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1. UvOD

Tema ovoga rada ,Mrezni marketing u Hrvatskoj* odabrana je zbog toga $to je autorici jako
zanimljiva. Mrezni marketing je oblik poslovanja u kojem zastupnik odredene kompanije
(distributer) dobija proviziju na svaki prodani proizvod ali i na svaku prodaju koju napravi
distributer kojega je on registrirao u ,,mrezu“. Drugim rijeCima, distributer zaraduje tako $to
drugima preporucuje proizvod(e) koje 1 sam koristi.

Iako je to potpuno legalan i normalan posao (ve¢ preko 70 godina), 1 usprkos tome Sto se preko
50 milijuna ljudi bavi mreznim marketingom a ujedno je i najbrze rastuci oblik poslovanja, u
Republici Hrvatskoj sti¢e se dojam da je mrezni marketing ,,prevara®, ,piramida“ i sl. Internet
forumi puni su negativnih komentara o mreznom marketingu te ¢ak postoje i odredeni blogovi i
¢lanci koji imaju za cilj ,spasiti ,, ljude od prevare zvane mrezni marketing ili MLM (Multi
Level Marketing). Postavlja se pitanje zbog Cega je to tako? Razlog tome je Cinjenica da vecina
ljudi ne zna to¢no S§to je to mrezni marketing, a mnogi koji udu u taj posao ne znaju kako se taj
posao radi.

Rad je podijeljen u tri dijela. U prvom dijelu definira se mrezni marketing, navode se njegove
prednosti, kada je nastao te u ¢emu je zapravo njegova vrijednost. Drugi dio rada posvecen je
razvoju uspjeSne mreze S obzirom da je ona temelj uspjeha u ovom poslu. U tom dijelu rada,
opisano je kako odabrati pravu kompaniju, kako privuéi partnere, kako prodavati, kako kreativno
razmiSljati te putem kreativnog razmisljanja rjeSavati probleme ali 1 kako savladati strahove te
usput se 1 dobro zabavljati. Posljednji dio rada je ujedno i istrazivacki dio. Istrazivanje je
podijeljeno na dva dijela. Prvi dio odnosi se na usmeni intervju koji je obavljen sa distributerom
MLM tvrtke dok drugi dio istrazivanja predstavlja rezultate online ankete koja je za cilj imala
istraziti kakvo misljenje ima drustvo o mreznom marketingu te koliko dobro ga poznaju.

Cilj ovoga rada je poblize se upoznati sa funkcioniranjem mreZnog marketinga te istraziti koliko
drustvo zapravo poznaje mrezni marketing. Ovo je ujedno i prilika za sve one koji budu ¢itali
ovaj rad da uklone mozda postojeée predrasude o mreznom marketingu te da drugim oc¢ima

e

gledaju na poslovni model ¢iji je moto ,,Prvo dajete, pa tek onda primate



2. MREZNI MARKETING

U ovom dijelu rada definirat ¢e se mrezni marketing, kada je nastao, koja je njegova vrijednost

kao 1 §to ga razlikuje od piramidalnih sustava.

2.1. Sto je mrezni marketing?

Mrezni marketing je posao 21.stoljeca. ,,Mrezni marketing, Network Marketing ili MLM su
zapravo jedno te isto. Na nasim se prostorima najviSe koristi termin MLM, §to je skracenica za
,Multi Level Marketing“. Sve ceS¢e koriSten izraz je 1 ,,Mrezni marketing”, dok se izraz
LNetwork Marketing® koristi u zemljama engleskog govornog podru¢ja. Tvrtke mreznog
marketinga, umjesto da placaju skupe reklame u medijima, izdvajaju novac za tzv. ,direktnu
razmjenu informacija 1 na 1“ i u poboljSanje kvalitete proizvoda. Suradnici ili distributeri sami
koriste proizvode koje promoviraju, te na taj nacin svjedoCe drugima o njihovoj kvaliteti,
ucinkovitosti 1 potrebi. Suradnici ili distributeri prenose informacije drugima, te ih potom
registriraju u njihovoj kompaniji kao ¢lana ili kao kupca. Clan nekakve tvrtke se postaje zato §to
se na taj naCin mogu narucivati proizvodi po tvornickim cijenama, proizvodi se narucuju iz
vlastitog doma, proizvodi vam stizu na vaSu adresu i ulazi se u sustav raspodjele dobiti unutar
tvrtke. U kompaniji koja ima sve uvjete za kvalitetan rad, osobno Koristite proizvode koje
promovirate i kao zadovoljan potro$a¢ preporuCujete proizvode drugima.“ (Dnevnik.hr,
30.sijecnja 2019.,n.p.) . Biznis mreznog marketinga takoder je i1 jedan od efikasnijih nacina za
bogacenje jer je sustav postavljen tako da svatko moZe sudjelovati u bogatstvu. U sustav su
dobrodosli svi koji imaju volju, odlu¢nost 1 ustrajnost. Nije bitno koji ste fakultet pohadali,
koliko imate godina kao ni spol, nacionalnost ili rasa. Velika vecina kompanija mreznog
marketinga brine samo o tome koliko ste spremni uciti, mijenjati se i napredovati. (Kiyosaki
2004)

,Danas je mrezni marketing metoda distribucije proizvoda 1 usluga s najbrzim rastom. To je
industrija vrijedna 100 milijardi $ s godi$njim rastom od 10 — 15%. 70% svih americ¢kih
kucanstava kupuje robu i usluge od djelatnika mreznog marketinga. Europa i ostatak svijeta
(Hrvatska takoder) sve vise prate taj trend. Radi se o svjetskom fenomenu koji za neke zemlje

brzo postaje vodeci oblik izvoza. Mreza ima dokazanu povijest uspjesnosti u tvrtkama



vrijednima vise milijardi $. To je najjeftiniji i najkvalitetniji nacin lansiranja proizvoda na trziste
kao i najbolji nadin za ostvarivanje dodatnog dohotka. Marketinska mreza nudi zivotnu
alternativu mnogim ve¢ uposlenim ljudima, koji nisu zadovoljni svojim sadas$njim poslom. ,,

(Dnevnik.hr, 30.sije¢nja 2019.,n.p.)

Prema nekim izvorima, mrezni marketing je najperspektivnija grana ekonomije. Sustav mreznog
marketinga postoji ve¢ Sezdeset godina a rasprostranjen je u vise od stotinu zemalja diljem
svijeta dok se viSe od sto milijuna ljudi okuSalo raditi u tom poslu. Ovakav sustav temelji se na
direktnoj prodaji no ipak uz brojne pogodnosti. Globalni podaci o mreznom marketingu govore
da je proslogodisnji svjetski promet putem mreznog marketinga iznosio 178.521.000.000,00
americkih dolara, da je proslogodiSnji europski promet putem mreznog marketinga iznosio je 40
milijardi americkih dolara, proSlogodiSnji hrvatski promet putem mreznog marketinga iznosio je
65 milijuna americkih dolara, a u najtezim godinama svjetske krize 1 recesije prosjecni godisnji
rast mreznog marketinga iznosio je ¢ak 9%. (Pyrus.hr, 30.sije¢nja 2019.)
Neke od glavnih prednosti pokretanja biznisa mreznog marketinga su:
e Niska cijena pokretanja biznisa
e Diploma ili bilo kakva formalna edukacija uglavnom nisu uvjet za pristupanje poslu
e Sustav je otvoren za svakoga tko ima volje za rad, razvoj i napredovanje u poslu ali i
opcenito u zivotu
e Kompanije pruzaju uhodane sustave, koji su se ve¢ pokazali kao uspjesni 1 koji mogu
pomoc¢i u izgradnji novog biznisa
e Kbvalitetne kompanije pruzaju i dobre programe edukacije i obuke koji olakSavaju i
ubrzavaju uspjeh
e Ljudi koji su uspjesni u ovom poslu, postaju mentori koji stoje na raspolaganju kako bi
pomogli u izgradnji nove mreze
e Posao mreznog marketinga moguce je raditi i kao dodatni posao, pritom zadrzavajuci
svoj stalni posao
e Vlasnik vlastite mreze Cesto ima na raspolaganju brojne porezne olaksice, koje obi¢ni

zaposlenici nemaju (Kiyosaki 2004)



2.2. Kako funkcionira mrezni marketing?

,P0sao u mreznom marketingu je vrlo jednostavan i pravedno nagraden. Svaki novi ¢lan ili
distributer kupuje robu po nizim cijenama i ostvaruje svoju zaradu na razlici izmedu nabavne i
prodajne ili preporucene cijene. Cilj sponzora i suradnika je ukljuciti nove osobe u posao-graditi
mrezu jer tako dobivamo zaradu i od naSe mreze. Suradnik ¢e takoder pomagati i educirati nove
suradnike da ukljuce svoje prijatelje, rodake, kolege itd. To je bit MLM-a gdje grupa nezavisnih
suradnika rade zajedno radi zajednicke koristi, gdje je svako plac¢en prema ostvarenom ucinku po
marketinskom planu tvrtke.* (Geek.hr, 30.sijecnja 2019., n.p.)

Tvrtka za koju distributer radi ne trosi novac na druge posrednike poput uvoznickih kuca,
reklamnih agencija, trgovina na malo ili veliko nego novac od provizije koji bi inace isplatili
njima ispla¢uju distributeru te njegovim suradnicima ,ispod njega“. U ovakvom nacinu
plasiranja proizvoda sav posao obavlja registrirani potrosac-distributer kao npr. reklamiranje,
transport 1 prodaju $to dovodi do toga da cijene proizvoda mogu biti nize jer izmedu proizvodaca
i krajnjeg kupca nema mnogo posrednika. (Geek.hr, 30.sije¢nja 2019.) Iako se mozda ¢ini da je
puno ,tereta stavljeno na leda novog distributera, to ipak ima svoje prednosti. Kao i svaka druga
osoba koja pokrece vlastiti posao, tako i novi distributer moze sam birati nac¢ine reklamiranja, s
kim ¢e 1 kako raditi, koliko ¢e raditi, tko ¢e mu biti ciljna skupina potroSaca i sl. S tim da, za
razliku od uobicajenog pokretanja posla, on ima podrsku kompanije (ukoliko naravno odabere
kvalitetnu kompaniju) te mentora koji mu pomaze svojim znanjem i iskustvom. Samim time,

novi distributer se osjeca sigurnije te si smanjuje rizik od neuspjeha.



Slika 1. Razlika izmedu klasi¢nog prodajnog kanala i mreznog marketinga

Klasitni prodajni kanal Mreini marketing
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Izvor:Preuzeto sa https://www.kesona.com/bdo-projectl/network-marketing/

U sustavu mreznog marketinga nagraduju se oni distributeri koji pridonose prodaji na na¢in da
preporucuju kupnju direktno od proizvodaca. Odnosno, nagraduje se distributer ¢iji je ID (koji se
dobije prilikom postanka distributera/ulaska u mrezu) prikazan onda kada novi distributer kupuje
direktno od proizvodaca tj. kada 1 taj novi distributer ulazi u mrezu. Takav sustav omogucuje
stvaranje pasivnog prihoda, tj. prihoda koji nije izravni ucinak djela preporuke osobe.
(Wadlewski 2013)

Kruljac je to objasnio na sljede¢i na¢in: Ako distributer preporuci biznis dvjema osobama- to je
njegova ,,prva linjja“. Oni u biznis dovedu jo§ dvije osobe (ukupno 4), dakle te 4 osobe su
njegova ,,druga linijja“. Recimo da te 4 osobe iz druge linije dovedu svaki jo§ 2 nova Clana
(ukupno 8)-to bi znadilo da on u ,tre¢oj liniji ima 8 osoba itd. Na ovaj nacin posao se moze
Siriti jako brzo 1 stvoriti mu pasivni prihod dugi niz godina (a mozda i cijeli Zivot). (Kruljac
2016)

,»Pasivni prihod je onaj prihod koji se ponavlja iz mjeseca u mjesec bez vaseg djelovanja. Nastaje
tako Sto Ce vas tvrtka, ¢ije proizvode prodajete, nagraditi za svakog novog korisnika odredenim
postotkom provizije. Tu pri¢i nije kraj jer ¢e vas tvrtka nagraditi i za svakog novog korisnika u
mreZi, kojega niste vi direktno registrirali ve¢ je to ucinio netko od onih koje ste vi registrirali.*

(Kruljac 2016,12) Pasivni prihod je prema autori¢inom misljenju, ono §to je jedna od velikih
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prednosti mreznog marketinga nad direktnom prodajom. Pasivni prihod omogucuje ve¢u zaradu
ali 1 motivira distributera da ulaze u svoj tim. Stoga je bitno graditi svoju mrezu prvenstveno u
,dubinu“ | zatim i u Sirinu. S vremenom te ovisno o uspjehu, pasivni prihod distributeru
omogucuje vise slobodnog vremena (npr. moze oti¢i na godisnji odmor a da svejedno zaraduje

od pasivnog prihoda iako on trenutno ne ostvaruje prodaju).

