Ako negdje postoji nesto sto bi pridonijelo ispunjenju Vasih snova, Zelja
i ciljeva, biste li bili zainteresirani?

Gabi Steiner

Ovom knjigom Zeljela bi Vam pokazati moguinost kako to sami mozete
postici. Zeljela bi da budete svjesni toga da u se u stvarnosti mogu
uiniti mnaoge stvari koje se danas ne bi usudili éak ni

zamisliti!
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Od svog prvog izdanja 2004. godine prodano je vise od 100 000
primjeraka originalne njemacke verzije ,,Od osobe do osobe*.

Koji je razlog uspjeha ove knjige?

»Motiv za pisanje ove knjige je moja goruéa Zelja podijeliti svoja
iskustva — pozitivna i negativna — i sto je moguce vise ljudima dati
maoguinost da promijene svoje Zivote, ako to stvarno i Zele...”
Objasnjava autorica Gabi Steiner.
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Zeljela bi zahvaliti

Svim mojim partnerima
koji su mi dali toliko vazan
podsticaj za pisanje ove
knjige i koji su bili od
velike pomoéi u ¢itanju,
ispravljanju,  oblikovanju,

itd.

Vi ste  jednostavno
veli¢anstveni.

Takoder puno hvala
Wissi koji mi nije zavidio
na mom uspjehu i koji me
je uvjerio da ¢inim pravu
stvar. Isto tako se nadam da
¢e ova knjiga pomo¢i mojim
partnerima da napreduju u
svom razvoju.

“Ono sto ste Vi je BoZji dar
Vama, a ono sto Vi od sebe

ucinite je Vas dar Bogu”
Danska poslovica
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Predgovor

U ovoj knjizi

Predgovor

“Moje ime je Gabi Steiner. Bila sam osam godina samobrana
magjka i imala 41 godinu kada sam prvi put upoznala mog
partnera Manfreda. Bili smo dakle izuzetno svjesni vaznosti
vremena bas iz rijeli ,kreni®. Nijedno od nas nije htjelo
raditi do svoje 65 godine, zbog mozebitne prilike da zajedno
provedemo samo nekoliko godina uZivajuci u mogucnostima.
Nas cilj je bio da nakon svog 50 rodendana vise ne trebamo
raditi- drugim rijecima da budemo w mogucnosti odabrati
kada éemo htjeti raditi, koliko cemo htjeti raditi i iznad svega
sa kim cemo htjeti raditi!

1999. godine otkrila sam nalin kako postici taj cilj bez
novcane investicije i preuzimanja rigika.

htjela bi vam predstaviti tu mogucnost.Pokazat

cu vam da mozete mnogo vise ostvariti, sto si danas ne mozete ni
zamisliti. Ohrabriti cu vas da pocnete opet vise sanjati.

Ova knjiga je moj na¢in da Vam objasnim tu moguénost. Voljela
bi Vam pokazati kako mozete postiéi velike stvari i to takve o kojima

se upravo sada ne

bi usudili ni sanjati. Zeljela bi Vas ohrabriti da

ponovno naucite sanjati.

Prije izvjesnog vremena mnogi razliciti ljudi su napisali knjigu na
ovu temu. ,,Vode su citatelji“ — osobito u nasem tipu posla i to svi
koji su uspjesni i za sobom ostavili traga smatraju to neprocijenjivom
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Predgovor

predno$¢u. U izobilju je knjiga i ¢lanaka napisanih od ljudi koji vole
objasniti kako su to uspjeli. Od prvog dana bila sam odusevljena
moguc¢no$éu otkrivanja formule ekstremno uspjesnih ljudi koji su to
postali od ne vise nego nekoliko eura.

Nazalost, postojao je mali problem: sve te knjige opisivale su

multilevel marketing, $to znac¢i da su obi¢no opisivale mjesavinu
direktne prodaje i mreznog marketinga (izgradnja tima) sto je imalo
ozbiljne posljedice na metode rada.
Jo$ uvijek nisam bila u moguénosti pronaéi knjigu o marketingu
preporuke koji objasnjava tip marketinga koji nasa kompanija
prakticira. Drugim rije¢ima, svaka knjiga koja je izdana zahtjevala je
dodatno objasnjenje, nesto kao: ,Informacije u ovoj knjizi su prilicno
dobre, ali mozete zaboraviti informacije od stranice xx do stranice xx
zbog toga jer mi ne prakticiramo direktnu prodaju i to se na nas ne
odnosi®. ....”

Beskrajne potrebe za obja$njenjima — sada shvacam da je jedan od
najvaznijih aspekata naseg poslovanja ljudima pomo¢i shvatiti vaznu
razliku izmedu te dvije metode prodaje.

Uvjerena sam da mnogi nasi partneri jos uvijek ne shvacaju to¢no bit
toga i iz tog razloga nisu u stanju vidjeti zlatni rudnik koji im lezi pod
nogama. To je djelomi¢no zbog predrasuda koje veéina ljudi imaju u
glavama a odnosi se na ,,tu metodu prodaje®.

Moj brat Andy je imao ozbiljne probleme sa svojom gradevinskom
firmom i gledao me kako postajem sve uspjesnija kroz period od ¢etiri
godine. U srpnju 2003. godine bio je spreman razgovarati sa mnom
o mojoj metodi i tada sam mu prvo dala problem za rijesiti. Bila sam
svjesna toga da je bio vrlo pristran i da ¢u ga morati motivirati da
postuje tu mogucnost. Dakle, dala sam mu prvo da rijesi slijedeci
problem. Objasnila sam mu da ¢e morati odbaciti stereotipove za
ono $to ¢u mu slijedeée reci. Taj zadatak je bio vrlo vazan podstrek za
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Predgovor

Andijevu odluku pa sam ga otada vrlo ¢esto upotrebljavala i takoder
bi to podijelila sa Vama.

Ovdje je devet toc¢aka. Molim Vas probajte (prije nego okrenite
stranicu naravno) spojiti svih devet tocaka sa samo Cetiri ravne linije i
to bez dizanja olovke sa papira:

* * *

Andy naravno nije uspio rijesiti problem — a Vi?

Evo kako to napraviti:

Od osobe do osobe 9



Predgovor

Bilo je interesantno jer je odmah shvatio $to sam mu htjela reci:
»Mora$ razmisljati izvan granica!“. Dala sam mu jednu od mojih
omiljenih knjiga i slijede¢i dan mi je poslao e-mail koji me je duboko
dirnuo:

“Vec sam profitao glavninu zelene knjige. Sonja takoder! Prilicno je
zabavno kada razmisljas o sebi i otkrijes da jedino mozes uspjeti spojiti
vanjske tockice zbog navike i lijenosti, a nikada ne dosegnes onu najvazniju
tocku u sredini. I tako to ponavljas dok ne puknes i zapitas se ZASTO?
Vrijeme je da to promijenimo i nadam se da cemo to i uspjeti uz tvoju

7«

pomaoc.

