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Articolul nr. 55 (Articol 5/2007)

Despre mentoi, lideri, sponsori si
distribuitori in MLM

de Dan Marius Dumitrag

Relatiile dintre participantii la sistemele MLM

Probabil, aceasta tema a fost dezbatutd de multi distribuitori in cadrul seminariilor de pregatire si, cel putin
teoretic, se cunoaste rolul participantilor la sistemele MLM si al relatiilor dintre participanti.

Realitatea este ca ne confruntaim deseori cu o serie de confuzii In privinta sarcinilor fiecarui membru dintr-o
retea, mai ales acolo unde nu se face niciun fel de pregatire organizata si profesionald in MLM. Mai trist este
faptul ca natura relatiilor dintre participanti este viciata prin:

e lipsa comunicarii,

e crearea unui mediu netransparent,

¢ administrarea haotica a retelelor,

e neplata la timp a comisioanelor,

e interventia neeticd a managerilor companiilor MLM,
e activitatea neprofesionald a distribuitorilor,

e concurenta egocentristd a liderilor si sponsorilor,

e infatuarea mentorilor.

Relatiile dintre participanti se pot descrie biunivoc astfel:

e companie MLM [] < menori / lideri / sponsori / distribuitori
e mentori MLM < lideri / sponsori / distribuitori

e lideri MLM < sponsori / distribuitori

e sponsori MLM <« distribuitori

e distribuitori MLM < clienti

Care este rolul mentorilor, liderilor, sponsorilor si al distribuitorilor MLM?
Voi analiza in continuare, ce se spune teoretic si ce se Intampla In practica, pornind de la mentori.
Mentorii MLM

Desi nu sunt foarte cautati, mentorii MLM reprezinta spuma specialistilor in afacerile Network Marketing. Ei
sunt acele persoane implicate total In MLM, care au experienta indelungata, au profituri foarte mari, scriu carti
de specialitate, tin cursuri §i seminarii, conduc dezbateri, se implica in viata comunitatii MLM, etc.

Pe scurt, mentorii reprezinta sursa de inspiratie si modelul de succes al distribuitorilor MLM. Ei sunt aceia care
protejeaza mediul de afaceri, 1l promoveaza si ajutd in mod direct la dezvoltarea lui.

Relatiile mentorilor cu celelalte categorii de participanti activi la afacerile MLM se pot descrie simplu prin:
coordonarea activitatilor, consultantd, initierea de evenimente majore, publicarea materialelor de specialitate,
organizarea intrunirirlor, suportul direct dat distribuitorilor care au nevoie de asistenta logistica, s.a.m.d.

Daca am descris pana acum, in termeni laudativi aceasta categorie, trebuie sa vedem si ce se intampla pe teren:
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Distribuitorii nici nu stiu cine sunt mentorii MLM s§i cum ar putea sa fie ajutati de acestia. Exista putini
distribuitori care isi Incep activitatea in MLM cu sprijinul direct al unor mentori.

Sponsorii 1si cunosc mentorii, dar de cele mai multe ori nu vor sd recunoasca ajutorul primit de la
acestia, mai ales dupa ce incep sa aiba unele succese financiare..

Liderii se impart in doud categorii: cei care luceazd in continuare cu mentorii $i cei care nu-§i mai
recunosc mentorii.

Companiile MLM reprezintd o comunitate eterogend din punctul de vedere al relatiilor cu ceilalti
participanti, Intrucat politica aplicata diferd de la o companie la alta.

Sa analizam fiecare categorie in parte:

Liderii MLM

Pozitia de lider implica in primul rand responsabilitate si model de activitate. Existd putini lideri MLM care
inteleg acest lucru. Comportamentul majoritatii liderilor fata de propria retea este lamentabila de cele mai multe
ori, datorita faptului ca:

Nu se implica in dezvoltarea propriilor lideri in retea.

Nu fac instruiri corecte cu grupurile din retea.

Nu-si informeaza reteua asupra diferitelor aspecte ale afacerii.

Blocheaza viitorii lideri din retea, pentru a nu-si diminua profitul atunci cand sunt ajunsi din urma la
acelasi rang in cariera.

Induc o atmosfera de lucru neeticd, indemnand colaboratorii sa recruteze neprincipial.

Isi denigreaza proprii mentori sau colegi din alte retele paralele.

Apeleaza la plagiat, n materialele scrise.

Denigreaza propria companie MLM, atunci cand profitul scade.

Prolifereaza "barfa", din motive de invidie fata de liderii de succes, etc.

Sponsorii MLM

Categoria cea mai sensibila din comunitatea MLM o reprezintd sponsorii MLM, formatori de retea, care tind sa
ajungd lideri MLM. Succesul si esecul actiunilor lor se impletesc aproape zilnic, mai ales datoritd lipsei de
coordonare din partea liderilor si a companiei. Sponsorii MLM sunt raspunzatori de dezvoltarea retelelor lor, de
instruirea colaboratorilor, de cresterea profitului personal si al partenerilor. Modul de lucru defectuos al
sponsorilor provine din:

Lipsa de instruire.