2.2.1.. Razlika izmedu mreznog marketinga 1 piramidalnog sustava

Na zalost, mrezni marketing ¢esto je povezan sa piramidalnim sustavom, odnosno kojekakvim
piramidama srece ili financijskim piramidama. U nastavku teksta slijedi razlika izmedu ta dva
pojma. Za razliku od piramidalnog sustava koji je ilegalan u vec¢ini zemalja, mrezni marketing
kao sustav poslovanja legalan je 1 dozvoljen diljem svijeta. U radu sa mrezni marketingom
proizvodi ili usluge koji imaju pravu vrijednost plasiraju se kroz mrezu zadovoljnih potrosaca
(koji taj proizvod koriste 1 preporucuju drugima). Dakle, postoji mogucnost biti samo kupac ili
biti 1 suradnik (osoba koja koristi proizvod ali 1 gradi mrezu). Za razliku od toga, u piramidalnom
sustavu naglasak nije na proizvodu (vrlo Cesto ga i nema uopce), ve¢ je naglasak na Sirenju
mreze, tj. privlatenju novih ¢lanova koji moraju placati ¢lanarinu (uglavnom za niSta). Sam
ulazak u mrezni marketing zahtjeva niske troSkove, odnosno troskove koje nastaju od kupovine
proizvoda koji ¢e se Kkoristiti ( i potencijalno preporucivati drugima). Ukoliko netko nije
zadovoljan proizvodima, postoji garancija povrata novca u odredenom periodu. Ulazak u
piramidalni sustav Cesto zahtjeva veliku investiciju te kontinuirano reinvestiranje no bez
garancije povrata novca. Takoder, piramidalni sustav zahtjeva i placanje cClanarine S§to u
mreznom marketingu ne postoji. U mreznom marketingu zarada dolazi od plasiranja proizvoda u
mreZi i to se jasno daje do znanja. Dakle zarada dolazi kroz mukotrpan rad prodaje proizvoda
kroz mrezu za razliku od piramidalnog sustava koji obecava veliku zaradu uz malo rada. Jako
bitna razlika je ta da u piramidalnom sustavu ne postoji mogucnost ostvarivanja pasivnih prihoda
nego zarada prestaje ¢im prestane uklju€ivanje novih ¢lanova. U mreZnom marketingu pasivni
prihodi postoje, i zarada dolazi neovisno o ukljuéivanju novih ¢lanova. Mrezni marketing temelji
se na kontinuiranoj edukaciji, podrSci vezanoj za proizvode, prodaju, izgradnju tima i sl. dok u

piramidalnom sustavu edukacija je jako slaba ili uopée ne postoji. (Falami¢, 30.sijecnja 2019.)



2.3. Kako je nastao mrezni marketing?

Jos od daleke proslosti postojala je potreba za uli¢nim prodava¢ima, prodavacima ,,0d vrata do
vrata®, putujuéim trgovcima itd. jer se neki proizvodi ne bi mogli prodavati bez detaljnijeg
objasnjenja o svrsi ili primjeni proizvoda. Te osobe su uglavnom imale izraZzene sposobnosti
pregovaranja i reklamiranja. Postalo je jasno da je lakSe proizvod napraviti nego ga plasirati na
trziSte. Stoga je pocCeo razvoj nove industrije. Danas poznata MLM tvrtka Avon products
osnovana je 1890.godine a osniva¢ tvrtke bio je David McConnel. Prvotno ime tvrtke bilo je
California Perfume Company. Ve¢ 1906. godine tvrtka je imala preko 10000 prodavaca koji su
prodavali 117 vrsta proizvoda. (Banovac, 30.sije¢nja 2019.)

,Pocetak pravih MLM sistema mozemo vezati prvo za 1934. godinu, kada je Carl Rehnborg
osnovao California Vitamin Corporation koja je proizvodila i prodavala dodatke prehrani. 1939.
godine kompanija je promijenila naziv u Nutrilite Products Company, Inc. 1945. godine je
Nutrilite potpisao ugovor o ekskluzivnoj distribuciji svojih proizvoda sa firmom Mytinger &
Casselberry koja je napravila prvi dokumentirani MLM plan nagradivanja. Sistem je
funkcionirao ovako: distributer je kupovao proizvode od kompanije sa 35% popusta od
preporucene maloprodajne cijene. Na primjer, ako je kutija vitamina kosStala u maloprodaji 20
USD, distributer je nju kupovao za 13 USD i prilikom prodaje je zaradio 7 dolara. Da bi se
stimulirala prodaja, Nutrilite je placao mjese¢ni bonus na veleprodajni promet u iznosu od 25%
od prometa. Kada distributer dokaze da moze dovesti 25 klijenata, postajao je direktni distributer
1 time je stekao pravo uvoditi nove distributere u posao i zaradivati bonuse od njihovog prometa.
Kada direktni distributer i njegovi suradnici pronadu 150 klijenata, onda firma nagraduje
direktnog distributera sa dodatnih 2% od ukupnog prometa.“ (Banovac, 30.sije¢nja 2019.,n.p.)
Danas najve¢a MLM tvrtka Amway Corporation osnovana je 1959.godine. Ona je znacajna jer je
1975.godine Federal Trade Commission (FTC) pokrenula sudski postupak protiv. Amwaya
tvrde¢i da posluje ilegalno tj. prema piramidalnom sustavu. Presuda je dosudena u korist

Amwaya te je utvrdeno da Amway posao obavlja potpuno legalno.



2.4. Vrijednost mreznog marketinga

Robert Kiyosaki, americ¢ki biznismen, investitor i autor nekoliko knjiga veliki je zagovarac
mreznog marketinga iako se nije na njemu obogatio. Postao je bogatas tako Sto je ulagao u
nekretnine, no kad je ,,otkrio* mrezni marketing odusevio se tim na¢inom poslovanja te je poceo
ulagati u njega. O mreznom marketingu kaze ,,Po mojem misljenju, ovaj novi oblik biznisa,
biznis mreznog marketinga, revolucija je jednostavno zato Sto je po prvi puta u povijesti
omoguceno svima da sudjeluju u bogatstvu koje je do sada bilo rezervirano samo za izabrane ili
sretne. Svjestan sam da postoje odredene kontroverzije oko ovog novog oblika biznisa i da je iu
njemu bilo pokvarenih 1 pohlepnih ljudi koji su pokuSavali zaraditi na brzinu. No, ako pogledate
objektivno na ovaj novi oblik biznisa, to je u druStvenom smislu vrlo odgovoran sustav podjele
bogatstva. Biznis mreznog marketinga nije dobar biznis za pohlepne ljude. U svojoj biti, to je
savrSen biznis za ljude koji vole pomagati drugima. Druk¢ije receno, mrezni marketing
funkcionira kroz pomaganje nekom drugom da se obogati dok se i vi bogatite.” (Falamic,
30.sije¢nja 2019.,n.p.) Autorica podrzava stav R.T. Kiyosakija. Pohlepni ljudi ne uspijevaju u
ovom biznisu. Pohlepni ljudi, koji imaju za cilj samo brzu zaradu fokusiraju se na prodaju
proizvoda 1 uzimanje provizije, no mrezni marketing temelji se na gradenju mreze. Gradenje
mreze zahtjeva trud i vrijeme jer je potrebno konstantno obucavati nove distributere. Pomaganje
drugima da prodaju proizvode, da uvode nove partnere u mrezu te motiviranje drugih put je
prema gradenju stabilne 1 uspjeSne mreze

Vrijednost mreznog marketinga lezi u tome da je zaista moguce pokrenuti svoj posao s
minimalnim ulaganjem i raditi za sebe, stvarati svoju mrezu kroz koju se s viemenom moze jako
dobro zaraditi pritom pomazuéi drugima da i1 oni zarade. U mreZznom marketingu mogu uspjeti
samo odlué¢ni, uporni ljudi koji Zele nauciti mnoge stvari iz raznih podrué¢ja: kako pozitivnim
stavom uspjeti u Zivotu, 0 vjeStinama vodenja, komunikaciji, radu s ljudima, kako se rijesiti
straha od odbijanja i drugih osobnih strahova, 0 vjestinama upravljanja vlastitim novcem,
raspolaganju vremenom, postavljanju ciljeva u zivotu i drugo. (Stani¢, 30.sije¢nja 2019.) lako je
zaista moguce pokrenuti posao mreznog marketinga sa minimalnim ulaganjem (najcesée je to
cijena samog proizvoda kojeg novi distributer mora kupiti), autorica smatra da ipak nije na
odmet u ovaj posao u¢i sa nekim kapitalom ,,sa strane®. Taj dodatni kapital svakako je znatno

niZi od kapitala koji se ulaze prilikom pokretanja uobicajenog biznisa. Osobe koje se u samom



pocetku planiraju ozbiljnije baviti mreznim marketingom, trebale bi uloziti novac u izradu web
stranice, placene facebook oglase i sl. stoga dodatni kapital uvijek moze dobro do¢i.

Postoji i Metcalfeov zakon (koji je ime dobio prema Robertu Metcalfeu, suosnivacu Etherneta i
osnivacu 3Coma). On glasi: ,,Ekonomska vrijednost mreze = broj korisnika?. Na primjer: ako
postoji jedan mobitel, tada nemamo ekonomsku vrijednost. No ako postoje dva mobitela, tada
postoji kvadrat ekonomske vrijednosti mobilne mreze. Kad dode i tre¢i mobitel, e tad imamo
vrijednost 9. I tako dalje. Znaci rije¢ je o eksponencijalnoj, a ne aritmetickoj vrijednosti. Mrezni
marketing je virtualan "business". Nevidljiv je 1 "ne vidi se" rast te industrije. Ali prateci
Metcalfeov zakon - vidimo da je rast ogroman. U mrezi se "duplicirate". Znaci, va§ posao u
mrezi je da duplicirate nekoga i da on bude poput vas. Tad raste vrijednost mreze. Dvoje ljudi
koje ste duplicirali mogu dalje duplicirati - i, evo ga sad, puno veci rast ekonomske vrijednosti.
To je mo¢ mreze i njena vrijednost. (Stani¢, 30.sije¢nja 2019.,n.p.) Dupliciranje® je prava
vrijednost ovog biznisa. Kao i brojni stru¢njaci, i autorica smatra da je dovoljno samo 5 osoba
godiSnje uvesti u mrezu, ali tih 5 osoba mora biti kao i ,,mi“- moraju znati kako nastaviti
»duplicirati. Uzmimo za primjer da od novih 5 osoba svaki dovede jo§S 5 osoba godisnje itd.
Tako raste mreza, grana se u ,,8irinu, ali najbitnije grana se u ,,dubinu‘ §to omoguéuje stvaranje

pasivnog prihoda.

3.1ZGRADNJA USPJESNE MREZE

U ovom dijelu rada objasnit ¢e se Sto sve Cini uspjeSnu mrezu, pocevsi od odabira prave
kompanije, kako napraviti listu potencijalnih ¢lanova te kako opcenito privuéi partnere. Osim
toga objasnit ¢e se vaznost promjene Zivotnog stila, vaznost kreativnog razmisljanja prilikom
rjeSavanja problema kao i vaznost odrzavanja uspjesnog imidza. Pojasnit ¢e se i kako uspjesno

prodavati, odgovarati na primjedbe te kako obucavati druge da budu uspjesni.

3.1. Odabir prave kompanije

Jedan od razloga zbog cega je mrezni marketing na loSem glasu je upravo zbog toga S§to
distributeri ¢esto ne obracaju preveliku pozornost ¢ije ¢e proizvode zastupati, ne Citaju detaljno
marketing plan te se dogodi da se ubrzo razocaraju i onda govore kako je mrezni marketing
prevara itd. Kada se netko odluci baviti mreznim marketingom prvi korak je odabrati s kojom ¢e
kompanijom potpisati ugovor. Svaka kompanija koja posluje po modelu mreznog marketinga

mora imati svoj marketing plan. Prema Bremmeru, ,,Marketinski plan ¢e vam pokazati da je



posao strukturiran pomoc¢u brojnih razina, od c¢ega dolazi i termin multilevel (viSe razina)
marketing koji se ponekad koristi i u poslu. Svaka razina se postize kada vas promet postigne
mjesecni veleprodajni ciljni iznos. ,, (Bremmer 2002,36) Jednostavnije rec¢eno, u marketinskom
planu navedene su razine unutar kompanije koje distributer moze osvojiti, tj. §to je sve potrebno
da bi se napredovalo. Osim toga navedene su i provizije od prodaje i od ukupnog tima. U
zavisnosti od kompanije variraju nazivi svakih razina i ,titula“ koje se dobivaju ali pozicije se
okvirno mogu usporedivati. Tako svaka ozbiljna kompanija ima svog starijeg koordinirajuc¢eg
distributora koji ,,ispod sebe* ima mrezu koju €ine brojni drugi koordinirajuéi distributori. Svaki
od tih drugih koordiniraju¢ih distributora ispod sebe imaju brojne bonusne distributere. Svaki
bonusni distributer ispod sebe ima direktne distributere itd. Dakle ispod onog starijeg
koordiniraju¢eg distributera mogu postojati stotine i tisu¢e obi¢nih distributera. Oni se svi nalaze
ispod njega 1 ¢ine njegovu mrezu ili tzv. ,,down-line*. Obicno stariji distributer dobiva 2 ili 3 %
prometa na cijelu grupu ispod njega, Sto u ovom sluc¢aju moze biti ozbiljan novac. Naravno, za
do¢i do te pozicije potrebno je mnogo truda i ulaganja u sebe, svoj rad ali i pomaganja drugima
(onima ispod sebe ) da i oni §ire svoju mrezu. (Bremmer 2002)

Kod odabira kompanije bitno je obratiti pozornost da li kompanija ,,nagovara® nove distributere
da kupuju velike koli¢ine zaliha. Ukoliko se to dogada, to je znak da se ne radi o ozbiljnoj
kompaniji. LoSe kompanije ¢e takoder obecavati brzu i1 laganu zaradu no to nije mrezni
marketing- mrezni marketing trebao bi biti dugoro¢an posao a ne nacin brzog bogacenja.
( Bremmer 2002) Kompanije u kojima se treba placati ¢lanarina su takoder kompanije koje treba
izbjegavati jer bi naglasak trebao biti na prodaji proizvoda a ne ¢lanarina.