Mozete li zamisliti kako sam se osjecala? Bila sam motivirana da
napiSem ovu knjigu tim jednim osje¢ajem, potrebom da ponudim
objasnjenje zbog postojanih predrasuda, gorivom Zeljom da prenesem
svoje iskustvo i time ohrabrila osobu ili dvije da krenu putem slobode
i neovisnosti i zbog mnostvo drugih razloga. Naravno, ne pokusavam
re¢i da zanemarite sve ostale knjige! Jedna stvar koju sam uvijek

10 Gabi Steiner



Predgovor

pokusavala napraviti je zapamtiti po jednu recenicu iz svake knjige
koja mi je koristila u jednom od mojih razgovora i koja mi je mozda
znacila presudni argument u razgovoru sa buduéim partnerom.

Kao pridoslica u pocetku ¢ete pronaéi mnostvo prica koje ée Vas
informirati i nadahnuti. U skladu sa elementarnim principom u
mreznom marketingu a to je ,Svo znanje pocetnicima®, odlucila sam
u ovu knjigu staviti sve $to je vazno za donos$enje odluka. U isto vrije-
me, knjiga je zamisljena da bude knjiga uputa (tkz. pocetna pomoc)
da pomogne nasim suradnicima u pocetku izaéi na kraj sa svojom
prvom godinom u ovom novom, uzbudljivom svijetu.

Svi primjeri su price iz stvarnog zivota ljudi koji su donijeli svoje od-
luke i koji su ili na putu da ostvare svoje ciljeve ili su ih ve¢ ostvarili.

Zeljela bi zahvaliti svim svojim partnerima koji su podijelili svoje
pri¢e sa mnom i time pridonijeli sadrzaju ove knjige.

Gabi Steiner

Od osobe do osobe 11



Sto je marketing preporuke?

Sto je marketing preporuke?

Nacin zarade novca? Uvijek me rastuzuje kas ¢ujem da netko
umanjuje vrijednost ovoj mogucnosti pretvarajuéi je u obi¢nu
»zaradu novca“. Osim blagostanja koji ti pruza, sve vise to vidim kao
mogu¢nost dosizanja idelanih vrijednosti kao $to su zavidan stupanj
slobode i neovisnosti. Pravo bogatstvo lezi u pomaganju drugih u
postizanju uspjeha, stvarajudi i odrzavajudi prijateljstva, stvarajuci nova
poznanstva, uceéi nove tradicije i obicaje, te iznad svega imati luksuz
u vidu vremena kojeg moze$ posvetiti zdravlju, obitelji, prijateljima i
hobijima.

Najvedi izazov je uvjeriti sugovornika da mi u stvari nemamo
niSta sa prodajom. Naravno, postoje proizvodi koji se prodaju.
Respektabilna kompanija uvijek proizvodi proizvode i prodaje ih.
To je u sustini njihova svrha. Ali: MI ne prodajemo. Kompanija je
ta koja prodaje. Mi ne primamo novac niti imamo iSta sa protokom
proizvoda. Dakle, pocela bi sa pricom koja objasnjava kako ja vidim
razliku u tradicionalnoj prodaji i direktnom marketingu.

U srpnju 2004. godine Zeljela sam provesti praznike u Svicarskoj.
Zahvaljujuéi Lissy i obitelji Werner (o kojoj cete ¢uti vise kasnije),
moja grupa u Svicarskoj se progirila i $vicarski tim je bio odusevljen
¢injenicom da ¢u ja dodi i odrzati nekoliko seminara tijekom mog
boravka tamo. Prvi seminar u Zurichu je bio nekako ,napet ¢emu
je pridonijelo to da je u prvom redu sjedila neka Zena koja je ve¢
unaprijed u glavi donijela odluku kako nece uzivati u seminaru i prije
nego je i tamo dosla.

Sada sam strastveno govornik i volim imati ljude u publici koji zele

¢uti moja iskustva. Sa druge strane, moram priznati da sam ekstremno
instiktivno orijentirana i osjecajna, pa su me te njene ,vibracije®
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Sto je marketing preporuke?

bile izrazito odbojne (to bi mogli primjetiti samo oni koji me dobro
poznaju, ali ja sam se osjecala grozno jer sam morala razmisljati o
svakoj izgovorenoj recenici. Kada sam u ,punom protoku®, sa druge
opet strane, rije(:i samo izlaze iz mene).

Nakon odmora stolica je bila prazna i na kraju dogadaja dosla je
njena sestra do mene i rekla: ,Ne znam $to da radim sa svojom sestrom
— ona je mislila da ¢e seminar biti samo o prodaji.“ Noé¢na mora se
nastavila!

Naucila sam da takve situacije koje su na prvi pogled neugodne
ispadnu ¢esto kao izazov i imaju potencijal da prerastu u nesto veliko.
Naprezala sam mozak cijeli taj vikend u Svicarskoj i pokusala na bolji
nacin objasniti marketing preporuke kako bi ga svatko mogao jasno
razumjeti. I onda mi je nesto sinulo...

Petak navecer seminar je bio u Lanquartu (Svicarska), tu sam
jednostavno malo promijenila program i ispri¢ala im pri¢u o toj Zeni
iz prvog reda, objasnjavajuéi kako sam se tada osjecala.

Sto je marketing preporuke? To je vrlo jednostavna stvar, ali prije
nego $to Vam je objasnim, morate znati jedno: za svaki proizvod koji
kupite u prodavaonicama, bilo da je to knjiga ili hlace koje upravo
nosite, ili bilo $to sli¢no, Vi placate trgovacku cijenu. Nazovimo to
100%. Pitanje je, koji dio tog novca uistinu ide proizvodac¢u? Obi¢no
pitam ljude da probaju pogoditi i ve¢ina se izjasni u prosjeku 20-40%.
Ajmo uzeti srednju vrijednost i re¢i da proizvoda¢ dobije 30%. To
znadi da se 70% tog novca raspodjeli u lancu distribucije. Taj novac
se koristi u svrhu reklamiranja i odrzavanja tog istog distribucijskog
lanca, npr. najam trgovine se treba platiti bez obzira na napravljeni
promet. To je razlog zasto mnogi samozaposleni ljudi pate od tzv.
Lfiksnih troskova“. Zaposlenici moraju upladivati svoja mirovinska
davanja i u slucaju slabije prodaje. Mnogi ljudi su itekako svjesni toga.

