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Uvod

Uvod

»Mé jméno je Gabi Steinerovd. Byla jsem osm ler matkou
samozivitelkou a teprve v jedenaltyficeti letech jsem poznala
svého partmera Manfreda. Od samého poldtku jsme si byli
velmi védomi roho, jakou nesmirnou cenu md cas.

A nechtéli jsme do Sedesdti péti pracovat, abychom pak mohli
spolu strdvir pdr péknych let. Nasim cilem bylo, nejpozdéji v
padesdti uz nemuset pracovat, to znamend, mit volbu kdy, kolik
a predevsim s kym pracovat chceme.

V roce 1999 jsem nasla moznost, bez investice a bez rizika
tohoto cile dosdhnout.

V této knize bych chtéla tuto moznost predstavit také
Vam. Chteéla bych Vim ukdzat, Ze je skute¢né dosazitelné
mnohé, na co si dnes jesté ani netroufdte pomyslet. Chci
Vim dodat odvahu zase vice snit a hlavné podélit se s
Vami o zkusenosti z mé, vice nez 15-ti leté praxe!

Tato kniha byla poprvé vyddna v roce 2004 a
mezitim byla prelozena do 4 jazyka a precetlo si ji
nejméné 200.000 lidi. Vynatek v dalsich deseti jazycich
je k dispozici na nasdi internetové strdnce. A pro ty, ktefi
neradi ¢tou, existuje mezitim i audio-kniha.

Pro nasi branzi neexistuji Zddné empirické hodnoty,
podle kterych bychom se mohli ridit.
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Uvod

My u¢inime rozhodnuti, zrealizujeme je a pak zadriime dech a
poseckdme, zda a co je mozné zlepsit! Zcela podle hesla:

Pfed nami Zadnd zjevna cesta neexistuje, jenom za ndmi.

. zde pozorni Ctendfi, kteff mou knihu jiz znaji, naleznou dalsi
tipy a zkuSenosti z mé téméf 15-ti leté praxe v této branzi!

Na poc¢dtku jsme byli absolutnimi pionyry s pevnou virou v to, co
je mozné a s velkou vizi, kterd — upfimné fe¢eno — byla nékdy pouze
velkou nadgji...

Dnes je ale véechno dokdzané. Mezitim se ndm dostalo ,,viditelného®
uzndni. V roce 2005 byla zvefejnéna kniha ,Zaméstndni a povoldni®
od Prof. Dr. Michaela Zachariase (z univerzity ve Wormsu) a my jsme v
této knize — jako jedni ze sedmi — zvé¢néni. Pro me to je mimorddnym
vyznamendnim a absolutnim ,$lechtickym titulem® a jsem za to velmi
vdécnd. Pokud jste spiSe clovekem, ktery se zajimd o ,¢isla, data a
fakta®, tak Vim jeho knihu viele doporucuji. To Vim poskytne jistotu
o této branzi a sice z neutrdlntho a povolaného zdroje.

To nejkrasnéjsi pro mé je, ze k ndm mezitim pfichdzi ¢im dél vice
lidi, ktefi této branzi na pocitku nebyli privé pozitivné naklonéni.
Ale presto zustali ,otevieni®, pozorovali zpovzddli a nakonec videli, ze
neni co ztratit a ze se pravé proto jednd o skute¢né obrovskou Sanci
zménit svij vlastni zivot. Pokud ¢lovek opravdu chee. A jd jsem se
mezitim s vdékem presvédila, Ze nase cesta ,,Od ¢loveka k cloveku® je
spravnd. A Ze spousta lidi potfebuje nové moznosti a nové feseni. Pro
mé se tato cesta mezitim stala zivotnim konceptem se tfemi pilifi. A
ja jsem si absolutné jista, Ze ho (skoro) vsichni lidé potiebuji a chtéji!

U prvnich dvou pilifa se jednd o prevenci. Neexistuji zddné
pochyby o tom, ze toto téma — stejné tak jako téma ,dichod” — rddi
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Uvod

posouvdme do vzdilené budoucnosti a ze pro spoustu lidi je prdni
zustat zdravy daleko silnéjsi, nez prani byt zdravy. Pro fadu lidi je
také velmi dalezité, mit urlitou ,Zeleznou rezervu®, na kterou mohou
»sahnout®, kdyz je ohrozené jejich pracovni misto nebo kdyz jejich
zivnost ¢i firma ,vézi nad propasti.“ To predstavuje — stejné tak jako
dtichod — velmi diilezitou formu finanéni prevence.