Jedna od klju¢nih stvari kod odabira kompanije je i kakve proizvode nude. Bitno je da su
proizvodi visokog kvaliteta, da nisu cjenovno prenapuhani, po moguénosti da su inovativni te da
se rijetko mogu na¢i u tradicionalnoj maloprodaji. Jako bi bilo dobro kada bi proizvod bio
potrosan, tako da kupci mogu redovno kupovati proizvod a time distributor redovno ostvarivati
proviziju tj. ostvarivati pasivnu zaradu. PoZeljno je da je kompanija internacionalna, da ima
kvalitetnu Internet stranicu te da se proizvodi mogu jednostavno naruéiti preko interneta.
(Falami¢, 30.sije¢nja 2019.) Prema autori¢inom misljenju, jako je bitno da distributer moze
»stati iza proizvoda kojeg prodaje, tj. da ga iskreno preporuci. Kupci ¢e iskrenost uvijek
prepoznati. Takoder, svoj ,lifestyle” trebalo bit prilagoditi proizvodu (ili obratno - odabrati

proizvod prema vlastitom na¢inu Zivota). Npr. itekako ima smisla 1 ¢ini se uvjerljivo kada osoba
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koja promovira i prodaje dodatke prehrani i suplemente za mrSavljenje ide u teretanu, vjezba 1

pazi na vlastito zdravlje i izgled. U suprotnom, moglo bi do¢i do nepovjerenja od strane kupaca.

Svaka ozbiljna i kvalitetna multi-level kompanija ima i svoj edukacijski program koji distributor

prolazi sa svojim mentorom. Mentor (u nekoj literaturi upotrebljava se izraz ,,sponzor®) je osoba

koja novog distributora uvodi u posao. Prema Kiyosakiju ,, neke od najvaznijih tema koje se

poducavaju u edukacijskim programima mreznog marketinga su:

Uspjesni stav

Vjestine vode

Komunikacijske vjestine,
Vjestine s ljudima

Savladavanje osobnih strahova, sumnji i nedostataka samopouzdanja,
Savladavanje straha od odbijanja,
Vjestine upravljanja novcem,
Vjestine ulaganja,
Racunovodstvene vjestine,
Vjestine raspolaganja vremenom,
Postavljanje ciljeva i

Priprema za uspjeh.* (Kiyosaki 2004)

Prilikom pristupanja nekoj kompaniji distributor bi trebao znati da on zakonski ima zagarantirana

odredena prava:

Distributer ima pravo napustiti poslovanje bez bilo kakve kazne

Ukoliko distributer napusti poslovanje unutar dva tjedna od ukljuéivanja, Zakon
omogucava povrat novca koji je uplacen za uklju€ivanje te povrat cijelog novca prilikom
vracanja kupljenih a neprodanih (i neoStecenih) proizvoda.

Distributor poslovanje moze napustiti i nakon dva tjedna od ukljucivanja ali tada

kompanija ima pravo distributeru naplatiti odredene naknade (Bremmer 2002)
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3.2. Lista potencijalnih ¢lanova

Nakon svakog ukljuivanja u posao mreznog marketinga, mentor ili sponzor ¢e novom
distributeru reci da napise svoju listu potencijalnih ¢lanova koja bi trebala sadrzavati barem 100
osoba, a po mogucnosti 200. Iako se taj broj mozda na prvu ¢ini velik, postoje nacini kako doc¢i
do te brojke. Mnoge kompanije daju svojim novim ¢lanovima memorijski podsjetnik koji
distributeru pomaze da se sjeti imena poput prijatelja, rodaka, kolega iz proslosti i sadasnjosti,
prijatelja iz Skole, poslovnih suradnika, osoba poput zubara, trgovca, konobara, osoba kojih se
uglavnom sre¢e u drustvu itd. Jedna od metoda je 1 uzeti lokalni telefonski imenik 1 krenuti
redom, npr. slovo A- novi distributer se moze pitati poznaje li neku osobu na slovo A, odakle je
ta osoba itd...Bitno je zapamtiti da se potencijalni ¢lanovi poCinju kontaktirati tek kada se prode
obuka, u suprotnom postoji mogucénost da se novom, potencijalnom ¢lanu pristupi na pogreSan
nacin. (Bremmer 2002) Osim navedenog, u suvremenom mreznomarketinSkom poslovanju,
medu prvim koracima je 1 pravljenje/uredivanje profila na druStvenim mrezama. DruStvene
mreze omogucile su laksi 1 brZi pronalazak potencijalnih ¢lanova.

Kada se napiSe potencijalna lista ¢lanova, potrebno je odluciti hoce li se potencijalnom clanu
pristupiti samo zbog prodaje proizvoda ili zbog poslovne prilike. Zato se radi stupnjevanje
potencijalnih ¢lanova prema sedam tocaka. Ako neki Clan posjeduje neku od tih tocaka, kraj
njegovog imena stavlja se kvacica.

e Tocka A (attitude) znaci stav. Ukoliko potencijalni ¢lan razmislja pozitivno i generalno je
dobrog raspolozenja njegovo ime se oznacava sa kvacicom jer nikome u gradnji posla ne
treba osoba koja ima pretezito negativne misli.

e Tocka B (businessperson) testira potencijalnog clana prema odnosu prema poslu. Ukoliko
je taj potencijalni ¢lan ve¢ samo-zaposlen ili distributer moze pretpostaviti da bi mu se
ideja mreznog marketinga svidjela, kraj njegovog imena stavlja se kvacica.

e Tocka CI1 (credibity) odgovara na pitanje ima li novi potencijalni ¢lan kredibilitet kod
drugih ljudi. Ukoliko ima, onda ga se oznacuje sa kvacicom.

e Tocka C2 (contacts) — ukoliko potencijalni ¢lan ima dobar krug kontakata oznacuje ga se
sa kvacicom.

e Tocka D (desire) -promatra se posjeduje li potencijalni €lan Zelju i strast za boljim

Zivotom.
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e Tocka E (eductable) — oznacuju se potencijalni ¢lanovi koji vole uéiti i napredovati. Tako
se kvacica nece staviti kraj onih osoba koji misle da znaju sve.

e Tocka F (finance)- najmanje bitna toc¢ka. Oznacuju se potencijalni ¢lanovi koji imaju
bolju financijsku situaciju. (Bremmer 2002)

Kada kroz sve ove toCke produ svi potencijalni ¢lanovi, bira se top dvadeset sa najvise

kvacica. Njih distributer kontaktira radi proSirivanja svoje mreze tj. da im ponudi poslovnu

priliku dok sve ostale sa liste kontaktira radi prodaje proizvoda.

3.2.1. Kako privu¢i partnere?

U samim pocecima stvaranja mreze, pri pronalasku prvih partnera od velike pomo¢i moze
biti mentor. Distributor poziva potencijalnog ¢lana na sastanak, no ne navodi detaljno o
kakvom se poslu radi. Distributoru je cilj da potencijalnog ¢lana zainteresira za posao a onda
na sastanku mentor poblize objaSnjava detalje posla. Ovakvim na¢inom privlacenja partnera
novi distribitor se sluzi isklju¢ivo u samom pocetku jer on tada nema dovoljno znanja a ¢esto
ni samopouzdanja da posao mreznog marketinga predstavi na pravi nac¢in. Mentoru je u cilju
da pomogne novom distributoru da Siri svoju mrezu jer ¢e se to odraziti i na njegovu
financijsku situaciju. (Bremmer 2002) Kao $to se moze vidjeti iz navedenog teksta, uloga
mentora (pogotovo u samim pocecima) je velika. Jako bitan faktor prilikom odabira
kompanije treba biti 1 budu¢i mentor, jer upravo od njega novi distributer uci sve o
proizvodima, kao i kako uspjeSno prodavati te kako privlaciti nove partnere. U teSkim
trenutcima, mentor je tu da pomogne i motivira novog distributera.

Prilikom obuke distributeru se mora dati do znanja da se oko njega nalaze potencijalni
Clanovi ¢ak i kad on ne razmiSlja o ome. Npr. Potencijalno ¢lana moze se upoznati u
autobusu ili bilo kojem javnom prijevozu. Dovoljno je zapoceti pricu, stvoriti medusobne
simpatije te postaviti jednostavno pitanje: ,,Cime se bavite“? Distributer tako moZe oéekivati
da ¢e potencijalni ¢lan to pitati 1 njega i tako distributer ima priliku zapoceti razgovor o
mreznom marketingu. Kako se mreza Siri, tako distributer Siri i svoje kontakte a §to postaje

uspjesniji, tako ¢e mu partneri prilaziti sami. (Bremmer 2002)
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Posao po modelu mreznog marketinga ima mnogo prednosti, stoga ih distributer treba
iskoristiti kako bi zainteresirao potencijalnog ¢lana na suradnju. Potrebno je procijeniti §to
potencijalnog ¢lana najvise motivira za posao te u skladu sa tim predstaviti posao. Ukoliko
potencijalni ¢lan pokaZze interes npr. za vise slobodnog vremena, distributer moze reéi koliko
slobodnog vremena imaju vrhunski distributeri (top distributeri u kvalitetnim kompanijama
mogu si priustiti 15-20 tjedana godi$nje). Dugoro¢nu financijsku korist distributer spominje
ukoliko se potencijalni ¢lan zanima za novac ili bogatstvo. Neki potencijalni ¢lanovi iskazuju
zelju za veCom odgovornoséu a tada distributer ukazuje na veliku odgovornost vodenja
grupe. Jo$ neke od prednosti prilikom rada u mreznom marketingu su druStvena strana
mreznog marketinga (upoznavanje mnogo ljudi, druZzenje na seminarima, team buildinzima
itd.) kao i to da ulazak u mrezni marketing sa kvalitetnom kompanijom i mentorom cesto
rezultira povec¢anjem samopouzdanja i napredak na drugim zivotnim poljima. (Bremmer
2002)

Sli¢no tvrdi 1 Kruljac: ,Nikada ne promovirajte vaSu mati¢nu kompaniju, proizvode koje
prodajete ili usluge koje vasa kompanije nudi. Zapitajte se §to je to $to Covjek treba i za $to bi
platio bilo koji iznos samo da to moze dobiti. Postoji nekoliko osnovnih stvari koje svi zele
imati: viSe novca, slobodno vrijeme i zdravlje. Vi morate promovirati te tri stvari. Ako imate
nacin kako to drugi mogu dobiti, tada se ne bojte za rezultate. Ljudi ne vole da im se bilo Sto
prodaje. Shvacaju to kao neku vrstu napada na njih i u pravilu nisu spremni na suradnju.
Medutim ljudi vole kupovati ako uvide da im nesto treba. Ta inicijativa kupovanja ne smije
do¢i od vas. Ona mora biti njihova spontana reakcija. Sve se ovo odnosi i na stvaranje tima u
mreznom marketingu. Ako budete ljudima nudili ,,posao* tada necete dobro pro¢i. Umjesto
toga dajte im ono za ¢im imaju potrebu a to su novac, slobodno vrijeme i zdravlje.* (Kruljac
2016, 70) Autorica se u potpunosti slaze sa navedenim citatom. Mnogi distributeri u ovaj
posao ulaze bas iz razloga §to omogucuje fleksibilno radno vrijeme te s vremenom i dobru

zaradu. Kako s vremenom rastu prihodi, tako se povecava i vlastito slobodno vrijeme.
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3.2.1.1. Mrezni marketing i druStvene mreze

Partneri se privlace i kvalitetnom web stranicom i drustvenim mrezama bez kojih je danas
ovaj posao nemoguce uspjesno raditi. Ne imati svoju web stranicu ili profil na drustvenim
mrezama poput Facebooka ili Instagrama je kao namigivati djevojci u mraku- vi znate $to
radite ali nitko drugi ne zna. Pratitelji na druStvenim mrezama sti€u se zanimljivim objavama
koje treba pazljivo plasirati na drustvene mreze. Mnogi ,top* distributeri na drustvenim
mrezama ne prodaju proizvode, nego prodaju svoj ,lifestyle. Tako se na njithovim profilima
mogu vidjeti slike sa putovanja, slike sa poslovnih sastanaka/veCera, inspirativne citate o
uspjehu, uzivanje u koris¢enju proizvoda koje prodaju itd. Sve sa ciljem da pratitelj pomisli
,Hocu 1 ja tako zivjeti!*.