Od osobe do osobe 13



Sto je marketing preporuke?

U Svicarskoj tog specifi¢nog dana dala sam im slijedeéi primjer:

»Samo zamislite da ste na ulici u kojoj su tri benzinske stanice. Jedna
od njih po imenu ,Ruedi Russel“ (nemojte se smijati, u gvimrskoj zaista
postoji benzinska stanica sa tim imenom), druga je ,Shell“ i treca je
Jjedna posebna stanica. Ta stanica nema nikakav objekat, samo usamljenu
pumpu i ako pada kisa, namocit éete. Nema zaposlenika koji ée Vas usluziti
— to je samoposluzna pumpa. Ipak, ona predstavija jedinstvenu priliku:
novac koji se ustedi na plaiama zaposlenika, uslugama i troskovima
najma ili leasinga (a to je stvarno puno novaca), isplacuje se ljudima koji
preporucuju tu istu pumpu. Drugim rijecima, ako potrosite 100 franaka
za benzin na toj benzinskoj pumpi, dobijate natrag odredeni iznos novca
na kraju mjeseca za svaku od osoba kojoj ste ukazali na tu pumpu i
koja periodicéno kupuje gorivo na istoj. Pretpostavimo u ovom slucaju da
dobijete po 10 franaka za svaku preporuku. 1o znadi da da kad napunite
spremnik prvog mjeseca i kazete svojoj prijateljici o toj posebnoj pumpi i
kada ona isto tako tamo napuni spremnik, Vi dobivate 10 franaka.

Slijedeceg mjeseca recimo da o toj pumpi spomenete svom ocu Alfredu,
a Ana svom rodaku Bernardu. Sada imamo to da su tri osobe (Ana, Alfred
i Bernard) toéile gorivo kao rezultat toga Sto ste Vi to spomenuli. To opet
znadi da Cete Vi dobiti za to 30 franaka. Na moje pitanje: ,, Koliko od Vas
bi tocilo na toj benzinskoj pumpi“ 100% ib se izjasnilo u prilog mojoj
»posebnoj“ pumpi. Hajdemo sada korak dalje. Pitala sam moju Svicarsku
publiku (koji su vec sada bili znatno opusteniji) da li mogu zamisliti da
bi mogli preporuciti ovu benzinsku pumpu jednoj osobi svaki mjesec. Svi
su rekli da bi. Kada je uslijedio slijedeci izracun, svi su bili zapanjeni.
Vierojatno su u isti éas i pukle predrasude koje veéina ljudi ima u odnosu
na tu materiju.

»Drugi mjesec cetvero ljudi je tocilo gorivo, ukljucujuci i mene. Kao i

svatko drugi i ja sam to gorivo platio 100 franaka, ali sam dobio nazad
30 franaka (troje ljudi po 10 franaka). Ako ostali preporuce nekoga tho
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Sto je marketing preporuke?

bi tocio svaki mjesec i to po jednoga, i ta osoba tamo i toli, sada imamo
osmero ljudi koji toce u trecem mjesecu. U Cetvrtom mjesecu imamo ih 16
(u tom slucaju moj benzin se sam isplatio i nesto sitno mi je cak i ostalo),
u petom mjesecu 32 ljudi toli, u Sestom 64, u sedmom 128, u osmom 256,
pa 512, 1024, 2048 i u dvanaestom mjesecu ne manje od 4096 ljudi toci
tamo gorivo.

Cetiri tisuce devedeset Sestero ljudi toéi gorivo iako sam tu benzisku
pumpu preporucio, koliko ono ljudima? Tocno! Samo njih 12. Moja
prijateljica Ana preporulila je tu pumpu njima 11-ero, njen rodak
Bernard preporucio je desetorici, itd... 1o je snaga multipliciranja i to
omogucuje sve sto nam je potrebno da odbacimo stereotipove®.

I napokon..... najbitnije pitange: ,,Koliko od Vas bi uistinu mislilo da
prodaju benzin?

Voljela bi da ste bili tada tamo u Svicarskoj. Nevijerojatno je kako se
osjetio miris zarade. To je to!!!

Ponekad ¢ujem kako netko kaze ,Ali uistinu se nesto i prodaje.”
Naravno, benzin se prodaje, ali ne od strane onih koji preporucuju tu
benzinsku pumpu!!

Svicarci su uocili moguénost male ili velike zarade putem
preporuke te benzinske pumpe. I to je razlog zasto kompanije koje se
bave marketingom preporuke postoje. Jednostavno zbog toga $to sada
postoje dovoljno novih razloga za potraziti nove moguénosti. Nase
stare metode viSe ne rade.Samo razmislite o Vasem poslu, budué¢im
mirovinama i Sto je sa Vasim zdravljem?

Marketing preporuke je rjesenje za mnoge probleme. Cesto samoj
sebi postavljam pitanje zasto mnogo ljudi to ne prepoznaje. Vjerojatno
je to zbog te ljudske osobine da prije pronademo nesto negativno nego
nesto pozitivno.

Od osobe do osobe 15



Sto je marketing preporuke?

Bilo je sjajno vidjeti ih kako ¢eskaju glave kada sam ih upitala: ,Na
koji bi nacin prezentirali tu pumpu? Bi li naglasili kvalitetu tog benzina
i rekli im kako mogu to¢iti odlican benzin sa velikim oktanskim
brojemi zlatno-zute boje? Ili bi nakon svega spomenutog prije rekli:
»,Nemam vremena?“. Vjerojatno se sada smijete i pretpostavljate kako
je to zabavno izgledalo.

Pronicljivi ¢itatelji ¢ée ovdje uoditi dvije nepodudarnosti u ovom
primjeru: prvo je to da ne mozete isplatiti 12 puta 10%. To je jasno.
Mnoge kompanije ispla¢uju manji postotak kako to ide vise u dubinu.
Ukupno je to negdje sve skupa oko 60%. Druga kvaka je u tome $to
to ne hoda sa benzinom. To je vjerojatno zbog toga sto sam nedavno
vidjela natpis na jednoj benzinskoj na kojem je pisalo: ,Mi nismo
distributeri benzina, mi smo sakupljaci poreza®.

To nema veze, bitno je da vi shvacate koncept i nadam se da Vas
je primjer dovoljno zainteresirao da bi zajedno sa mnom poradili sa
proizvodom sa kojim to itekako hoda.