Tretim pilifem je osobni rozvoj a dalsi vzdéldvani. Existuje v dne$ni
dobé néco dulezit¢jsiho, nez rozvijet nase vlastni schopnosti? A protoze
dva z téchto pilift — zdravi a osobni rozvoj — uz jsou v nasem systému
integrované, je finan¢ni nezdvislost otdzkou Vasi aktivity, ¢asu a
dilezitosti Vaseho vlastniho PROC. Muj tip: rozmyslete si, jestli mdte
své PROC — to znamend dtivod, néco zménit! Podivejte se jednoduse
dvacet let dopfedu a rozhodnéte SAMI, jak by mél Vés zivot za dvacet
let vypadat. A pak si poloite otdzku: Mohu toho dosihnout, kdyz
budu déle délat to, co déldm a co jsem délal uz vidycky? Pokud ne,
tak mdte dobry divod zadit. Reeni jsem Vim jiz ukdzala na osobnim
ptikladu. A v této knize jsem ho i dopodrobna popsala.

Neékteti lidé bohuzel nejsou schopni rozpoznat, jaky zlaty dul
jim lezi u nohou. Z¢&sti proto, ze prevdznd vétSina lidi md v hlave
paradigma v souvislosti s touto ,,formou odbytu.*

Muj bratr Andy mél se svou vlastni stavebni firmou velké problémy
a presto pres Ctyfi roky pouze prihlizel, jak jsem ¢im dal aspésnéjsi.

Kdyz byl v éervenci 2003 kone¢né ochotny, se se mnou o mé
moznosti bavit, dala jsem mu nejdfive hddanku. Bylo mi jasné, Ze je
plny predsudkt a Ze se mi musi podafit otevfit jeho ducha pro tuto
$anci a tak jsem ho poprosila vyfesit ndsledujici hddanku. Nejdfive
jsem mu vysvétlila, ze pro to, co mu chci fict, by mél ,oteviit novou
ptihradku®.

Pro Andyho rozhodnuti byla tato hddanka tak dulezitym impulzem,
ze ji od té doby ¢asto a rdda pouzivim a ani Vds o ni v zddném piipadé

nechci pfipravit:
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Uvod

Tady je devét bodi. Zkuste prosim (samozfejmé nez otocite
strdanku) spojit vSech devét bodu jen ¢tyfmi pfimkami — bez zvednuti
tuzky z papiru:

Samoziejmé Andy tuto hddanku vyfesit neumél - umite to Vy?
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Uvod

A tady je feSeni:

Bylo to zajimavé. Okamzit¢ pochopil, co jsem mu cheela fict.
»MusiS myslet za linie!

Zaopatiila jsem ho jednou ze svych oblibenych knih a druhého dne
mi napsal e-mail, ktery se mé velmi dotkl:

S tou zelenou knihou uz jsem pomérné daleko. Sonja taky!

Je to zvldstni, kdyz tak lovék sam nad sebou premysli a zjisti, Ze
ze zvyku a pohodli zachyti vidycky jenom okrajové body a toho
prostiedniho nejdiilezitéjsiho bodu nikdy nemiize dosdhnout. To déld
tak dlouho, nez se slozi, a pak se jesté divi, proé. Je na case to zménit
a s twou pomoci to zvlddneme!

Umite si predstavit, jaky to byl pro mé pocit? Tento pocit, potfeba
vysvétleni na zdkladé¢ stdvajicich paradigmat, palc¢ivé pfani povzbudit
svymi zkuSenostmi jednoho nebo druhého vydat se na cestu svobody
a nezdvislosti, a mnoho jinych divodu mé pfimélo napsat tuto knihu.

Od ¢loveka k ¢lovéku 13



Uvod

Tim samoziejmé nechci fici, ze véechny ty ostatni nemdte ¢ist.
Doposud jsem z kazdé knihy prebrala néjakou vétu, kterd mi byla v
mych rozhovorech ndpomocnd a kterd byla snad aspon pro jednoho
z mych partnert rozhodujicim argumentem. Jako novdéek najdete
spoustu piibéhu, které Vis mohou pfi startu informovat a inspirovat.
Ve smyslu vad¢i zdsady v networku ,,Vsechnu silu novdckim® jsem
se rozhodla uvést v této knize vSechno, co je pro Vase rozhodnuti
dalezité. Zdroven m4 byt tato kniha ptiruc¢kou — tak fikajic startovni
pomuckou — k podpote nasich novicka, aby zdolali prvni rok v tomto
novém vzrusujicim svété.