Nepoznate osobe na drustvenim mreZama nemaju nikakvo misljenje o novom distributeru jer
ga ne poznaju od ranije. Zato su drustvene mreZe korisne jer su dobra prilika za izgradivanje
vlastitog brenda 1 postizanja da partneri sami prilaze i traze suradnju. Osim toga izgradnja
mreze putem drustvenih mreza Stedi vrijeme i1 novac. Npr. nije potrebno voziti se nekoliko
stotina km da bi osoba na kraju rekla da nije zainteresirana. Takoder, ovakav nacin rada jako
je pogodan za roditelje sa malom djecom gdje se pozivi i komunikacija moze odvijati iz
vlastite dnevne sobe. (Falami¢, 30. sije¢nja 2019.)

Facebook profil sluzi za privatne osobe te je na njemu zabranjeno promovirati posao, stoga

na privatni facebook profil treba stavljati sljedece:

e _Neka Vam $to viSe objava bude ,,javno“ — dozvolite ljudima da Vas upoznaju i da
vide tko ste Vi

e Sto detaljnije popunite dio ,,0 meni

e Ne dijelite informacije o proizvodu/kompaniji — promovirajte sebe, ne zove se
slu¢ajno ,,privatni profil*

e Promovirajte Va$ zivotni stil —podijelite s drugima ako putujete, zabavljate se, uzivate
u hobijima itd.

e Stavljajte zanimljive objave koje ¢e biti interesantne Vasoj ciljnoj skupini

e ProSirite krug prijatelja, no samo s onim osobama s kojim imate nesto zajednicko i za

koje Zelite da prate Sto Vi radite i kako Zivite
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e Smanjite otpor, povecajte znatizelju. Kod svake objave imajte na umu — ,kakvu ¢e
ovo sliku odaslati o meni“ — i ako Vam se svida ,.ta slika“, objavite je. Ako Vam se ne
svida kako ¢e Vas drugi percipirati zbog te objave, onda nikako nemojte.” (Falamic,
30. sije¢nja 2019.,n.p.)) Privatni facebook profil je odliéno sredstvo za kreiranje
vlastitog imidza uspjeSne poslovne osobe. Ukoliko svojim privatnim objavama
distributer postigne Sto viSe pratitelja, bit ¢e i viSe ,,dijeljenja® (npr. motiviraju¢ih
poruka, ukoliko se radi o zdravoj prehrani mogu se dijeliti zdravi recepti i sl.). Sve to
dovodi do povecanja potencijalnih buducih ¢lanova.

Facebook stranicu koriste poduzetnici, poslovni ljudi itd. Ona je odli¢no mjesto za promoviranje
posla, odnosno promoviranje sebe kao brenda. Uz moguénost pla¢enog oglasavanja postoji Sansa
da se za vrlo malo novca dode do velikog broja korisnika. Osim toga, postoji i pristup zaista
opSirnoj statistici stranice gdje se mogu saznati brojne korisne informacije poput otkuda dolaze
pratitelji ili na kakve objave oni najviSe reagiraju. Na facebook stranicu ne bi trebalo stavljati
suhoparne informacije o kompaniji ili proizvodu jer to nikoga ne zanima. Prilikom stavljanja
objave na stranicu, treba razmisliti kojoj ciljnoj skupini se obraca i §to njima treba- koji problem
ih muéi. Ako se to kontinuirano radi oni ¢e kontinuirno dolaziti na tu stranicu i dijeliti
informacije sa drugima (Sto znaci i viSe pratitelja). S vremena na vrijeme pozeljno je podijeliti i
nesto privatno na poslovnoj stranici kako bi se pratitelji upoznali sa osobom 1 ,,iza pozornice*.
Kljuéno je biti §to zanimljviji, inspirativniji te edukativniji.
(Falami¢,30. sije¢nja 2019.)

3.3. Promjena Zivotnog stila

Pri izgradnji uspjes$ne vlastite mreZe potrebno je obratiti pozornost na vlastiti izgled 1 opCenito
zivotni stil. Cilj je stvarati mreZu, zajedno sa partnerima prodavati proizvode, no nitko ne Zeli
raditi sa osobom koja ne vodi rauna o higijeni i svom zdravlju. Slijede neka podrucja na koja bi

trebalo obratiti pozornost:
1. Higijena- Prvi dojam itekako ima znacaja za uspjeh, stoga bi distributer uvijek trebao biti
Cist, uredan, namirisan. Muskarci bi trebali voditi raCuna o svojoj bradi dok Zene trebaju

pripaziti da im $Sminka ne bude prenapadna.
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2. Zdrava prehrana i tjelovjezba- nisu nuzne za uspjeh, no svakako je lijepo vidjeti osobu
koja drzi do sebe i svog zdravlja. Nitko ne moZe postati uspjesan ako lezi bolestan. Ovo
posebno vrijedi ukoliko distributer prodaje npr. dodatke za prehranu, programe za
mrsavljenje i sl. Tko ¢e povjerovati da ti proizvodi stvarno djeluju ukoliko distributer ima
poprilicno viska kila ili izgleda bolesno i opcenito slabijeg zdravstvenog stanja. Osim
toga, fitness klubovi ili drugi sportski klubovi su dobra mjesta za upoznavanje buducih

kupaca ili partnera. (Bremmer 2002)

3. Pobjednicki stav- ,,Ako imate ispravan stav, bez obzira koliko malo znate o poslu, vas ¢e
entuzijazam biti zarazan 1 uspjeh ¢e uslijediti. Ako ne volite ljude 1 ne volite raditi s
ljudima, tada mrezni marketing nije za vas. Mora vam biti stalo do svakog pojedinog
¢lana vase grupe. Vi uspijevate pomazuci drugima da postignu uspjeh. Ako ste sebi¢no
zainteresirani za profitiranje od vase grupe umjesto da im pomazete da oni ostvare profit,
tada cete propasti“ (Bremmer 2002, 69) Osmijeh na licu trebao bi postati navika jer se
ljudi radije sastaju sa pozitivnim i veselim osobama nego onim deprimiranim a kako se
posao S§iri tako ¢e taj osmijeh postajati sve iskreniji. Bino je pokazati samopouzdanje jer

se time dobija 1 poStovanje 1 povjerenje svog tima ali 1 potencijalnih ¢lanova.

4. Negativne osobe- pesimisti¢ne i negativne osobe bilo bi dobro izbjegavati (pogotovo u
pocetku). Oni uglavnom pokusavaju svakoga spustiti dolje, na svoju razinu. Kiyosaki
tvrdi, ,,nemojte dozvoliti da vas negativni ljudi povuku na dno, ali skrenite sa svog puta
kako biste pomogli motivirati one kojima je motivacija potrebna. To je ono §to vas ¢ini
pobjednikom i to je oni ¢ime ¢ete privuci ljude k sebi. ,, (Bremmer 2002, 75) Iako vecina
literature govori kako je ovo posao za svakoga, autorica se sa tom tezom ne slaze.
Pobjednicki stav, Zelja za uspjehom kao 1 pozitivno razmisljanje kljucni su za uspjeh u
ovom poslu. Vjestine prodaje 1 sl. mogu se nauciti s vremenom no bez odlu¢nosti,

pobjednickog stava te zarazne pozitivne energije ne moze se ostvariti dugorocan uspjeh.
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3.4. Prodaja

Prodaja je najvazniji aspekt cijelog posla. Zbog toga je jako bitno biti dobro pripremljen za
prodaju, ¢ak i prije nego se upute prvi prodajni pozivi. Prije samog proizvoda, potrebno je
prodati sebe a to se postize stvaranjem osobnog magnetizma, prStanjem o0d energije,
samopouzdanjem itd. Idealan proizvod nije uvijek lako pronaéi, a karakterizira ga univerzalna
primjena i to §to si ga svi mogu priustiti. Ukoliko se takav proizvod pronade, veliki dio posla je
obavljen. (Bremmer 2002)

Sve pocinje sa dogovaranjem sastanka za prodaju. Bitno je ne odati previSe informacija u
pocetku. Jedan od na¢ina moze biti;

,John: Bok, Anne ovdje John. SluSaj, zapoCeo sam s vlastitim malim poslom i volio bih ti
pokazati Sto imam. Mogu li svratiti veCeras 1 pokazati ti?

Anne: Sto to imas?

John: Radije bih da ocijenis kada stignem. Je li to u redu?* (Ziglar 2002, 86)

Mnoge MLM tvrtke koriste praksu kuénih prezentacija gdje domacin pozove svoje prijatelje 1
poznanike na prezentaciju koju izvodi distributer. Domacin pred svima dobiva prigodan poklon
Sto bi moglo motivirati goste da i oni iducu put ,,ugoste” prezentaciju u svom domu. Kuéne
prezentacije su dobra prilika da se gosti upoznaju sa samom tvrtkom, njenim proizvodima kao i
da uzivo prisustvuju demonstraciji proizvoda te ga po moguénosti kupe.

Prilikom sastanka sa kupcem/ima uvijek bi trebalo imati na CD-u ili USB sticku pripremljenu
prezentaciju na kojoj se nalaze osnovni podaci o tvrtki, najpoznatiji proizvodi i op¢enito sve ono
Sto bi tvrtku &ije proizvode distributer prodaje prikazalo u najboljem svjetlu. Ta kratka
prezentacija bi trebala odraditi dobar dio prodaje za distributera. Ukoliko nije iz tehnickih
razloga moguce prikazati prezentaciju, koristi se uobiCajen prodajni govor koji zapocinje
predstavljanjem proizvoda i svih njegovih prednosti. Jedan od glavnih pomo¢nih alata prilikom
prodaje je distributerov smisao sa humor i sposobnost Sale na vlastiti ra¢un. Bez obzira koliko
proizvod bio dobar i kvalitetan, ukoliko se kupcima ne svida distributer, oni ga nec¢e kupiti. Zato
se distributer prilagodava kupcu (npr. otkriva $to voli) i koristi te informacije kako bi uspostavio
s njim dobar odnos. (Ziglar 2002) Sam nacin prezentacije proizvoda ovisi najvise o kakvom se
proizvodu radi. Ukoliko distributor prodaje posude, onda definitivno ima smisla napraviti

prezentacije u privatnim ku¢ama. No ukoliko prodaje npr. kozmetiku onda prezentacije moze
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napraviti u suradnji sa kozmetickim salonom ili ¢ak ugostiteljskim objektom (kao Sto je npr.
Avon napravio- u osjeckom baru ,,Vinska muSica® organizirano je besplatno $minkanje i
testiranje Avonovih proizvoda).

Nakon prezentacije dolazi trenutak kada bi distributer trebao zatraziti kupnju. Kod ovog koraka
distributer treba biti pazljiv. Ziglar predlaze da se koristi pristup pitanja korak-po-korak, odnosno
da se kupcu postavi niz pitanja na koji jedini odgovor moze biti ,,da“. Neki od tih pitanja mogu
biti: ,Jeste li uzivali u prezentaciji/demonstraciji?, ,,Svida li vam se kvaliteta proizvoda?‘,
»Shvacate li da je proizvod isplativ zbog......... 7, ,Svida li vam se $to proizvod.......7* itd.
Posljednje pitanje moze glasiti: ,, [z vasih reakcija vidim da vam se proizvod stvarno svida. Biste
li ga htjeli posjedovati?“ Uz to posljednje pitanje pozeljan je i pogled ravno u o¢i potencijalnih
kupaca. (Ziglar 2002)

Slijedi ili kupcev potvrdan odgovor ili neki komentar/prigovor. Ukoliko potencijalni kupac kaze
nesto u stilu: ,,Htio bih razmisliti o tome*, dobra je prilika da mu distributer ponudi potica;.
Poticaj se manifestira u obliku besplatnog dara koji kupac dobije ukoliko se u tom trenutku
odluci na kupnju. Poticaji mogu biti: boca vina (jeftino ali dobro), karte za lokalni no¢ni klub ili
koncert, kompanijini besplatni proizvodi, popust na licu mjesta i sl. ( Ziglar 2002) Poticaji su
efikasan nacin poticanja kupca na kupovanje proizvoda, i stoga autorica opet napominje kako je
pozeljno imati neSto kapitala u rezervi prilikom ulaska u posao kako bi se moglo uloziti u
kupovinu poticaja.

Ukoliko je proizvod prikladan za to, distrubuter se moze posluziti jo§ jednom metodom-
,Pokusajte-svidjet ¢e vam se!“ To bi znaCilo da distrubuter proizvod ostavi par dana na
koristenje kupcu s ciljem da ga on isproba. Kada se po dogovoru s kupcem, distributer vrati po
proizvod, odmah ¢e biti jasno Zeli li kupac taj proizvod ili ne. (Ziglar 2002) Autorica smatra da
su za koriS¢enje ove metode najprikladniji proizvodi poput posuda, usisivafa, sredstava za
¢iS¢enje 1isl.

Bez obzira proda li distributer proizvod ili ne, nikad ne bi trebao oti¢i od kupca a da ga ne pita za
preporuku. To moZe napraviti jednostavnom recenicom: ,, Znate li ikoga tko bi bio zainteresiran
za malu demonstraciju ovih proizvoda?“. Osim toga, uvijek treba spomenuti kako tvrtka trazi
distributere ba§ na tom podrucju, i u par rijeci re¢i prednosti tog posla. Kupac mozda pomisli da
bi i on mogao to raditi a mozda predlozi sina, kéer, prijatelja itd. (Ziglar 2002) Zbog potencijalne

preporuke ali i potencijalnih novih ¢lanova bitno je obratiti pozornost na atmosferu koja vlada
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prilikom prezentacije i prodajnog procesa. Ukoliko je atmosfera ,mrtva“, nema smijeha i
prezentacija se svodi na puko recitiranje tada distributer uglavnom neée dobiti preporuke te ¢e i

potencijalni ¢lan dobiti krivu sliku o ovom poslu.

