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Cateva erori de lucru ale distribuitorilor MLM

de Dan Marius Dumitrag

In practica MLM, se intilnesc adeseori distribuitori
care greesesc in maniera lor de lucru, perpetuand la
nesfarsit unele erori de tehnica vamzarii. Din acest
motiv, rezultatele lor sunt foarte slabe si fenomenul de
atritie se instalzeaza rapid in retelele de colaboratori.

Véanzarea produselor prin prezentarea
avantajelor si caracteristicilor tehnice

Una dintre cele mai eronate interpretari a notiunii de
vanzare directa este prezentarea primordiald a
avantajelor si caracteristicilor produselor.

Aceasta tehnicd de vanzare este depasita in zilele
noastre, deoarece este adus prematur in discutie preful
de vanzare. S-a constatat ca, indiferent de natura
produsului, de valoarea sau dimensiunea sa, prima
intrebare a clientului, dupa prezentarea avantajelor si
caracteristicilor produsului, va contine cel putin o
obiectie.

Solutia: explorarea necesitatilor clientului si
armonizarea acestor necesitati cu avantajele
produsului si a planului de afaceri a companiei pe care
o reprezentati. Practic, acest lucru se face 1n faza de
demonstrare a caracteristicilor produsului, in fata
clientului.

Entuziasmul premeditat

Afisand din prima clipd un entuziasm debordant in
fata clientilor, va indreptati cu pasi siguri catre un
refuz prematur.

Expresiile exagerate, de genul, “afacere
extraordinard”, “ocazie fantastica”, “salvarea vietii
tale”, alaturi de o expresie faciald hilara, reprezinta
cele mai sigure motive de respingere din prima clipa.
In general, incepatorii neinitiati se comporta artificial

in fata oamenilor, gresind radical, astfel ca par ridicoli
si neprofesionisti.

Solutia: pentru evitarea acestor situatii, incercati sa
prezentati oferta dvs. in termeni normali, fard accente
teatrale si cat mai apropiat de auditoriu. Entuziasmul
va veni odata cu primele rezultate.

Lipsa de concentrare asupra necesitatilor
prospectantilor

Vanzare in MLM inseamna in esenta rezolvarea
problemelor prospectantilor, nu prezentarea
produselor si a afacerii. Daca va indoiti de acest lucru,
ganditi-va la ce se poate intampla cand prezentati din
prima clipa produsele si afacerea, fara sa faceti o
introducere referindu-va la necesititile celor care va
asculta. Oricat de calificat ar fi un om pentru afacere,
el nu se va entuziasma ascultandu-va prezentarea, in
timp ce este preocupat de problemele sale personale.

Solutia: puneti cateva intrebari la obiect si explorati
necesitatile oamenilor. Armonizati prezentarea cu
dorintele si visele lor.

Prezentarea neorganizata

Majoritatea distribuitorilor nu agreeaza vanzarea. Nu
le place, pentru nu stiu ce sa spuna. Le este frica de
clienti si de refuzul lor. Mai mult, ei nu stiu ce sa
raspunda la evntualele obiectii.

Nu este suficient sa cunosti perfect produsele,
afacerea si sa fii entuziasmat de ceea ce faci in MLM.
Distribuitorii de succes cunosc tainele unei prezentari
organizate, practicind un sistem profesional de
vanzare directd. Ei stiu s Tmbine demonstratiile cu
discutiile la obiect, stiu sa intrebe si mai ales sa
asculte raspunsurile. Ei stiu si citeasca gandurile din
spatele obiectiilor, astfel ca sa ajunga la o decizie
finala.
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Solutia: Construirea unei prezentéri structurate si
organizate, ca prim pas pentru formarea unei retele de
marketing de succes.

Convorbirile telefonice “reci”

Una din cauzele esecului in MLM este convorbirea
telefonica lipsita de personalitate, oficiald sau cu un
ton “rece” in glas. De ce? Din doud motive:

1. Convorbirea telefonica este o sursa de stres in
MLM, datorita anticiparii respingerii ofertei.

2. Intervine rutina in practicarea convorbirilor la
telefon, ceea ce duce uneori la aplatizarea

entuziasmului necesar.

Solutia: atragerea clientilor prin inlaturarea ideilor de

respingere si obligatie de a chema pe cineva la telefon.

Pentru a proceda astfel, trebuie sa va formati un stil
propriu de a discuta la telefon, sé dati o nota de
“caldura” convorbirii, sa apelati numai la persoane
optimiste, sa urmariti si sa continuati o discutie
telefonica atat cat este necesar, sa folositi materiale
auxiliare (scrisori, buletine de informatii, rapoarte, e-
mail, video/audio-mesaje, etc.) pentru a completa
convorbirile initiate. Intr-un cuvant, trebuie si folositi
puterea atractiei in timpul unei convorbiri.

Recrutarea fara selectarea celor
calificati

Calificarea prospectantilor pentru a fi recrutati se
invata pe parcursul seminariilor de instruire si din
practica distribuitorilor avansati. Punctul principal al
acestei instruiri se axeaza pe modalitatile de
descalificare a persoanelor nemotivate si dezinteresate
de oferta.

Majoritatea distribuitorilor gresesc atunci cand isi
pierd timpul cu orice persoana care le apare in cale. Ei
nu stiu sa selecteze persoanele serioase, motivate si

dornice de o afacere independenta. Rata esecurilor
creste pe masura ce procedeaza la fel, ajungand sa se
demotiveze ei ingisi pana la urma.

Solutia: insugirea metodeleor de calificare a
prospectantilor, odata cu Invatarea etapelor unei
prezentari. Apeland la aceste tehnici de lucru, care
contin cateva intrebari preliminare, va protejati in fata
aparitiei unor distribuitori neseriosi $i economisiti
timp. Intrebarile se refera la seriozitatea cu care
privesc oferta, la motivele pentru care doresc sa faca o
afacere si la necesitatile lor financiare.

Concluzii pripite si prea dese

Obiceiul de a trage concluzii prea devreme sau de
prea multe ori, in urma unei discutii, “taie” elanul
interlocutorilor.

Solutia: Invitati sa ascultati.
Activitatea dezorganizata

Daca intrebati distribuitorii dvs. cite convorbiri
telefonice au avut in ultimele 3 luni sau cate
prezentari au facut, putini stiu cu exactitate.

Activitatea dezorganizata, fara inregistrarea tuturor
actiunilor, duce la o rentabilitate scazuta in final,
deoarece castigurile obtinute nu acopera intotdeauna
efortul depus. Evidenta propriei activitati este cea mai
buna forma de supraveghere a rentabilitatii afacerii.

Solutia: insusirea tehnicilor de management a
timpului si a activitatilor in MLM, participarea la
seminarii de instruire si aplicarea principiilor in
practica.

Pe curand,
D.M.D
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