U vsech prikladt se jednd o pravdivé pribéhy lidi, keefi se uz
rozhodli a ktefi se budto nachdzeji na cesté¢ a nebo uz dosdhli cile.
Chteéla bych vSem partnertim, ktefi mi k tomu poskytli své piibéhy a
tim se postarali o obsah, vyslovit velky dik.

Neddvno jsem cetla tajemstvi aspéchu, o které se chei s Vimi
podélit — jednd se o rozdil mezi Gspé$nymi a netspéSnymi lidmi:

USPESNI lidé jednaji na zakladé ovéfenych informaci.
NEUSPESNI lidé jednaji na zakladé neovéienych predsudka.

A nyni pfeji Vaim i mé dostatek impulz, tak aby ve Vés tato kniha
vzbudila zvédavost na ten ,velky celek® a abyste vice divéfovali ,,v
ovéfené informace® ... protoze doporucujici marketing je genidlné
jednoduchy — anebo jednoduse genidlni...

Gabi Steiner
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Co je to doporucujici marketing?

Co je to doporucujici marketing?

Moznost vydélat penize? Rozesmutni mé, kdyz sly$im, ze nékdo
tuto piilezitost redukuje pouze na ,vydéldvanini penéz“. Kromé
blahobytu vidim v pfibyvajicim méfitku moznost ziskdni zivotnich
hodnot jako je vice volnosti a nezdvislosti. Pravé bohatstvi znamend,
urovnat druhym lidem cestu k dspéchu, uzavirat a udrzovat pratelstvi,
pozndvat nové lidi, zvyky a obyéeje, a hlavné, stit se opravdovym
majitelem nejluxusnéjsiho zbozi, které existuje - CAS.

Cas na zdravi, rodinu, pfitele a konicky.

Nejvétsi vyzva spocivd v tom, ddt nasemu partnerovi v rozhovoru
na srozuménou, ze se tady v zddném piipadé nejednd o prodej! Proto
vam tady chci nejprve na zéklad¢ jednoho pfibéhu ilustrovat, jak bych
dnes vysvétlila rozdil mezi prodejem a doporucujicim marketingem:

V Cervenci 2004 jsem si chtéla udélat pir dni dovolenou ve
Svycarsku. Moje skupina se diky Lissiné a Wernerové rodiné (jesté
o nich mnohé uslysite) rozrostla do Svycarska a ten $vycarsky tym
byl nadsen, ze chci muj pobyt vyuzit k uspordddni dvou semindfi.
Prvni semindf v Curychu byl spise trochu ,,nepoddajny®, coz bylo v
neposledni fade zptsobeno tim, ze v prvni fadé sedéla jedna ddma,
kterd se ocividné uz pfedem rozhodla, Ze se ji to v Zddném piipade

nebude libit...

Nuze, ja jsem vé$nivy fe¢nik a miluji to, mit v publiku lidi, keef{ si
moje zkusenosti chtéji poslechnout. Na druhé strané musim pfiznat,
ze ddm velmi na své pocity a jsem senzitivni, takze mé tyto vibrace
pomérné vyvedly z konceptu. To postfehne samoziejmé jen ten, kdo
mé znd. Ale pro mé to znamend pofddnou dfinu, protoze si pak kazdou

Od ¢loveka k ¢lovéku 15



Co je to doporucujici marketing?

vétu musim védomé promyslet. KdyzZ jsem naproti tomu v rzi, proudi
ze m¢ slova sama od sebe.

Po prestivce byla zidle prizdnd a po akci za mnou pfisla sestra
oslovené ddmy a ptala se mé: ,, Co mdm jen se svou sestrou délat? Ona si
mysli, Ze se tu zase jednd jenom o néjaky prodej!” Zase ten strasdk!

Naudila jsem se, ze ¢asto zddnlivé nepfijemné situace v sobé¢ skryvaji
urcitou vyzvu nebo taky ristovy potencidl. Cely tyden ve Svycarsku
jsem hloubala a hledala mozZnost, jak bych doporucdujici marketing
jeste 1épe vysvétlila, tak aby tomu kazdy naprosto jasné porozumel. A
néco mé napadlo...