3.4.1.PRINT metoda savladavanja prigovora

Prema Ziglaru, pitanja 1 prigovori koji nastaju tijekom prodajnog procesa su prodavacevi najbolji
prijatelji. Razlog tome je taj Sto postavljanje pitanja ili iznoSenje primjedbi ukazuje na postojanje
interesa ili emocija. Pravi, profesionalni prodavaci zeljno i§¢ekuju pitanja ili primjedbe jer znaju
da se prodaja ne ostvaruje ukoliko nema bilo kakvog interesa ili emocija od strane kupca. (Ziglar
2002) Takoder, Ziglar u svojoj knjizi navodi citat velikog prodavaca zivotnog osiguranja Ben
Feldmana: ,, prodaja zapocinje kada kupac kaze ,,ne“. U mnogo slucajeva ,,ne“ samo znaci da
stranke ili kupci govore ,,ne* jer NE ZNAJU dovoljno za re¢i ,,da*“. Oni zapravo govore: ,,Moram
reci ,,ne* jer cijenim svoj veliki sveZzanj novca visSe nego §to cijenim vas mali sveZanj dobara.*
(Ziglar 2002, 227)

PRINT metoda moze pomo¢i prodavacima da se uspjeSnije nose sa pitanjima ili primjedbama te
da tako ostvaruju §to vise prodaje.

,»P-zapo¢nite PITANJEM

R-morate postaviti pitanje da biste mogli RAZUMJETI primjedbu

I-kada primjedbu jednom shvatite, morate je i IDENTIFICIRATI

N-da biste identificirali pravu primjedbu (a ne bili zavarani laznom primjedbom), morate biti
NEEMOTIVNI prema kupcu

T-ako ste neemotivni, spremni ste TESTIRATI primjedbu. Kada testirate primjedbu i dokazete
da je stvarna mozete eliminirati kupCeve brige i drasti¢no poboljsati svoje Sanse za ostvarenje
prodaje* (Ziglar 2002, 228)

Primjedbe se testiraju na dva nacina. Prvi nain zove se ,,pretpostavite®. Dakle, potencijalnom
kupcu se postavlja pitanje tipa ,,Pretpostavite........ , biste li tada donijeli pozitivnu odluku?*‘ Drugi
test zove se ,,Izolirati 1 zakljuciti“. Test pocinje sa pitanjima poput ,,Postoji li ikakav razlog koji
vas sprjeCava da danas kupite ovaj proizvod?* i ,,Da li je to jedina stvar koja stoji izmedu vas 1
vlasni$tva nad nasim proizvodom, ili postoji jo§ neSto? Kad prodava¢ dode do odgovora §to je

prava primjedba, spreman je odgovoriti na nju i pribliziti se zaklju¢ivanju prodaje.
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Za §to laksi 1 ucinkovitiji prodajni proces, potrebno je napraviti samoanalizu osobnosti (da

sazna kojoj skupini osobnosti distributer pripada) te analizu kupceve osobnosti.

Tablica 1.Stilovi osobnosti

SC€

TVRDOKORAN PRIJATELJSKI RASPOLOZEN
-pionir -ekstrovertiran

-inicijator -pun povjerenja

-otvoren -entuzijast

-lako zapaljiv -uvjerljiv

-voli rezultate

-voli pozornost

-samodostatan -dobar prvi dojam
-jak ego -izrazajnost

-traZi odgovornost -trazi raznolikost
ISKREN SPOSOBAN
-sistemati¢nost -urednost
-metodi¢nost -skromnost

-orijentiranost na uslugu
-tesko zapaljiv
-kompromis
-dosljednost

-stabilnost

-rjeSavatelji problema

-osjetljivost
-razumijevanje
-voli strukturu
-trazi uporiste
-sumnji¢avost

-rezerviranost

Izvor:Preuzeto u cijelosti ( Ziglar 2002,158)

Postavlja se pitanje kako Sto jednostavnije prepoznati o kojem se stilu radi i kako se sa takvim

stilovima osobnosti nositi. U daljnem tekstu navode se recenice koje su karakteristiCne za

odredeni stil te prodajne ,tajne* koje mogu pomoc¢i prodavacu u komunikaciji sa kupcem koji

pripada takvom stilu.

Tvrdokorni kupac re¢i ¢e nesto u stilu: ,Zelim to sada ili nikad!“, ,,Koliko?“, ,,Kada to mogu

dobiti?* ili ,, Jeste li ikad prije nesto uspjeli prodati? (Ziglar 2002, 159) U komunikaciji sa
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tvrdokrnim kupcem, prodava¢ bi trebao biti izravan, konkretan tj. prelaziti na stvar te biti
svjestan ,.krajnje granice koju moze dostici sa tvrdokornim kupcem. (Ziglar 2002)

Prijateljski kupac razgovarat ¢e ovako: ,.Sto ée reé¢i moji susjedi?”, ,,Zao mi je $to kasnim.
Zadrzali su me na rucku.“, ,Popijmo kavu i raspravimo o svemu.” Ili ¢e spomenuti nesto
nevezano za prodaju kao npr. ,,Jeste li juCer gledali utakmciu?*. (Ziglar 2002, 160) Prijateljske
kupce treba postediti detalja, biti druzeljubivi prema njima kao i upuceni u svakodnevna
dogadanja te upoznavati ih sa novim proizvodima. (Ziglar 2002)

Od iskrenog kupca mogu se cuti iduce recenice: ,,ZaSto ste promijenili proizvod?“, Mogu li
razmisliti i javiti vam kasnije?*, ,,Kako mogu biti siguran da donosim pravu odluku?* te ,,Ve¢
imam opskrbljivaca za vas proizvod.” (Ziglar 2002, 160) Kod iskrenog kupca bitno je zadobiti
njegovo povjerenje, odgovoriti na sva pitanja i ukloniti sve sumnje te napredovati pazljivo i
polako tj. ne brzati prodajni proces. (Ziglar 2002)

»Sposoban kupac ¢e upitati ili reci: ,,Recite mi nesto o garanciji. Da li je pisana?‘, Imate li kakvu
literaturu koju biste mi mogli ostaviti?*, ,Jeste li u mogucnosti da dostavite na vrijeme?,
,Moramo slijediti tvrtkinu politiku kupnje.“ (Ziglar 2002,160) Sposobnim kupcima prodavac
treba pokazati dokaze i svjedoCanstva o proizvodu. Sve nedostatke ukoliko ih ima treba iznijeti u
ranom dijelu prezentacije. Prezentacija mora biti dobro pripremljena i strukturirana. (Ziglar
2002)

Sljedeca tablica prikazuje specifi¢ne nacine i putove za izlaZzenje na kraj s kupcem uzimajuci u
obzir prodavacev i1 kupcev stil.

Tablica 2. Kako se ponaSati u odnosu na razli¢iti stil kupca

Tvrdokoran prodaje: Tvrdokornom = Budite svoji

Prijateljskom Budite spremni na druzenje

Iskrenom = Usporite; Ne navaljujte
Sposobnom = Osigurajte dokaze/Cinjenice
Prijateljski prodaje: Tvrdokornom = Budite poslovni

Prijateljskom Zapamtite upitati za narudzbu

Iskrenom = Zadobijte povjerenje
Sposobnom = Drzite se dokaza i ¢injenica
Iskreni prodaje: Tvrdokornom = Pokazite samopouzdanje

Prijateljskom Omogucite lagano ¢askanje
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Uvjeravajte

Iskrenom

Sposobnom = Odgovorite na sva pitanja
Sposoban prodaje: Tvrdokornom = -Koncentrirajte se na ,,5to” a

Prijateljskom = ne ,.kako*

Iskrenom = -Hit high points

Sposobnom = -Dajte vremena za

probavljanje informacije
-Zapamtite krenuti u akciju

Izvor:Preuzeto u cijelosti (Ziglar 2002,161)

Bez obzira na navedene stilove Cije poznavanje itekako moze pomo¢i prilikom prodajnog
procesa, autorica smatra da je klju¢ svake prodaje dobra priprema, iskrenost prilikom
preporucivanja proizvoda te ne biti napadan. Ostala znanja i vjestine uvijek dobro dodu no kupci

uglavnom prepoznaju kada netko Zeli samo ,,uvaliti ,, nesto.

3.5. Kreativno razmisljanje i rjeSenje problema

,Cuveni stru¢njak za kreativnost, Edward de Bono drzi da se kreativnost moZe poucavati i da je
to umijece koje se moze nauciti. Kreativno razmisljanje je nalik voznji automobila, Zongliranju,
kuhanju, skijanju, pikadu ili pletenju. Neki ¢e u tome biti uspjesniji, no svatko vjezbanjem moze
poluciti razumnu razinu umije¢a. PoCinje sa Zeljom, zatim dolazi pozornost, vjezba i na kraju
uzitak. U pocetku se javlja odredeni stupanj neugode i sve se €ini potpuno nepotrebnim i
neprirodnim. Kada se naviknete, kreativno razmisljanje postaje prirodnim procesom, kao §to je
voznja bicikla ili plivanje. Dovoljno je da Cesto vjezbate kreativno razmisljanje pa ¢ete postati
kreativna osoba.” (Keong 2008.,146) Kako kreativno razmiSljati i rjeSavati probleme moze se
nauciti. Ukoliko sam distributer ne zna te vjeStine, autorica smatra kako bi tome trebao
poducavati mentor. Kreativno razmisljanje, kao i gore navedeni stilovi osobnosti i opcenito
psihologija prodaje trebali bi biti tema na obukama ali i na team buildinzima.

Kreativnim razmi$ljanjem mogu se rijeSiti problemi i sprije€iti budu¢i problemi. Jedna od

metoda za rjeSavanje problema je razbijanje problema u manje dijelove. Kao primjer navodi se

23



problem da, unato¢ tome Sto drugi distributeri ostvaruju prodaju i unato¢ tome S§to je proizvod

kvalitetan, distributer ne uspijeva prodavati proizvode. Pitanja koja slijede (i koja ih si distributer

treba postaviti) samo su neka od izgradujucih cigala kreativnog razmisljanja koje pomazu pri

rjeSsavanju problema. (Bremmer 2002)

Stvara li distributer pozitivno razmisljanje prije nego li krene u prodajni proces?
Odnosno, motivira li i hrabri sam sebe?- Preporucuje se da slusanje motivacijskih
govornika 1 ¢itanje motivacijskih izreka postane rutina, pogotovo prije bitnih sastanaka

Je li prezentacija dobro naucena?- Prezentacija se mora stalno vjeZbati, sve dok se ne
dovede do savrSenstva. Dobra prezentacija ukljuCuje demonstraciju proizvoda,
pokazivanje interesa za kupceve Zivote, dokazivanje prednosti proizvoda, savladavanje
prigovora itd.

Uzivaju li kupci u prezentaciji? Napravi li distributer situaciju u kojoj se svi smiju i
osjecaju se dobro, on postaje osoba kojoj je tesko reci ne.

Nudi li se kupcima inicijativa da kupe, kao §to je npr. besplatan dar ili popust?

Je li izgradena slika tipicnog kupca kojemu se prodaju proizvodi? Pronalazak tipi¢nog
kupca dovodi do pronalazenja ciljanog trzista.

Koriste li se treninzi i sastanci koji su distributori dostupni? — Ako distributer prolazi kroz
lo§ period, njemu trebaju treninzi. Ako mu ide dobro, treninzi trebaju njega.

Gubi li se energija na neki na¢in? To se moze saznati ukoliko se napravi lista svih
nepotrebnih stvari koje su napravljene danas 1 lista sati koji su potroseni radeci. Najbolje
je eliminirati neke od prvih stvari te ¢e tako biti viSe vremena koje se moZe posvetiti
poslu.

Dozvoljava li distributer da drugi kradu njegove snove?

Ocekuje li distributer odgovor ,,Ne“ ili ,,Da“?- Uglavnom dobije ono Sto ocekuje.

Vodi li se knjigovodstvo na pravi na¢in?

Okruzuje li se distributer uspje$nim ili neuspje$nim ljudima?- Ljudi €esto budu sudeni
prema onima u ¢ijem drustvu se nalaze.

Je 1i kaSnjenje nesto tipi€no za distributera? — Nikoga se nece impresionirati ukoliko
mora Cekati.

Trazi li se podrska od mentora svaki put kada je potrebna? Mentor bi uvijek trebao biti na

raspolaganju, za savjet, podrSku i sl.
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e (Odgadaju li se stvari nepotrebno?
e Da li je o€iS¢en um od negativnih uticaja poput mrznje i zavisti? —Mrznja privlaci
mrznju, zavist privlaci prezir.

e Propustaju li se sastanci u svezi prodaje?

e Koliko c¢esto je osmijeh na licu?- Osobe koje se smiju sklapaju vise prijateljstava,
Jedna od metoda je i izdraditi tzv. paukov grafikon. Prvo se napiSe tema u centar, potom se
vuku ogranci od centra, svaki ogranak se spaja sa povezanom stvari itd. Slijedi primjer
paukovog grafikona ukoliko distributer npr. ima problema sa osobnom drustvenocu te je Zeli

poboljsati.