Svima treba biti jasno da se treba generirati neki promet da bi se
provizije i bonusi mogli isplatiti. Svicarci su sada poceli razmigljati
o proizvodu razli¢itom od benzina koji bi bio pogodan za tu vrstu
metode marketinga.

Pitala sam: , Koje osobine proizvod mora imati da bi bio pogodan
za tu metodu?”. Razmislimo o tome zajedno. Mora biti naravno
potrosan. Usisava¢ nije idealan za to jer se ne pokvari svaki mjesec.
Znaci to mora bit nesto $to se upotrebljava svaki mjesec. To je kristalno
jasno, inace ne mozete imati stalne prihode.

Naravno, pod ,redovitim“ prihodima ne smatra se da ¢e odmah
poceti pljustati lova, a da za to niSta neéete morati raditi. Kao i u
svakom drugom poslu, mozete imati stabilni redoviti prihod ako ste
ucinili nesto ¢ime ste to i zasluzili. U direktnom marketingu to se
odnosi na to da pomognete svojim suradnicima razumjeti kako se posao
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Sto je marketing preporuke?

radi do one to¢ke kada ée to oni mo¢i dalje sami. Pojednostavljeno,
to je slu¢aj namirenja suradnika sa svom potrebnom pomo¢i kako bi
izgradili svoj posao. Sto Cete biti uspjesniji u tome, to ¢e Vasi prihodi
biti vi$i, a Vi neovisniji zahvaljuju¢i Vasem trudu. Nakon svega, to
je glavni razlog zasto se veéina ljudi na prvome mjestu odluci raditi
marketing preporuke.

Isto je vrlo vazno da taj proizvod bude pogodan za sve. Hrana za
konje je upotrebljiva, ali koliko ljudi ima da posjeduju konja?

I sada, najbitnije, to mora biti nesto $to je jako vazno, nesto $to
zaista trebamo, nesto moderno i $to je iz podrudja sa potencijalom
porasta i buduénosti. Koje su opcije? To je rezultiralo interesantnom
diskusijom sa jednoglasnim zaklju¢kom: samo jedno podrudje dolazi
u obzir, a to je welness, fitness, zdravlje i proizvodi protiv starenja. I
posto moja kompanija radi sa to¢no takvom vrstom proizvoda koji
se jos i nazivaju ,trend market® ili ,growth market® sa prirodnim
proizvodima, dajem si za pravo konstatirati da su ba$ svi zainteresirani
za nase proizvode. Mogli ste ¢uti protestiranje.. ($to je i bila moja
namjera).

Unato¢ tome, ostala sam kod svog stava. Jo$ uvijek sam misljenja
da su svi zainteresirani da ,Zive zdravije i duze® kako glasi naslov
knjige spisateljice Anne Simons koja opisuje OPC kao jedan od nasih
glavnih proizvoda. Problemi se nalaze posvuda. Problem je taj da svega
nekolicina ljudi zna ili vjeruje da definitivno postoji uska povezanost
izmedu bolesti modernog drustva, naseg procesa starenja i namirnica
koje unosimo hraneéi se. Zasto je tome tako? Znanstvenik Max Planck
objasnio je situaciju na slijede¢i nacin:

,Znanstvena istina se ne namede svojim neistomiéljenicima

uvjeravajudi ih, nego je ¢injenica da oni postepeno umiru i slijedeéa
generacija stasa sa novim idejama opet ispocetka.”
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Prava je Steta $to velik broj odraslih ljudi Zive u ,privremenom
periodu® i nazalost u nemogu¢nosti su da to iskuse. Ali Sto ako u
tome stvarno ima neto? Sto ako su studije o bezbrojnim nutrijentima
i antioksidansima ispravne, a mi nismo reagirali na vrijeme, ili bar
dovoljno marili dodatno se informirati? Ruku na srce, nema li smisla da
se malo pozabavimo time? Mozemo li si priustiti da se ne pozabavimo
tim pitanjem?

Svicarcima sam ispricala jednu pri¢u koju skoro svi znaju, ,,Sto se
dogodi sa jabukom kada je prepolovimo?“ Toc¢no. Povrsina postane

g ) Je prep p
smeda. ,,Zasto?“ Mnogi su znali odgovor — to je zbog prisustva kisika,
slobodni radikali i proces oksidacije. Isti proces je zasluzan sto zeljezo
hrda. ,Sto mozemo napraviti da jabuka ne postane smeda?“ — nastavila

p ) p

sam. Puno domacdica znalo je odgovor: stavite limunov sok na jabuku.
LA zasto llimunov sok? Sto je u njemu?“ Naravno — vitamin C. I taj
vitamin C sprjecava oksidaciju, ,starenje ili ,hrdanje® jabuke za
narednih Cetiri sata, zbog toga jer je on vazan antioksidans! Zamislite
da su posljednja istrazivanja na tu temu toc¢na i antioksidansi (jo$
poznati i kao ponistivaci radikala) i u nasim tijelima imaju isti efekt.

U ovoj tocki svojim sugovornicima uvijek dajem savjet: Probaj se
napuniti ,vthunskim“ umjesto ,,obi¢nim® u periodu mjesec dana i vidi
kakav ée to utjecaj imati na tvoje tijelo. Ako bi vidjeli dokaz tvrdnji iz
literature na svom vlastitom tijelu — biste li to zadrzali za sebe i nebi
proslijedili tu informaciju svojim prijateljima i rodacima?

Cesto pomislim na udzbenik iz povijesti koji ¢e biti napisan
2050. godine. Zamisljam da ¢e pisati: ,Na pocetku 21. stolje¢a ljudi
su spoznali u¢inke antioksidansa i potom nasli rjeSenje za ozbiljne
problem uzrokovane bolestima modernog drustva. Neobjasnjivo,
mjesavinom neznanja, samozadovoljenja i krutosti trebala su desetlje¢a
da se to znanje uistinu spozna i primjeni...”
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Zvuci logi¢no, zar ne? Pretpostavljam da je od Zivotne vaznosti
dublje razumjevanje ovog pitanja i da isto zelite sve to probati ako to
ne izgleda kao piramida ili sistem snjezne grude.

Snjezna gruda ili piramidalna shema?