V patek vecer se konal semindi v Landquartu ve Svycarsku, jd jsem
sviij program jednoduse piehdzela a vypravéla jsem piibéh o té Zené z
prvni fady, tak jak jsem to citila a vnimala.

Co je doporucujici marketing?

Doporucujici marketing je jednoduchy koncept, jak dostat
produkty od vyrobce pfimo k zdkaznikovi. Penize, které se u
obvyklych prodejnich metod investuji do odbytu a reklamy, se misto
toho vyplaci tém zakazniklim, ktefi dovedou ostatni
k vlastni konzumaci téchto produkt(.

Vlastné je to zcela jednoduché.

Logicky musi, nezbudouvyplaceny provize, nejprve vzniknout trzba.
To vi kazdy. A nyni zcela dtlezité: vSechny systémy a firmy, které
doposud existovaly dosidhnou této trzby tim, Ze se néco nakoupi a pak
zase prodd. My — a to je ten obrovsky rozdil — vytvdfime tuto trzbu
tak, ze néco nakoupime a pak spotfebujeme. To znameni, ze jsme Cistd
sit spotiebiteld.
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Co je to doporucujici marketing?

Pred vysvétlovanim si musite uvédomit jedno: za kazdy produkt,
ktery v obchodé koupite, at je to kniha, vase kalhoty, které nosite,
anebo cokoli jiného, zaplatite plnou prodejni cenu. To je 100%.
Otdzkou je, co myslite, kolik procent z toho jde opravdu k vyrobci?
Rédda nechdvdm toto ¢islo hddat, vétdina se sjednoti na 20 — 40%.
To zdroven znamend, ze 70% zustane viset nékde v distribuéni siti.
Za néklady jako jsou napf. reklama a odbyt. Ndjem za prodejnu
musi byt zaplacen nezdvisle na trzbé. Proto také mnoho soukromych
podnikatelt trpi ,fixnimi ndklady®. Persondl dostane vyplatu i tehdy,
kdyz byla trzba ponékud nizsi. Vétsina lidi tomu rozumi velmi dobfe.

Ve Svycarsku jsem toho dne vyprévéla nésledujici piiklad:

,Predstavte si nyni t/i erpact stanice v jedné ulici. Jedna je ,Rudi
Rypdk* (nesméjte se, ta ve Svjcarsku opravdu existuje), druhd je
Shell a tieti je viplné specidlni. Tato tieti Cerpaci stanice nemd Zddnou
budovu, tam stoji jen takové Cerpadlo a kdyz prsi, zmoknete. Tam taky
neni Zddny zaméstnanec, ktery vds obslouzi, musite si nacerpat sami.
Ale je tu jedna moznost, kterd je jedinecnd: penize, které se usetri za
persondl, servis a prondjem (a to je pékné mnozstvi) dostanou ti, kteri
tuto specidlni Cerpaci stanici doporuci ddl. Kdyz rotiz u této cerpact
stanice za sto frankil natankujete, dostanete za kazdého, kterému o
tom povite, a ten tam pak tankuje, a pak za toho, ktery tam zase
na jeho doporuceni tankuje atd., na konci mésice urcitou sumu
nazpét. Reknéme, to by bylo v nasem pripadé pokazdé 10 franki za
doporuceni. To znamend, Ze kdyz Vy proni mésic natankujete a povite
0 této specidlni Cerpact stanici své pritelkyni Anné, a ta si zde taky
natankuje, dostali by jste 10 frankii nazpét. PFisti mésic by jste o této
pumpé Tekli nap?. také svému otci Alfrédovi. A Anna to Fekne svému
bratranci Berndovi. Nyni Cerpaji t15 0soby (Anna, Alfréd a Bernd) na
zdkladé vasi aktivity. 1o znamend 30 frankii nebo euro nazpdtek!*

Na mou otdzku: ,Kdo z vds by u této Cerpaci stanice tankoval? “ bylo

jednim rdzem skoro na 100 % pozitivné odpovézeno ve prospéch moji
»specidlni“ Cerpaci stanice. Ale pocitejme déle. Zeptala jsem se svych
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Svycart (ktefi mezitim uz vibec tak zdrahavi nebyli), jestli by si uméli
predstavit, Ze by tuto Cerpaci stanici kazdy mésic doporuéili jedné
osobé. Kazdy si to umél predstavit. U ndslednych poétt se nevéticny
uzas jesté zesilil. Pravdépodobné zdroven s bofenim predstav, které
vétdina lidi v tomto sméru ma.