Slika 2. Primjer paukovog grafikona

Izvor:Preuzeto u cijelosti (Bremmer 2002, 132)
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3.6. Odrzavanje uspjesnog imidza

,Prema istrazivanjima Centra za kreativnho vodstvo Velike Britanije imidz je drugi faktor u
procjenjivanju poslovnih ljudi, odmabh iza stru¢nosti, dok je u poslovima prodaje upravo on prvi i
najvazniji faktor. Sam izraz imidz podrazumijeva emocionalnu sliku, tj. predodzbu o nekoj
osobi, proizvodu, tvrtki, zemlji, naciji. To je zbir uvjerenja, ideja i impresija koje drugi imaju u
odnosu na njih. Stavovi i akcije tih subjekata u odnosu na osobu, proizvod/uslugu, tvrtku -
velikim dijelom su uvjetovani upravo imidZzem. Osobni imidZ je komunikacija 1 to ona
dominantna — neverbalna. Neverbalnu komunikaciju ¢ine govor tijela uz kontakt o¢ima, stav,
geste, glasovne ekspresije, izraz lica, odjeca, obuca, dodaci, simboli, make up, mirisi - dakle sve
ono Sto predstavlja imidz osobe. Zbog toga je za napredak u karijeri presudno osvijestiti znacaj
imidza 1 usavrSiti vjeStine upravljanja njime kao dijelom upravljanja samim sobom.
(Moj-posao.net, 30.sije¢nja 2019.,n.p.) Vjestine upravljanja imidZzem trebale bi se poducavati na
obukama, kako poludnevnim, tako i onim cjelodnevnim. ImidZz se moze graditi i putem
drustvenih mreza (postavljaju¢i slike sa seminara, slike na kojima se prikazuju promaknuca,
poslovni uspjesi kao 1 postavljajuéi citate o uspjehu i1 putu do uspjeha). No za dugoro€an uspjeh
bitno je da ono §to se ,,zivi“ na drus$tvenim mrezama bude i u stvarnosti.

,Imidz koji odrazavate moze odrediti vas uspjeh ili neuspjeh u poslu. Ljudi imaju predrasude i
ako ne Zzelite biti stavljeni pod ,,obicne*, tada morate izgledati neuobic¢ajeno uspjesni. Ako zelite
privuéi pravu vrstu ljudi u svoj posao, tada trebaju na vas gledati ne kao na jednakog njima, vec s
divljenjem i zavis¢u.” (Bremmer 2002, 143) UspjeSne osobe zrae pozitivhom energijom,
samopouzdanjem te su ¢esto nasmijane. To kod drugih esto izaziva miSljenje ,,Hocu i ja biti

"C

takav!“ , ¢ak 1 pomalo zavisti. Tim imidZom distributeri privlace partnere Zeljne uspjeha Sto
omogucuje daljne dupliciranje.

Imidz obuhvaca nekoliko dijelova no jedan od najbitnijih u ovom poslu je onaj imidZ koji se
,10si“ pri upoznavanju. Tu bitnu ulogu igra odijevanje. Profesionalni izgled za muskarce ¢ini
odijelo tamne boje, bijela koSulja i kravata (moZe biti jarke boje kako bi se omogucilo isticanje u
mnostvu). Poslovna torba i crne izglancane cipele ovom izgledu daju samo zavr$ni dodir.

Zenama se savijetuje noSenje poslovnih odijela, suknji, bluza te neupadljivog nakita i §minke.

Higijena 1 Cistoca trebali bi biti na prvom mjestu. Dobar imidZ postiZe se i ¢vrstim rukovanjem
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koji daje dojam samopouzdanja. Osmijeh u kombinaciji sa pozitivnom energijom pomazu pri

ostavljanju odli¢nog prvog dojma. (Bremmer 2002)

Ukoliko se Zeli ostvariti pozitivna slika o sebi, vazno je kontinuirano ¢initi sljedece:

Svakodnevno se ponasati i raditi onako kako bi zeljeli da vas se prepoznaje i pamti.
Izvrsnost se postize kroz naviku- ono smo §to ¢inimo 1 kako se ponasamo.

Proslavljati svaki svoj uspjeh i napredak kako bi se ostvarila motivacija za daljnji
napredak 1 usavrSavanje.

Prenositi poruku o svom poslu kao najboljem, kao poslu koji stvara ponos 1 koji se moze
prezentirati u najboljem svjetlu i to zato jer tako i mislite. Bitno je da se vrijednosti
kompanije ¢ije proizvode distributer prodaje ne kose sa njegovim osobnim uvjerenjima,
jer tako nikada nece mo¢i biti uspjesan u poslu.

Potrebno je otkriti kakav imidz se zeli ostvariti te saznati koje osobe ve¢ imaju takav
imidz. Dobro ih je analizirati, kako se ponaSaju, Sto rade, kako razmisljaju te probati
usvojiti njihove pozitivne navike.

Nauciti aktivno slusati i time sprijeCiti nesporazume, poboljSati Sanse za gradnju
kvalitetnih odnosa a takoder si time i olakSati komunikaciju. Aktivno sluSanje dovodi do
toga da se postavljaju i prava pitanja $to je bitno u procesu prodaje.

Ostati neponovljivi i jedinstveni. Uvijek treba raditi na sebi 1 usavrsavati se, no to ne

treba dovesti do toga da postanete robot.

(prglas.com, 30.sije¢nja 2019.)

3.7. Odrzavanje obuka 1 poslovnih sastanaka

Stvaranje uspjesne mreze i kontinuirano napredovanje nemoguce je bez poducavanja drugih

distributera. U pocetku ulaska u posao, novi distributer je taj koji odlazi na obuku kod njihovih

mentora no s vremenom kako novi distributer sve viSe postaje samostalniji i kako mu se mreza

Siri tako dolazi vrijeme kada novi distributer sam organizira obuku za svoj tim tj. za one osobe

»ispod njega“. Ovo je jako bitan korak u stvaranju uspjeSne mreze i bez njega je nemoguce

postati ,.top distributer*. Prilikom odabira lokacije treba voditi racuna da ona bude Sto prestiznija

(radi impresioniranja potencijalnih buducih distributera). Dobar hotel sa velikim parkiraliStem
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uvijek je dobar izbor. Sa hotelom se moze posti¢i dogovor o buducoj suradnji te tako postoji
mogucnost dogovaranja oko cijene. U tom slucaju hotel bi trebao osigurati svu tehnicku podrsku
prilikom svake buducée obuke. Poludnevne obuke preporucuju se odrzavati jednom tjedno dok
cjelodnevne obuke jednom mjesecno. Ovisno o kompaniji, obuke mogu biti besplatne (tj. da
kompanija financira obuku) ili se moraju placati. Ukoliko se moraju plaéati, preporucuje se da taj
iznos naknade bude samo toliko da se pokrije najam hotela i eventualno gostuju¢ih govornika.
Distributeri se ne bi smjeli osjecati iskoristeno. (Bremmer 2002)

Svaka obuka se moze podijeliti na tri osnovna tematska podrucja:

1. ,Mrezni rad- trazenje potencijalnih c¢lanova, preporuke (od kupaca 1 potencijalnih
¢lanova), tehnike diskusije radi razrade ideja, krojenje posla

2. Prodaja- znanje o proizvodu, stavljanje trziSta u zariSte, prezentacija proizvoda,
psihologija prodaje, zaklju€ivanje prodaje, poticaj za kupovinu, konkurencija, vrijednost
rijeci ,,ne*

3. Motivacija- utvrdivanje ciljeva i njihova promjena, osobni razvoj, govor tijela, planiranje
za uspjeh, upornost™ (Bremmer 2002, 202) Prema misljenju autorice, jednom tjedno bi se
trebala odrzavati (poludnevna) obuka na kojoj ¢e se obradivati podrucje motivacije.
Autorica smatra da je u ovom poslu jako bitno kontinuirano se motivirati, pri¢ati o
ciljevima i osobnom razvoju. Mentor bi trebao biti pokreta¢ takvih tema, i on bi trebao
biti primjer drugima kako ostvariti svoje ciljeve.

Kako bi obuka bila $to uspjesnija, svaku od ovih tema moze prezentirati drugi distributer. Time
se postepeno uvode novi distributeri u odgovornost odrzavanja treninga i rada pred publikom.
Dodatna prednost ovom nac¢inu odrzavanja obuke je taj Sto ¢e govornici stvarno morati nauciti
temu o kojoj prezentiraju.

Mnoge uspjesne i kvalitetne kompanije organiziraju i medunarodne obuke. Povremeno bi trebalo
oti¢i 1 na takve obuke i to sa najboljim ¢lanovima svoje grupe i najboljim potencijalnim
¢lanovima zbog psiholoskog poticaja koji nastaje kada se uzivo vide svi oni uspjesni distributeri
na jednom mjestu.

Osim obuke do¢i ¢e 1 vrijeme za odrZavanje poslovnih sastanaka. Na poslovne sastanke, ¢lanovi
grupe pozivaju svoje goste (nove potencijalne ¢lanove). Pri samom pozivu na sastanak treba se
naglasiti da bi svi trebali nositi poslovna odijela te da se ne smije kasniti. Na poslovnim

sastancima uglavnom se obraduje Sest tematskih podrucja:
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Profil kompanije- pocetak rada kompanije, mjesto na trzistu (kako kompanije tako i
proizvoda), struktura upravljanja, sjediste kompanije, postrojenja proizvodnje 1 skladista,
stopa rasta u zadnje tri godine, broj direktno zaposlenih, broj nezavisnih distributera,
financijski poloZzaj, dugoro¢ni planovi

Mrezni marketing- daje se pregled prednosti mreznog marketinga naspram ,,0bi¢nog
posla® kao npr. samozaposlenje (rad u vrijeme koje si osoba sama odabere), ogromni
dugoro¢ni potencijal zarade, rad od kuce, upoznavanje ljudi i uzivanje u poslu 1 sl. te
usporedivanje toga sa konvencionalnim poslom kao npr. zatvorenost u uredu cijeli dan,
umirovljenje u kasnim Zivotnim godinama 1 to sa malom mirovinom, male Sanse za
promaknuce itd.

TrZiSte- analizira se trziSte na kojemu kompanija konkurira. Takoder, analizira se 1
konkurencija. Koriste se cinjenice, grafikoni, mnogo brojki ali sve kratko i ne
predetaljno.

Proizvod- navode se sve prednosti proizvoda s kojim se radi kao i svi problemi koje taj
proizvod moze rijesiti. Usporeduje ga se sa konkurentskim proizvodom te se pokazuje
kolika je potraznja za proizvodom s kojim se radi.

Poslovna mogucénost- ,,Prijedite razliite razine promaknuéa po marketinSkom planu,
isticuci da postoji polozaj koji odgovara svakome, bilo da radi povremeno ili puno radno
vrijeme. Detaljno objasnite promjenjivost potencijala zarade, i dugoro¢ne i preostale
mogucnoti prihoda.* (Bremmer 2002, 207)

SvjedoCanstva- na kraju dolaze osobna svjedoCanstva pojedinih distributera. U tim
svjedoCanstvima koji traju maksimalno jednu minutu, opisuje se kako su se oni ukljucili u
kompaniju i kako se to pozitivno odrazilo na njihove Zivote. SvjedoCanstva su najvazniji
dio poslovnih sastanaka jer sluSajuci ,,obi¢ne ljude kako su uspjeli, potencijalni novi

¢lanovi lakSe se odluce prikljuciti grupi. (Bremmer 2002)
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4. MREZNI MARKETING U HRVATSKOJ

U Hrvatskoj posluju brojne kompanije koje posluju po modelu mreznog marketinga. To su

uglavnom internacionalne kompanije koje posluju u nekoliko desetaka zemalja. Neke od njih su:

Tupperware- Tupperware je jedan od vodecih svjetskih proizvodaca posuda i plasticnih
proizvoda za dom i slobodno vrijeme. Godi$nje ostvari promet od oko 1 milijardu dolara.
Prodaja se vr$i putem kataloga ali i organiziranjem ,,Partyja“ ,,Party” se odvija tako $to
domacica/domacin (Cesto oni budu i distributeri) pozovu sebi bliske osobe, prijatelje,
rodake itd. u svoj dom te organiziraju prezentaciju proizvoda te demonstriranje uz neki
jednostavan recept. To je dobra prilika da se gosti upoznaju sa proizvodima, cijenama,
poslovnim prilikama itd. ( tupperware.hr, 30.sije¢nja 2019.)