Jo$ jedna no¢na mora u nasoj industriji koja svakom novom
suradniku uzrokuje da mu se krv u venama zaledi je kad netko pita:
»Jel to nesto kao sistem grude snjega?*

Ovo pitanje je izuzetno vazno i nesigurno zaobilazZenje istog mnoge
Networkere kosta gubitka zivotnih prihoda. Iz tog razloga zeljela bi se
detaljno obrac¢unati sa tim odmah na pocetku ovog poglavlja. Profesor
Zacharias koji je predavao na temu Mreinog marketinga na Worms
sveucilistu, dao je vazan poticaj na tu temu u svojoj brosuri ,Die
Wachstumsbranche der Zukunft® (Rastuéa industrija budu¢nosti).

Ta primjedba nije slucajna jer je ve¢ postojalo nekoliko kompanija
koje nisu bile potpuno pouzdane. Takve su kompanije iskorijenjene
zakonski i od tada se pazi na njih poput sokolova. Prema profesoru
Zachariu, tipi¢ne osobine sistema grude snjega su:

1. Provizija se dobija upisivanjem novih ugovornih ¢lanova, $to
klai¢nu prodaju stavlja na drugo mjesto

Isplata u mreznom marketingu sa druge strane ovisi o postignutom
prometu.

2. U sistemu grude snjega ili piramidalnom sistemu proizvodi se
kupuju od viSeg nivoa i prodaju iz novoa u nivo sa dodatnim naplatama
(to znadi da Ana plati 10 eura i proda Bernardu za 12 eura koji to
proda Kiristini za 13 eura, itd.)
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Razlika izmedu sistema grude snjega i Mreznog Marketinga je u
tome $to se u mreznom marketingu proizvodi kupuju direktno od
proizvodaca i to po istoj cijeni bez obzira u kojem ste nivou.

Postoji jo$ samo jedna stvar koju zelim re¢i o piramidalnoj shemi:
Svaka kompanija ili institucija ima oblik piramide. Svaka kompanija
ima predsjednika uprave na vrhu, ispod njega su direktori i ispod njih
voditelji razli¢itih odjela, itd.... Isto se odnosi i na Vladu Republike
Hrvatske koja ima Premijera na vrhu, pa ministre ispod, pa zastupnici
u Saboru i tekonda ostala masa ljudi na dnu. Zato napustimo ideju da
je piramida nesto to je svojstveno losem glasu.

Znaci, kako mozete reci da li je ova vrsta posla legalan nacin zarade
novca ili ne nelegalna piramidalna shema? Svakako ne iz strukture
prodajne organizacije jedne kompanije koju smo maloprije opisali jer
ona ima piramidalni oblik.

WEFDSA (Svjetska federacija udruga direktne prodaje), koja je
osnovana 1978. godine trenutno zastupa 50 nacionalnih Udruga
direktne prodaje na svjetskom nivou. Ova svjetska udruga i sve
nacionalne udruge uvijek su prepoznale potrbu za eticki ispravnim
poslovnim ponasanjem i zbog toga je razvijen svjetski kod ponasanja
u toj industriji. Preduvjet da bi bili ¢lan udruge je da kompanije koje
se time bave taj kod i prihvate.

Mozemo pretpostaviti da kompanije koje su ¢lanice nacionalne
udruge i prodaju svoje proizvode putem mreznog marketinga nisu
ilegalni piramidalni sistemi. Moja kompanija je ¢lanica DSA i
nagradena je nagradom ,Najboljeg novog posla 1998“ u Engleskoj
gdje je i utemeljena.

Koje su znacajke kompanija koje rade legalan posao?

Proizvodi moraju imati protok!
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Vtlo je jednostavno razlikovati nelegalne piramidalne sisteme od
mreznog marketinga. Ako je protok proizvoda od kompanije do
krajnjeg potrosaca horizontalan i ako kompanija opskrbljuje sve svoje
suradnike pod istim uvjetima, to je klasi¢an primjer legalnog mreznog
marketinga. Gibanje novca je takoder horizontalno natrag od krajnjeg
potrosaca prema kompaniji. U tom slu¢aju KADA suradnik pocinje
raditi posao i koliko je nivoa izmedu njega i kompanije, to je nevazno.

Jednom je Michael Strachowitz, slavni predavac iz polja mreznog
marketinga, objasnio je piramidalnu shemu na nadin na koji me je
natjerao nasmijeh. Aliipak me je istovremeno i natjerao na razmisljanje.

,O piramidalnoj shemi govorimo onda kada je prihod ¢lanovima

koji ve¢ jesu u sistemu generiran ulaskom ¢lanarine novih ¢lanova,
sistem ipak mora puknuti kada ponestane novih ¢lanova za ukljuéenje.”

...5to je upravo na$ sistem mirovinskih fondova, odmah mi je
sinulo!

Nadam se da sam otjerala sve strahove koje ste imali i da me sada
mozete pazljivo pratiti Sto Vam imam za re¢i u ostatku moje price.

Vaznost price!

“Mrezni marketing je posao pri¢anja dogadaja i osobnih uspona i
padova....”

“Snaga koju te pri¢e posjeduju je zlatni klju¢ koji otvara vrata
prema ljudskim srcima.®
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“Prava pri¢a u pravo vrijeme budi ljude iz stanja uspavanosti
uma, oslobada ih iz stanja ropstva starih nazora i pobjeduje logic¢ko
razmiSljanje . U jednom trenutku, sva preosjetljivost je zaboravljena,
imamo kontrolu nad emocijama i prijasnja uvjerenja se preispituju.
Nademo se u avionu u kojem mozemo razmisljati izvan onoga $to
smatramo racionalnim.”

Ovaj pasus iz knjige ,,Dream teams® opisuje istinu koje sam odavno
u teoretskom smislu bila svjesna. Ali moram priznati da tek unatrag
nekoliko godina sam postala svjesna koliko je to bitno i u kojem se
opsegu to znanje moze primjeniti na na$ posao. Danas smatram da je
glavni problem bio moja osobna prica.

Primarno i naj¢es¢e pitanje upuéeno od strane novih suradnika je
»Kako ¢u razgovarati sa ljudima u svojoj sredini?“. Da budem iskrena,
to nije bitno tako dugo dok stvarno i razgovaramo sa ljudima.

Zasigurno iz iskustva znamo samo jednu stvar a to je: Netko
sa stra$¢u i entuzijazmom ali bez znanja imat ¢e bolji pocetak od
nekoga tko moze mehanicki izrecitirati sve ¢injenice i to dovede do
savrSenstva. Imamo domadice sa Sestoro djece bez prethodnog znanja
koje mogu ¢upati korijenje drveéu svojim zanosom. Sa druge strane,
imamo kvalificirane inZinjere i profesionalne trgovce koji ,,ve¢ sve to
znaju® koji nisu spremni uditi i Sto ih ucini neuspjesnim. U nekoliko
slucajeva vidjela sam da su ljudi koji su ekstremno uspjesni u svojem
uobicajenom Zzivotu u mreznom marketingu bili neuspjesni. Jedini
razlog je taj $to im njihov ponos ne dopusta prihvatiti tako jednostavne
i direktne savjete od domadica.