Orientarea catre vanzare directd exclusiva, in detrimentul dezvoltarii unei retele de consumatori.
Utilizarea minima sau deloc a materialelor bibliografice MLM.

Neparticiparea la seminarii si sesiuni de pregatire.

Invitarea superficiald a "meseriei" de distribuitor MLM.

Autoconvingerea ca "stiu tot despre MLM" dupa prima sponsorizare reusita.

Lipsa cunostintelor de comunicare.

Neglijarea informatiilor primite de la companie sau lideri, etc.

Distribuitorii MLM

Cea mai afectatd categorie din comunitatea MLM o reprezintd distribuitorii, care, de fapt, realizeaza rulajul
masiv al produselor si serviciilor. Lipsa de instruire si coordonare este cauza principald a relatiilor defectuoase
dintre distribuitori si restul categoriilor MLM. Alte cauze pot fi gasite in:

Diminuarea entuziasmului primordial al prospectantilor, care nu este fructificat de sponsori.
Parasirea distribuitorului incepator dupa ce a semnat formularul de aderare la o afacereMLM.
Indrumaea exclusivi citre vanzare directa.

Lipsa de instruire in privinta construirii unei retele MLM clasice, cu multe nivele in adancime.

©2007 Dan Marius Dumitras Articol 55 — 2007 2

Reproducerea articolelor este permisa cu aprobarea autorului si mentionarea sursei, respectiv. www.mlm.ro



MLM International Romania

str. Ady Endre nr.29, 400064 Cluj/Napoca

Tel: 0264-442124, Fax: 0364-816565

officc@mim.ro www.mlm.ro

|
e Neinformarea distribuitorilor asupra noutatilor afacerii, etc.

Companiile MLM

Cu exceptia concernelor MLM, existd un mare numar de companii MLM care nu utilizeaza forta mentorilor
pentru dezvoltarea afacerilor. De ce? Pentru ca, mentorii sunt vizuti de managerii companiilor ca potentiali
concurenti pentru pozitiile lor, sau ca niste contacte consumatoare de fonduri.

Explicatia este urmatoarea: un mentor care a ajuns intr-o pozitie de varf pe scara ierarhica a carierei trebuie sa
fie in continuare stimulat de companie, atit material cat si moral, pentru a raimane loial companiei §i pentru a
crea modele de oameni de succes.

Pe de alta parte, managerii acestor companii se simt periclitati in functiile lor, datoritd urmatoarelor situatii:

e cresterea puterii morale si materiale a mentorilor asupra retelei pe care o conduc,

e pericolul scindarii retelei MLM a companiei prin plecarea mentorilor la alte companii sau, mai grav,

e prin infiintarea de citre mentori a unor companii MLM cu aceeasi gama de produse si acelasi plan de
marketing, sau chiar cu unul mai generos.

Rezultatul constatat in mediul sistemelor MLM este ca managerii periclitati vor pune piedici ascensiunii
mentorilor, recurgand la actiuni de genul:

e impunerea de conditii suplimentare pentru incasarea bonusurilor de performanta,

o lipsa de spijin pentru organizarea evenimentelor,

e rapoarte denigratoare asupra activititii mentorilor, mai ales dacd acestia presteazd servicii de
consultanta altor retele,

e stimularea liderilor de pe treptele inferioare pentru depasirea performantei mentorilor,

e instaurarea unor reguli dictatoriale, ca de exemplu, prin mutarea unor retele ale mentorilor, ca pedeapsa
la nerealizarea unor obiective,

e alte asemenea actiuni lipsite de ratiune, dar pline de egocentrism si dorinta.

Concluzii

Cunoscand aceste lucruri, pe care multd lume le ignora sau nu le cunostea, armonizarea relatiilor dintre
compania MLM si participantii la afacerile MLM devine o conditie primordiald pentru obtinerea succesului de
ambele parti.

Desigur, nu toti liderii, sponsorii si distribuitorii practica diverse actiuni care nu corespund Codului de Etica si
Conduita RODSA, dar necunoasterea acestei legi a vanzarilor directe si a sistemelor MLM, asa sumara cum
este ea 1n prezent, duce la incalcari de ordin etic §i moral, ceea ce dauneaza dezvoltarii industriei de vanzari
directe.

Recomandarea mea, personald, este ca toti participantii din sistemele MLM sa consulte Codul RODSA, valabil
atat in Romania cat si in Uniunea Europeand. In plus, fard o instruire adecvata, progresul afacerilor MLM va
avea mereu de suferit!

Memento: Firi legi si regulamente, nimic nu poate functiona intr-o comunitate concurentiala!

Va urez succes in MLM!

Pe curand,

D.M.D
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