Pyrus- Pyrus je mreZznomarketingka tvrtka osnovana 1996. u Cakovcu gdje joj je sjediste i
danas. U potpunom je domacem vlasniStvu 1 svake godine ostvaruju sve vece poslovne
uspjehe. Bave se prodajom preparativne kozmetike i dodacima prehrani. Recepture su
pazljivo kreirane 1 sastoje se od stotinjak ljekovitih biljaka, morskih algi te svima
poznatih zdravih péelinjih proizvoda. ,,Cak 80% najprodavanijih Pyrus proizvoda &ine
hrvatski proizvodi. Pyrus ¢lanovi dolaze iz svih krajeva Hrvatske 1 svojom aktivnoS¢u
pokrivaju cjelokupni teritorij Republike Hrvatske. Pyrus za svoje Clanove uplacuje
doprinose za mirovinsko 1 zdravstveno osiguranje te pripadajuci porez i prirez. Sedam
pyrusovih kolekcija i PYRUS jesu zastieni hrvatski brandovi.“ (pyrus.hr, 30.sije¢nja
2019.)

Amway- Amway je jedna od vode¢ih mreznomarketinskih kompanija na svijetu. Amway
d.o.0. za trgovinu otvoren je u Hrvatskoj 2001. godine kao 52. podruznica mati¢ne
kompanije. Amway Hrvatska nudi proizvode s podruéja osobne njege, prehrane i
vitalnosti, sredstva za CiS¢enje 1 odrzavanje kucanstva, tehnickih proizvoda za dom te
raznovrsnih usluga. ( amway.hr, 30.sije¢nja 2019. )

Forever Living products- osnovan je 1978. godine. Nakon vise od 30 godina, Forever
Living multimilijarderska je kompanija koja je prisutna u 145 zemalja. Proizvodaci su
velikog broja ekskluzivnih wellness proizvoda kojima osnovu ¢ini jedan od najboljih
darova prirode — aloe vera. ,,Za viSe od 10 milijuna ¢lanova, u vise od 150 zemalja na

svim kontinentima, a tako i za oko 49.000 u Hrvatskoj, cilj Forever Living Products jest
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da postane mjesto gdje zdravstveno osvijesteni kupci kupuju najbolje prirodne
proizvode.* (foreverliving.hr, 30. sije¢nja 2019.)
Osim ove Cetiri kompanije u Hrvatskoj jo$ posluju i Zepter, Herbalife, Oriflame, Organo gold,
Avon, Cashback world, Scnet, Farmasi itd.

4.1. Kako je biti distributer Avon Cosmeticsa?

,1886. godine David McConnell osnovao je tvrtku California Perfume Company Inc. i zaposlio
P.F.E. Albee kao prvu Avon Lady za prodaju mirisa u njenoj zajednici s ciljem da potakne i
druge Zene da Cine to isto. Avon je, na taj nacin, bio prva kompanija koja je omogucila Zenama
financijsku neovisnost - ¢ak 34 godine prije nego su dobile pravo glasa. Ve¢ 1902. tvrtka je
imala viSe od 10.000 predstavnica, a 1906. je prodavala vise od 100 proizvoda i objavila svoj
prvi oglas za miris Roses u ¢asopisu Good Housekeeping. Godine 1920. tvrtka je ostvarila svojih
prvih milijun dolara od prodaje.“ (avon.hr, 30.sije¢nja 2019.,n.p.) Avon Cosmetics je medu
najve¢im svjetskim i domaé¢im kompanijama u direktnoj prodaji kozmetike i srodnih proizvoda.
Njegov asortiman sadrzi brojnu dekorativnu i preparativnu kozmetiku, modne dodatke i1 poklon
setove za Nju i Njega. Avon se posebno ponosi svojom Zakladom za zene koja je danas najviSe
orijentirana prema borbi protiv raka dojke te borbi protiv nasilja nad Zenama.

U okviru ovog istrazivanja obavljen je razgovor sa gdom Purdom, koja zadnje 3 godine radi kao
Avon Lady. ,,Avon Ladies su srZ naSega poslovanja. Kao najveci svjetski izravni prodavatelj,
Avon prodaje proizvode na vise od 100 trziSta Sirom svijeta putem viSe od 6,4 milijuna neovisnih
Avon Ladies. Pogodite koliko ruzeva za usne Avon proda svake sekunde? 4 komada, svake
sekunde!** (avon.hr, 30.sijecnja 2019.). Gda Durda susrela se sa Avonovim proizvodima jos u
srednjoj Skoli, kada je na poklon dobila ruz za usne koji joj se jako svidio. Tako se zainteresirala
za Avonove proizvode te ih je Cesto koristila. Prije 3 godine dosla je na ideju da postane i ona
Avon Lady pa da, umjesto da kupuje proizvode po punoj cijeni, proizvode kupuje sa popustom
te usput neSto i zaradi. Svidjelo joj se Sto su proizvodi kvalitetni, cjenovno pristupacni te se
mogu lako naruciti preko interneta. Gda Purda ima svoj primarni posao koji nije vezan za Avon,
te joj je prodaja njegovih proizvoda samo dodatni posao. S obzirom da nema mnogo vremena uz
stalan posao i ostale obveze, ona se bazirala iskljucivo na prodaju proizvoda a ne na stvaranje
vlastite mreze od Cega bi dobivala i ,,pasivnu* zaradu. No naglasava ukoliko bi kojim slucajem
izgubila stalan posao, definitivno bi gradila mreZu ispod sebe te smatra da bi bila uspjesna u

tome. Gda Purda je jako zadovoljna poslovnom politikom Avona te podrskom koju dobiva od
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njega. Tako ima svog mentora koji joj je bio podrska u samom pocetku a to je i danas. Kao
Avon Lady ima pristup prezentacijama i seminarima gdje se dobivaju savjeti i informacije o
proizvodima ali i tehnikama prodaje. Kompanija organizira razne evente te je to prilika za sve
Avon Lady da probaju proizvode, prosire kontakte, upoznaju se medusobno itd. Prema Purdinim
informacijama, u Osijeku i okolici ima dosta Avonovih distributerica.

Za narudzbe iznad 200kn, provizija iznosi 15% za kozmeticke proizvode dok za nekozmeticke
proizvode provizija je 20%. Osim toga, mogu se ostvariti i dodatne pogodnosti ukoliko prodaja
prede odredeni limit ( npr. postoji mogucnost kupovine proizvoda za kunu itd.) Za Avon Lidere
(koji se osim prodajom proizvoda bave i regrutiranjem novih distributora) provizija iznosi 35%
za kozmeticke proizvode te 20% za nekozmeticke proizvode. Osim ovih provizija Avon Lideri
dobivaju 1 provizije od prodaje cjelokupnog tima koji je ispod lidera, nagrade za uspjesne
rezultate itd. Gda Purda proizvode prodaje svojim prijateljima, poznanicima ali drugim ljudima
koji preko preporuke saznaju za nju. Ona odrzava Facebook stranicu koja je zanimljiva 1 azurna
te tako 1 preko te stranice zaprima narudZzbe. Napravila je Viber grupu u kojoj su njeni stalni
kupci te ih redovno informira o novim proizvodima, akcijama itd. No temelj njene prodaje je
poznati Avonov katalog koji je zanimljivo dizajniran i ¢esto potencijalne kupce ne moze ostaviti
ravnodusnim te se nakon prelistavanja kataloga oni ipak odlu¢e neSto naruciti. Gda Purda je
definitivno pobornik mreznog marketinga no naglasSava da je jako bitno za koju kompaniju se
radi. Nedostatak podrske, nekvalitetni proizvodi i lo§ kompezaciski plan formula je za neuspjeh
te bi takve kompanije trebalo izbjegavati jer u njima ¢ak ni najvec¢i trud nece biti isplativ. Ona
smatra da je mrezni marketing na losem glasu bas zbog takvih kompanija ali 1 distributera koji
proizvode Zele prodati na silu 1 budu napadni. Mrezni marketing preporucuje svakoj osobi koja je
komunikativna, vrijedna i uporna te zeli dodatno zaraditi ali i mozda pokrenuti svoj posao

grade¢i mrezu ispod sebe.
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4.2. Online istrazivanje

U okviru diplomskog rada napravljeno je online istrazivanje koje je za cilj imalo istraziti
poznavanje druStva o mreznom marketingu. Anketa je napravljena sa ,,Google Forms* alatom. U

istrazivanju je sudjelovalo 97 ispitanika, razli¢ite dobi i stupnjeva obrazovanja. Slijede rezultati

istrazivanja.

Grafikon 1. Spol ispitanika

Spol ispitanika

M
m/
Izvor: autorica rada
Grafikon 2. Dob ispitanika
Dob ispitanika
H18-25
m26-50

m>51

Izvor: autorica rada
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Kao $to se moze vidjeti sa grafikona br. 1 i grafikona br. 2 Vecina ispitanika bila je zenskog

spola (¢ak 73%) dok je najveci broj ispitanika imao izmedu 25 1 50 godina.

Grafikon 3. Razina obrazovanja ispitanika

Razina obrazovanja ispitanika

M Zavr$ena srednja skola
W Zavr$en preddiplomski studij
W Zavrsen diplomski studij

1 Zavrsen poslijediplomski studij

Izvor: autorica rada

Grafikon 4. Trenutni status ispitanika

Trenutni status ispitanika

H Nezaposlen/a
® Zaposlen/a
® Student/ica

1 Umirovljenik/ica

Izvor : autorica rada
Najvise ispitanika zavrSilo je srednju Skolu (njih 43) a iza toga slijede oni sa zavrSenim

diplomskim studijem (njih 30). Veliku veéinu ispitanika ¢ine zaposlene osobe (¢ak 65 osoba
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izjasnilo se kao zaposleno), slijede nezaposlene osobe (16 osoba izjasnilo se kao nezaposleno) te
studenti (njih 13) i umirovljenici (njih 3).

Grafikon 5. Poznavanje pojma ,,Mrezni marketing*

Poznavanje pojma "Mrezni marketing"

mDa
m Ne

m Nisam siguran/a

Izvor:autorica rada
Na pitanje ,,Znate li $to je mrezni marketing?* vecina (53%) je odgovorila potvrdno, tj. da zna
Sto je mrezni marketing.

Grafikon 6.Asocijacije na rije¢i ,,Mrezni marketing*

Asocijacija na rijeci "Mrezni marketing"

M Internet trgovina
m Direktna prodaja

m Financijska piramida

lzvor:autorica rada

Sesto pitanje po redu glasilo je ,,;Na to Vas prvo asociraju rije¢i ,,Mrezni marketing“?“ Bila su

ponudena 3 odgovora : internet trgovina, direktna prodaja i financijska piramida/piramida srece
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te opcija dodavanja vlastitog odgovora. Od Ukupnog broja ispitanika, njih 87,3% odabralo je
jedan od tri ponudena odgovora. Vecinu od tih 87,3% ispitanika mrezni marketing prvo asocira
na internet trgovinu pa tek onda na direktnu prodaju. Ostalih 12,7% dopisalo je vlastite
asocijacije kao npr. ,reklame na internetu®, ,, rad na brendiranju putem drustvenih mreza®, ,,

social media marketing®. ,,marketing koji obuhvaéa vise kompanija“ itd.

Grafikon 7. Poznavanje definice mreznog marketinga

Poznavanje definicije mreznog marketinga

m MLM je prodaja od vrata do vrata

B MLM je ilegalan nacin poslovanja

MLM je prodaja preko interneta

MLM je model poslovanja sa
posebnim sustavom nagradivanja

lzvor:autorica rada

Na pitanje ,,Sto mislite koja od navedenih tvrdnji najbolje opisuje mreZni marketing? vise od
polovine ispitanika odgovorila je da je mreZni marketing prodaja preko interneta. 35% ispitanika
smatra da je mrezni marketing model poslovanja sa posebnim sustavom nagradivanja dok jako
mali broj ispitanika smatra da je mrezni marketing prodaja ,,0d vrata do vrata“ kao i da je

ilegalan nacin poslovanja povezan sa piramidama srece.
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Grafikon 8. Poznavanje mreznomarketinskih kompanija

Poznavanje mreznomarketinskih kompanija

HDa

H Ne

lzvor:autorica rada

Grafikon br. 8 pokazuje da vecina ipak ne zna nijednu tvrtku koja radi po modelu mreznog
marketinga.

Ispitanici koji su se izjasnili da poznaju neku mreznomarketinSku tvrtku, imali su priliku u
idu¢em pitanju navesti koje tvrtke poznaju. Od ukupno 30 odgovora, navedene su 23 tvrtke s tim
da su od te 23 tvrtke.njih 18 bile mreznomarketinske. Ispitanici su najceS¢e kao primjer takve
tvrtke navodili Herbalife (10 puta), slijedi Avon Kkoji je naveden 7 puta te tvrtke poput Amwaya,
Farmasia i Tupperwarea koji su navedeni 3 puta. Osim ovih kompanija, spomenute su i tvrtke
Oriflame, Zepter, PM International, Forever, Cashback world, Finmar trade, Royal Sales
International, Monavie. Aloe Vera Centar i Partylite. Navedene su i neke tvrtke koje ne posluju

po modelu mreznog marketinga poput Zare, Elipsa, Pink Pande, Amazona i Belupa.
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Grafikon 9.Poznavanje osoba koje je bave mreznim marketingom

Poznavanje osoba koje se bave mreznim
marketingom

HDa

H Ne

Izvor:autorica rada

Vecina ispitanika odgovorila je da ne poznaje nikoga tko se bavi mreznim marketingom.