Primarno pravilo mreznog marketinga zbog toga je:
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Nikad ne sudi nikoga temeljeno na njegovom/njezinom
prethodnom uspjehuili znanju. Nikad ne odlucuj da li je netko
pogodan za posao ili nije.

Imamo izreku koja glasi:

“Osoba za koju mislis da je radilica” nece dobro poceti, a osoba
za koju ne bi vjerovao ce te zapanijiti.”

Ima puno nacina razgovora sa ljudima. Na kraju ,kvota ljudi® je
ono $to je bitno. Ali jednu stvar Vam zasigurno mogu redi:

Cim vie pri¢am sa ljudima, vise mi postavljaju pitanja o tome ¢ime
se bavim

Sto sam bliza sa nekime (,topliji kontakt), ve¢a je vjerodostojnost
i interes o tome ¢ime se bavim.

Sto bolje znam njihov ,za$to®, veca je vierojatnost da ée ovaj posao
biti rjesenje za njih i samim time kvota ljudi veéa

Sto »aktivnije slusam®, ve¢a je kvota ljudi.

U ovoj knjizi odlu¢ila sam Vam reci o stvarima koje imaju najbolje
izglede za uspjeh. Moje misljenje je da je marketing preporuke vrsta
posla osoba-prema-osobi i ja to osobno volim jer svakome daje $ansu
za uspjeh, neovisno o godinama, spolu, profesiji ili mjestu odakle je.
Dakle vise volim preporuciti i uditi metode koje svatko moze usvojiti
— i zatim ih duplicirati.

Ipak, to svakako ne znadi da druge metode ne uspijevaju. Samo
jedna stvar je sigurna: Cak i ako ste jedan od rijetkih ljudi koji nemaju
problem iznositi prezentacije pred velikim brojem ljudi, ipak uzmite
u obzir jednu stvar da ¢e 80% vase grupe sacinjavati ljudi koji to nece
modi.
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Jo$ jedna stvar koju sam sigurna je da $to manje znamo o ljudima
sa kojima pri¢amo, to ¢emo vise razgovora morati sa ljudima inicirati.
To je razlog zasto volim razgovarati sa ljudima koje poznajem. To se
zove ,toplo trziSte“. Naravno, bilo koju osobu mogu bolje upoznati
— uvijek volim re¢i ,,svaki hladan odnos moze se pretvoriti u topao.*

Suradnici koji su novi u poslu nerijetko su toliko zaneseni da
previSe pricaju ili govore o ne¢emu o ¢emu njihov sugovornik uopée
nije zainteresiran. Kada se to desi postoji rizik da se na$ sugovornik
osjeti izmucen mnostvom informacija i zauzme obrambeni gard.

Najefektniji i bezopasni nacin da se probudi interes je da se pricaju
vlastite pric¢e. Ako ispricate vlastitu pricu u izvornom i zanimljivom
obliku, Vas$ sugovornik ¢ée se rijetko oduprijeti znatizelji i pocet ¢e
postavljati pitanja. Mi ljudima govorimo zasto radimo taj posao, $to
nas je uvjerilo, kako smo poceli i 0 moguénostima koje smo predvidjeli
stavljaju¢i nasu sudbinu u vlastite ruke. Mostovi izmedu ljudi mogu se
izgraditi samo upotrebljavajuéi osobne emocije.

Jorg Lohr, dobro poznati profesionalni trener rekao je nesto $to nikad
ne¢u zaboraviti: ,Nasom erom dominiraju komunikacije i emocije.
Strojevi su ve¢ zamjenili naSe misice i racunala nase umove. Jedina
stvar koja je isklju¢ivo ljudskim bi¢ima i koja nas ¢ini jedinstvenima
su nase emocije.“

Ja sam inace sramezljiv tip osobe i zato moram ispricati svoju pri¢u
i koristim je kao most (ve¢ ste proé¢itali kratku verziju moje price na
pocetku ove knjige). Mojoj pricom stvaram indirektnu ponudu i na
taj nacin sijem sjeme. Moji poslovni partneri tako imaju moguénost
da odreagiraju na to ili ne — i vjerujte mi, netko tko je u potragi za
promjenama pocet ¢e mi postavljati pitanja.

Sto je jo$ prednost toga, usput re¢eno — ONI tada postavljaju
pitanja meni, a ja im niSta ne nudim. Vidite razliku? Pri¢a glavnog
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doktora gradske bolnice koji je imao puno novaca ali ne i vremena
uzivati u zivotu isla bi ovako:

» Znate moju situaciju — novac nije moj problem, ali razmlisljao
sam o tome zelim li stvarno nastaviti raditi u bolnici ostatak svog
zivota. Moj brak je u problemima i moja djeca me jedva poznaju. Sada
sam otkrio nacin kako biti financijski neovisan bez da odustanem od
svoje profesije i da se odreknem svoje sigurnosti.”

Njegovi partneri u razgovoru bi sada mogli postati znatizeljni i
mogli bi redi slijedeée doktoru: ,, pa to zvudi interesantno, reci mi vise
o tome.*

Ako smo shvatili da marketing preporuke mozemo puno bolje
raditi na nacin da pri¢amo svoju pricu, postat ¢e nam lakse pricati
sa ljudima. I ako je moj sugovornik zainteresiran, on ili ona pocet
¢e postavljati pitanja. Ova metoda (pricanje svoje pri¢e ¢ak mozemo
nazvati metoda) je potpuno oslobodena bilo kakvog stresa i nesputana.
Mozemo pricati nekome na opustajuci nacin i bez ikakvog forsiranja.
Proizvodi jos nisu dio pri¢e u ovom trenutku.

Richard Poe objasnio je zasto je tome tako u svojoj knjizi: ,Cetvrti
val: Mrezni marketing u 21. stolje¢u. :

“Svaki prodava¢ prica pricu. U vedini slucajeva prodava¢ prica
abecedu o tom proizvodu, koje su koristi proizvoda ili usluge koju
nudi. Ljudi koji rade mrezni marketing pricaju drugu vrstu price.
Oni pricaju o sebi, o svojim Zivotima i svojim ciljevima, snovima i
teznjama.”

Da li znate razliku izmedu iskusnog i neiskusnog suradnika u
mreznom marketingu?

“Iskusniji suradnik u mreznom marketingu zna ispricati vise prica!”
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To je istina. Takva osoba moze ispricati prikladnu pricu u dijelicu
sekunde. Ova knjiga je isto takva — sadrzi mnoge price sa cudesnom
sposobnos¢u da ih se sjetite i dugo vremena nakon $to ih ¢ujete, dok je
¢ista teorija ve¢ zaboravljena. Kada obavljam starter trening sa novim
suradnikom, on ve¢ ima najmanje dvije price za ispricati: Moju koju
¢e koristiti dok ne po¢ne zaradivati i svoju osobnu pricu.

Kao sponzoru, jedna od mojih prvih duznosti je da spojim te
dvije pri¢e. Naravno, to ne zna¢i da ¢u izmisliti novu. To je vise
stvar pronalaska suradnikovog LZASTO ili njegovog ,glavnog
motivirajuceg faktora“, kao $to savjetuje Allan Pease, autor bestsellera
»Zasto muskarci ne slusaju i Zene ne mogu ¢itati mape®. Ovo je ,goruce
pitanje“ bar $to se nas Svaba ti¢e. Na kraju dana, pitanje je otkriti §to je
to $to je toliko vazno mojim suradnicima da ih je potaknulo na akciju.

Starter trening je prvi trening koji radim sa novim suradnicima koji
su donijeli odluku. To je slucaj kada im objasnjavam kako naruciti
proizvode i pravilno ispuniti narudzbu, te ako to nije ve¢ uéinjeno,
objasnim im prve korake i jednostavno odgovorim na sva pitanja koja
ih interesiraju u tom trenutku.

Detalji starter treninga mogu se na¢i na web stranici: www.
mitgliederbereich.com.
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Kada sam prvi puta spoznala za ovu industriju u kolovozu 1993.
godine, odmah sam prepoznala moguénost koju ona predstavlja.

U mojoj glavi nije bilo sumnje o tome da ¢u biti uspjesna u tom
sistemu. Shvatila sam da to ovisi o tome kako ¢u uéi u to i o ni¢emu
drugome, i bila sam spremna to i u¢initi. Drugim rije¢ima, bila sam
spremna unaprijed platiti cijenu za to.

Shvatila sam da ¢u morati naporno raditi nekoliko godina
ako Zzelim uzZivati stabilne prihode, Sto je cilj svakog suradnika u
mreznom marketingu. U to vrijeme bila sam samohrana majka svom
osmogodi$njem sinu Timu i radila sam skra¢eno radno vrijeme kod
trgovca u veleprodaji tehnicke opreme. Zbog vremena u kojem sam
morala paziti i brinuti se o svom sinu, bilo je gotovo nemoguce
izgraditi karijeru. Niti moja financijska situacija mi nije davala neku
nadu za neke mogucée blistave trenutke u bliskoj buduénosti.

Nakon samo Sest mjeseci rada sa svojim suradnicima kao sporednim
zanimanjem, bila sam u moguénosti dati otkaz na glavnom poslu, $to
je bilo veliko olaksanje, iako sam radila za tu kompaniju 16 godina sa
znatnim angazmanom. Zvuci ludo, ali uzivala sam raditi svoj posao
sve te godine. Raditi nedjeljom ili prekovremeno uopée mi nije bio

problem kad je to bilo potrebno.

Usprkos tome, posljednji dani koje sam morala odraditi u uredu
zbog svog otkaznog roka u trajanju od tri mjeseca bili su pravo
muéenje. Cula sam od puno ljudi koji su bili u toj situaciji da im je
bilo isto tako. U trenutku kad osjetite ,slobodu®, kao $to mi Svabi
znamo redi i otkrijete koliko puno zabave mozete imati u direktnom
marketingu, ,normalni“ posao postaje tezak za obavljanje.
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Dodaci prehrani koje je proizvodila bivsa kompanija su mi
odgovarali. Od 1972. godine imala sam mlin za kukuruz (vlasnici
takvih mlinova obi¢no su nosili isusovke sandale) i veza izmedu
prehrane i zdravlja bila je godinama vazno poglavlje u mom zivotu.
Veza izmedu nutrijenata i procesa starenja od tada postao je moj glavni

hobi (kao odgovor na potrebu...).

Uzivala sam u svom poslu i zbog svog znanja ubrzo sam postala
prezenter proizvoda i provodila sam puno vikenda po seminarima.
Sada sam misljenja da je zbog toga jako velik dio dragocjenog vremena
u odrastanju mog sina nepovratno izgubljen. To je jedna od nekolicine
stvari u svom zivotu koju bi voljela da mogu promijeniti i zbog toga
sada pridodajem veliku vaznost obavljanju posla, sve spojeno u
harmoniji sa obiteljskim zivotom.

1996. godine dogodilo se nesto $to je potpuno promijenilo moj
zivot. Upoznala sam svog partnera Manfreda (kojeg zovem ,,Wissi®).
Da budem konkretnija, prili¢cno sam dobro odbacila sve odluke i
misljenja koje sam prethodno imala, a koje su se ticale veza i muskaraca
i jednostavno ga zavoljela.

Tada su problemi poceli. Prvi problem bio je u tome $to su njegovi
glavni radni sati bili tokom tjedna, dok su moji glavni radni sati bili
tokom vikenda zbog mojih uobicajenih dvodnevnih seminara. Slijedeci
izazov bio je taj $to je Manfred rezervirao odmor u Juznoafrickoj
Republici u trajanju od tri tjedna i to prije nego smo se sreli. Za mene
je to bila puno previse vremena zbog toga Sto sam investirala poprili¢ni
iznos novaca u proizvode moje kompanije da bi dobila proviziju iz
moja tri nivoa. I kako bi trebala prodati tolike proizvode ako smo mi
u Juznoafri¢koj Republici na tri tjedna? Sa druge strane opet, pomisao
da proslavimo na$ prvi Bozi¢ odvojeni 8000km bila je nepodnosljiva.
To je bilo prvi put kada sam posumnjala u to $to radim. U tom
trenutku shvatila sam da je to bila kompanija mreznog marketinga ali
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je glavna stvar bila direktna prodaja zbog njihovog poslovnog plana. I
odjednom sam ovdje — shvatam da nemam stabilnu zaradu.

Zapitala sam se,, Sto ako obolim? Ili jednostavno prestanem to raditi?” I

Unato¢ tome, nastavila sam to raditi jos dvije duge godine sve dok
nisam slucajno srela Don Falla na seminaru.