Grafikon 10. Prisustvovanje na prezentacijama MLM tvrtki

Prisustvovanje na prezentacijama MLM tvrtki

mDa
m Ne

m Nisam siguran/a

Izvor:autorica rada
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Grafikon br. 10 prikazuje koliko ispitanika je nekada prisustvovalo prezentaciji neke
mreznomarketinske tvrtke. Rezultati su takvi da velika veéina nije prisustvovala ili nije sigurna
da je prisustvovala takvoj prezentaciji. 20% ispitanika izjasnilo se da je prisustvovalo nekoj od

prezentacija.

Grafikon 11. Kupovina proizvoda MLM tvrtke

Kupovina proizvoda MLM tvrtki

M Da
m Ne

m Nisam siguran/a

Izvor: autorica rada

Sa grafikona br. 11 moze se vidjeti da vecina ispitanika nije kupovala proizvode od tvrtki koje
posluju po modelu mreZznog marketinga (njih 35). 30 ispitanika nije sigurno jesu li nekada kupili
proizvode iz MLM tvrtki dok su se 32 ispitanika izjasnila da su bar jednom kupovali proizvode
od takvih kompanija. Na ovo pitanje nadovezalo se i pitanje o zadovoljstvu kupljenim
proizvodima. Od 30 ispitanika njih 29 je bilo zadovoljno proizvodima dok 1 ispitanik nije bio

zadovoljan.
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Grafikon 12. Iskazivanje zelje za vlastitim biznisom

Iskazivanje zelje za vlastitim biznisom

HDa

u Ne

lzvor:autorica rada

Vecina ispitanika je iskazala zelju da ima svoj vlastiti posao (njih 67).

Grafikon 13.MLM- dobra prilika ili ne?

MLM-dobra prilika ili ne?

mDa
m Ne

m Nisam siguran/a

Izvor:autorica rada
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Vecina ispitanika (55,7%) nije sigurna da li je mrezni marketing dobra prilika za pokretanje
vlastitog posla. 35,1% uvjereno je da je poslovanje po modelu mreznog marketinga dobra prilika

za vlastiti biznis dok se 9,3% ispitanika ne slaze s tom tvrdnjom.

Slika 3. Objasnjenje odgovora

Ukoliko zelite, molim Vas da ukratko objasnite svoj prethodni odgovor.

Mislim da je bolja za uhodane tvrtke odredene tematike, npr kozmetika.
Jednostovan nacin bez puno ulaganja a imas svoj biznis.

Firme koje u danasnje vrijeme neprodaju ili bar reklamisu svoje proizvode preko interneta uz pomoci marketinga,
je veliki propust novaca.

Bavim se s time uspjesno 5 godina

to zavisi od predmeta poslovanja, ali nagelno se izbjegava trosak prodajnog objekta pa je u startu dobar izbor
Dosta veca masa ljudi to znaci bolka sansa veceg broja kupaca jer marketing preko interneta je najbrza metoda.
Posto funkcionira na piramidalnoj shemi - zarada vecinom ne dolazi od vlastite prodaje nego okupljanja ljudi
"ispod sebe” i udjela od njihove prodaje itd., a to ne moze ici u nedegled i izvjesno je da ce u jednom trenutku
stati. Takav nacin poslovanja cesto samo iskoristava zapoeslenike, napadan je prema potencijalnim kupcima, a i
nudi proizvode upitne kvalitete. Takve kompanije takoder zaraduju ponajvige kupnjom od strane samih
zaposlenika jer oni sami moraju prvo kupiti te proizvode da bi ih prodavali (esto i jer moraju zadovoljiti mjeseéni
minimum), a ti proizvodi onda esto zavrse u njihovim ladicama, a ne prodani daljnjim kupcima. Da je tako lako

kao sto se prezentira, svi bi poslovali na taj nacin i bili uspjesni. Tako da je moj odgover - ne! )

Svaki marketing je dobar

lzvor:autorica rada

Ispitanici su u idu¢em pitanju imali priliku objasniti zaSto smatraju ili ne smatraju da je mrezni
marketing dobra prilika za pokretanje vlastitog posla. Neki su tvrdili da MLM tvrtke
funkcioniraju po piramidalnoj shemi te da je najve¢i fokus na Sirenju mreze a ne na prodaji
proizvoda te da takav sustav nije odrziv. Jedan ispitanik je vidio prednost u tome Sto u takvom
poslovanju nije potrebno davati novce na kupovinu ili najam prodajne lokacije. Kao prednost

navodi se i to $to nije potrebno puno ulaganja kao npr. u pokretanje nekih drugih biznisa.
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Grafikon 14.Fiksna placa ili provizija?

Fiksna placaili provizija?

® Radije bih radio/la za fiksnu placu

M Radije bih radio/la na proviziju

Izvor:autorica rada
U posljednjem pitanju u anketi ispitanici su se trebali izjasniti bi li radije radili za fiksnu placu ili
bi radije radili na proviziju. Velika veéina (84 ispitanika) izjasnila se da bi radije radila za fiksnu

placu.

Istrazivanje je pokazalo kako velika vecina ispitanika ipak ne zna §to je to tocno mrezni
marketing. Najveci broj ispitanika povezuje ga sa prodajom preko interneta, stoga ne ¢udi da su
tvrtke Amazon i Pink Panda tri puta pogresno navodene kao primjer MLM tvrtke. U prilog tome
da ispitanici ne znaju zapravo kako funkcionira mrezni marketing ide ito da mnogi od njih nisu
znali navesti ni jednu MLM tvrtku te da nisu opée bili sigurni jesu li ikada prisustvovali
prezentaciji takve tvrtke ili jesu li kupili neki njihov proizvod. Pokazalo se da su oni ispitanici
koji su kupovali ili i dalje kupuju proizvode od MLM tvrtki, zadovoljni njihovom kvalitetom.

Iako se vecina ispitanika izjasnila da su nekad Zeljeli ili i dalje Zele biti vlasnici vlastitog biznisa,
vecinska Zelja za fiksnom placom umjesto provizije daje dojam da ipak nisu spremni izaci iz
svoje ,,zone ugode* §to je ipak jako bitna stavka za ulazak u MLM ali i pokretanje bilo kakvog

vlastitog biznisa.
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5.ZAKLJUCAK

Na kraju ovoga rada, moze se zakljuciti da je mrezni marketing potpuno legalan oblik poslovanja
koji je prihvacen u svim dijelovima svijeta. Na nasim prostorima vecina ne zna $to je zapravo
mrezni marketing, a mnogi koji se bave time ne znaju kako se taj posao pravilno radi. Mrezni
marketing moze se definirati kao oblik poslovanja u kojem kompanija nagraduje distributera sa
odredenim postotkom provizije za svakog novog korisnika kojeg dovede u ,,mrezu“ odnosno
kojemu proda kompanijin proizvod. No, distributer ima priliku ostvarivati i pasivan prihod
(dodatna provizija) koji nastaje ukoliko netko od osoba koje je on registrirao, proda proizvode
drugoj osobi i tako privlac¢i nove distributere u ,,mrezu‘.

U ovome radu navedeno je §to sve Cini uspjeSnu mrezu. Najbitnije je da uspjeSne mreZe nema
bez privlac¢enja novih distributera, kojih treba dobro obucavati kako bi i oni prodavali i privlacili
jos§ distributera. Odabir prave kompanije 1 mentora igra jako veliku ulogu u uspjeSnosti posla.
Kompanija i sam mentor trebali bi davati maksimalnu podr§sku novom distributeru. Stvaranje
uspjeSne mreze je proces, koji se ne dogada preko noci. Potrebni su mjeseci da se usavrSe
prodajne vjestine, da se nauci kreativno razmisljati, da se nauci raditi na sebi, obucavati druge
ljude ali u cijelom tom procesu treba nauditi i dobro se zabavljati.

U okviru ovoga rada napravljeno je i istrazivanje koje je pokazalo da vecina ispitanika nije znala
ili nije bila sigurna $to je to mrezni marketing. Takoder , velika ve¢ina nije znala navesti niti
jednu mreznomarketinSku kompaniju. Pokazalo se da ispitanici i nisu voljni raditi na proviziju
stoga 1 ne cudi Sto mnogi imaju odbojnost i nepovjerenje prema ovome poslu.

Iako mnoga literatura kaze da je ovo posao za svakoga, u kojemu svatko moze uspjeti, autorica
ovoga rada se ne slaze s tom tvrdnjom. U ovome poslu moze uspjeti samo onaj koji od srca zeli
pomo¢i drugima, koji voli raditi sa ljudima, koji se ne Zeli pohlepno obogatiti na ra¢un drugih
ljudi te onaj tko je zaista spreman mijenjati sebe, usavr$avati se na svim zivotnim poljima. Ovo

je posao za ambiciozne, hrabre ljude koji se ne boje suociti sa svojim strahovima.
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SAZETAK

Mrezni marketing je oblik poslovanja koji postoji ve¢ sedamdesetak godina i rasprostranjen je u
viSe od stotinu zemalja. Ovakav nacin poslovanja temelji se na direktnoj prodaji, no uz brojne
pogodnosti. Za razliku od piramidalnog sustava s kojim se mrezni marketing ¢esto povezuje,
ovdje je naglasak na prodaji proizvoda a ne na placanju ¢lanarine. Mrezni marketing temelji se
na gradenju mreze. Cilj poslovanja je stvoriti stabilan i uspjesan tim koji ¢e kontinuirano
pronalaziti nove kupce ali 1 partnere koji ¢e zajedno s njima Siriti mrezu. Za stvoriti uspjeSnu
mrezu potrebno je odabrati kvalitetnu kompaniju s kvalitetnim mentorima koji ¢e distributeru
uvijek biti od pomo¢i. Jedna od bitnijih stvari u ovom poslu je stvoriti i odrzavati uspjeSan imidz.
U Hrvatskoj postoje brojne MLM tvrtke no u naSem drustvu i dalje postoje brojne predrasude

kao i neznanje vezano za ovakav oblik poslovanja.

Kljuéne rijeci: mreza, distributer, prodaja, tim , marketing

SUMMARY

Network marketing is a form of business that has existed for seventy years and is spread over
more than a hundred countries. This mode of business is based on direct sales, but with
numerous benefits. Unlike the pyramidal system with which network marketing is often linked,
the emphasis is on product sales and not on payment of membership fees. Network marketing is
based on networking. The goal of the business is to create a stable and successful team that will
continually find new customers as well as partners that will expand the network. To create a
successful network, it is necessary to choose a quality company with quality mentors that will
always be of help to the distributor. One of the most important things in this business is to create
and maintain a successful image. There are numerous MLM companies in Croatia but there are

still many prejudices in our society as well as ignorance regarding this kind of business.

Keywords: network, distributor, sales, team, marketing
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PRILOG

PITANJA POSTAVLJENA U ONLINE ISTRAZIVANJU
1. Spol

2. Koliko imate godina?
- 18-25
- 26-50
- >51
3. Koja je vasa razina obrazovanja?
- ZavrSena srednja Skola
- ZavrSen preddiplomski studij
- ZavrSen diplomski studij
- Zavrsen poslijediplomski studij
- Doktorat
4. Vas trenutni status?
- Nezaposlen/a
- Zaposlen/a
- Student/ica
- Umirovljenik/ica
5. Znate li Sto je mrezni marketing?
- Da
- Ne
- Nisam siguran/a

6. Na Sto Vas prvo asociraju rijeci ,,mrezni marketing*?

Internet trgovinu

Direktnu prodaju

Financijsku piramidu/piramidu srece

1
@)
wn
—+
=
o



Sto mislite koja od navedenih tvrdnji najbolje opisuje mrezni marketing?

- Mrezni marketing je prodaja od vrata do vrata.

- Mrezni marketing je ilegalan nacin poslovanja i povezan je sa piramidalnim sustavom
igranja na srecu.

- Mrezni marketing je prodaja preko interneta.

- Mrezni marketing je model poslovanja sa posebnim sustavom nagradivanja.

Znate li za neke tvrtke koje posluju po modelu mreznog marketinga?

- Da

- Ne

Ukoliko ste na proslo pitanje odgovorili sa ,,Da*, molim Vas da napiSete koje tvrtke

poznajete?

10.

11.

12.

13.

Poznajete li nekoga tko se bavi mreznim marketingom?

- Da

- Ne

Jeste li ikada prisustvovali prezentaciji proizvoda tvrtke koja posluje po modelu mreznog
marketinga?

- Da

- Ne

- Nisam siguran/a

Jeste li ikada bili kupac tvrtke koja posluje po modelu mreznog marketinga?

- Da

- Ne

- Nisam siguran/a

Ako ste na prethodno pitanje odgovorili sa ,Da“ jeste li bili zadovoljni
proizvodom/uslugom?

- Da

- Ne
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14. Jeste li ikada zeljeli ili zelite biti vlasnik vlastitog biznisa?
- Da
- Ne
15. Mislite li da je poslovanje prema modelu mreznog marketinga dobra prilika za pokretanje
vlastitog biznisa?
- Da
- Ne
- Nisam siguran/a

16. Ukoliko Zelite, molim Vas da ukratko objasnite svoj prethodni odgovor.

17. Biste li radije radili za fiksnu mjeseCnu placu ili na proviziju (npr. od prodaje,
zadovoljenja norme itd.)
- Radije bih radio/la za fiksnu placu.

- Radije bih radio/la na proviziju.
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