Na tom seminaru bila sam zahvaljujuéi tome $to svi nasi ,alati“ kao
$to suumeci, leci, itd. Vise nisu davali efekta i mnogi od mojih suradnika
imali su problema prodati proizvode u koli¢inama za kvalifikaciju (
=koli¢ina proizvoda koje morate prodati kako bi dobili zalihe koje su
dostatne za podizanje grupe). Nema koli¢ine — nema ¢eka. Zeljela sam
svojoj grupi dati novi alat koji bi im dao novi podsticaj. Moja ekipa
uglavnom se sastojala od mladih majki i sa zaljenjem sam razmisljala
kako one provode rana jutra trpajuci letke u postanske sanducice i to
prije nego se njihova djeca uopée i probude. Po ljeti to jo$ i nije tako
lose, ali mozete misliti kako je u zimi? Don i Nancy Failla su jako
poznati treneri u mreznom marketingu i ono $to su na tom seminaru
rekli ostavilo je na mene znatan dojam.

“Stvarni marketing preporuke nema nista sa prodajom. Vas cilj je
jedino taj da znatan broj ljudi koristi proizvod za sebe. Vi imate
dobar proizvod. Zatim potrazite pet prijatelja kojima zZelite da budu
uspjesni i pomognete im da porazgovaraju sa svojim prijateljima.
To znadi da vise nikad necete trebati razgovarati sa strancima.”

Donove rijeci ,,Svatko moze upoznati nepoznatog ¢ovjeka ako ga je
sa njim upoznao prijatelj jo$ su uvijek melodija za moje usi. Svatko
zna barem 100 ljudi od kojih su najmanje barem petorica sigurna da
zele napraviti promjenu u svojim zivotima.

Zaraditi novac zajedno sa svojim prijateljima, a ne od njih. To je
velika razlika.
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Toliko sam bila odusevljena sa tom jednostavnom marketinskom
idejom da sam odmah naruéila 1000 kopija Donove knjige ,Ihre
Zukunft® (,Prezentacija od 45 sekundi koja ¢e Vam promijeniti
zivot)“. Da viSe nikad ne moram razgovarati sa strancima i ubacivati
letke u postanske sanduci¢e, odmah sam sazvala sastanak svog tima
i objasnila sam im jednostavan nacin kako mozemo biti uspjesniji.

Svatko od nas biti ¢e sponzor samo petorici prijatelja i razgovarati
poslije sa njihovim prijateljima!!!

Svi smo poceli nadobudno raditi, ali nakon nekoliko tjedana otkrili
smo da stvar ne hoda. Zasto je tome tako?

Zbog koli¢ine za kvalifikaciju koju smo morali prodati da bi
zaradili proviziju. I tada je bilo prvi puta kada sam stvarno shvatila
razliku izmedu direktne prodaje i marketinga preporuke!!! I nisam vise
htjela gurati. Htjela sam biti uciteljica i drugim ljudima pokazati kako
stvarno mogu posti¢i njihove ciljeve.

U to vrijeme citala sam svu literaturu na tu temu koja mi je pala

pod ruke. Slijedeée je pisalo u knjizi Edwarda Ludbrooka:

“Mora$ sam sebe zapitati mozes li i dalje zaradivati novac iako si
prestao raditi. Ako na to pitanje moras odgovoriti sa,NE,
uhvacden si u zamku kao 5to je i 99% svih ljudi.”

I to je bilo to! Nisam vidjela izlaz. Tada nisam ¢ula ni za jednu
kompaniju ¢iji bi volumeni za kvalifikaciju bili pokriveni mojim
vlastitim potrebama. Danas znam da mogu¢nosti uvijek dolaze kada si
otvoren za njih i kada si spreman za njih.
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Moja $ansa dosla je u travnju 1999. godine kada sam uocila oglas
sa fotografijom na kojoj su bili Don i Nancy Failla. Naravno, odmah
mi je sinulo da ako Don Failla oglasava za neku kompaniju, da ta
kompanija mora biti po standardima napisanim u njegovoj knjizi. To
me je u¢inilo neobi¢no znatizeljnom i malo sam se bacila u istrazivanje
toga.

Bila sam impresionirana ¢injenicom da je to kompanija ¢iji poceci
sezu natrag u 1936. godinu. Imala sam 44 godine i ¢injenica da je
to bila familijarna kompanija dalo mi je puno samopouzdanja kada
sam donosila odluku. Paleta proizvoda u kojem nije bilo nikakvih
kemikalija bio je takoder veliki plus, a dodatni bonus bio je poslovni
plan koji se uklapao u moj cilj da postanem financijski neovisna.
Nakon $est godina u ovom podrudju, shvatila sam da se marketingki
plan moze postiéi i bez pocetnih troskova i sa minimalnim kupovnim
volumenima za sve, ali se zatim mogu duplicirati.

Isto sam shvatila da je to bila vrsta stvarnog marketinga preporuke
o kojem sam sanjala.

Usput receno, moji ciljevi bili su postavljeni poprili¢no nisko u to
vrijeme. Kao $to je Don Failla tada znao re¢i ,, zamislite da su rate za
vasu kudi i auto placene i da mozete zaraditi 5000 maraka mjesecno,
neovisno o tome da li ste ustali iz kreveta ili ne.“

U pocetku to je i bio moj cilj i uzivala bi u sredenom Zivotu sa
Wissijem. Nakon svih mojih prethodnih iskustava, ova mogu¢nost je
bila idelana za postizanje tog cilja. To je bio dar sa neba, kao dobitak
jackpota na lutriji predan mi na srebrnom pladnju!
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Ptica koja govori

Bill Evans, jedan od osnivata kompanije, jedno m je ispri¢ao
prekrasnu pricu: ,, Covijek je vidio pticu koja je mogla izgovoriti 400
rije¢i i pjevati arije na dva jezika. Bio je toliko fasciniran pticom i zbog
toga $to se blizio rodendan njegove majke, odlucio joj je dati tu pticu
na poklon. Pitao je za cijenu i bila je 50 000 dolara. To je bilo puno
novaca, ali vrijedila je toliko ako zna 400 rije¢i i pjevati arije na dva
jezika. Oprezno je zapakirao pticu i poslao je svojoj majci. Nakon
nekoliko dana nazvao je majku i pitao je Sto misli o ptici. Ona je rekla:
»Stvarno je bila ukusna.®

Koliko ¢esto nasi partneri zaborave spomeniti da oni imaju pticu
koja govori 400 rijei i pjeva arije na dva jezika?
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