»Druby mésic tankuji véetné mé 4 lidé. A jd platim za benzin — jako
kazdy — mych 100 frankii, ale 30 frankii dostanu nazpdtek (3 osoby
po 10 francich). Kdyz kazdy doporuci tuto Cerpaci stanici jednou za
mésic jedné dalsi 0s0bé, a ta taky tankuje, je to ve tietim mésici 8 0sob,
ve Cturtém mésici 16 (to je mimochodem ten moment, kdy by se mi
zaplatil vlastni benzin a kromé toho by zbylo néco navic), v pdtém
mésici 32, v Sestém 64, v sedmém 128, v osmém 256, pak 512, 1024,
2048, a ve dvandctém mésici podtrzeno secteno 4096 osob, které
tankuji. 4096 os0b, které tankuji, i kdyz jsem jd sama doporucila
Cerpaci stanici kolika osobdm? Spravné! Jen 12 lidem! Moje pritelleyné
Anna doporucila Cerpaci stanici 11 lidem, jeji bratr v nasem prikladé
10 atd... 1o je ta moc multiplikace! A ta se postard o sumu, pro kterou
opravdu musime otevrit ,novou pribhrddku.

A ted ta v$e rozhodujici otdzka: ,Kdo z vds se vdzné jesté domnivd,
Ze ten benzin proddvdme? “ Rida bych vis méla ve Svycarsku u toho.
To bylo neuvefitelné, jak se postupné tém Svycarim rozsvécovalo v
hlavéch! To je ono!

Obcas sly$im argument: ,, 1ady se taky jenom proddvd! “To souhlasi!
Pfirozené se tady benzin pro mé za mé taky proddvd, ale v zidném
ptipadé ne lidmi, keefi tu ¢erpaci stanici doporuili! Ten benzin prodala
leda tak &erpaci stanice! A — to je ted velice diilezité: VSICHNI plati

tu stejnou cenu!

Kazdy tenkrat ve Svycarsku vidél $anci dosdhnout mensiho nebo
vétstho vydelku doporucenim této cerpaci stanice. Anebo si jednoduse
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Co je to doporucujici marketing?

jenom vydélat nazpét ndklady na vlastni benzin! A to je divod, pro¢
vibec firmy na zdkladé doporucujictho marketingu existuji! Jen a
jediné proto, Ze je dnes dostate¢né mnozstvi diavoda, hledat nové
moznosti. Nase staré uz nefunguji.

Pomysleme na nase pracovni mista nebo dichodovy systém. Anebo
kdyz se zamyslime nad nas$im zdravotnictvim?

Doporucujici marketing je feSenim mnoha probléma. Casto se
ptdm, proc to tolik lidi nevidi? Lezi to snad v lidské povaze, vidét néco
nejdrive ve $patném svétle, nez ndm to zacne pripadat spravné?

Bylo pékné vidét, jak se jim koufilo z hlavy, kdyz jsem jim polozila
otazku: ,Napadlo by Vis ¥ici: Na to nemdm éas?“ Ted se jisté sméjete,
protoze je vim uz jasné, jak by to bylo komické.

Pozorni ¢tendfi nasli v nasem prikladé hned dva hdcky: prvni je, ze
se nedd vyplatit 12 x 10%, to je jasné. Ve vétsiné firem je to tak, ze ¢im
Lhloubéji®, tim méné procent se vyplaci.

Druhy hédcek: s benzinem to nejde! Moznd to souvisi s ceduli,
kterou jsem pfed neddvnem vidéla u jedné Cerpaci stanice: ,,/Nejsme
prodejci benzinu, ale vjbérci dani. “To je jedno, Vy jste ten systém nebo
ndpad urcité¢ pochopili. A doufdm, Ze se vim to natolik libilo, ze se
mnou ted radi zapfemyslite, s jakymi produkty by to fungovat mohlo.

Ze triba vzniknout musi, aby mohly byt vypliceny provize, je
myslim mezitim ka?dému jasné. Moji Svycafi byli nyni s radosti
ptipraveni popfemyslet, ktery vyrobek by se tedy pro tuto odbytovou
cestu namisto benzinu hodil.

Polozila jsem otazku: ,Kreré viastnosti musi vyrobek mit, aby byl
pro tuto cestu vhodny? “ Premyslejme spole¢né: samoziejmé musi byt
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spotfebovdn. Vysava¢ vim nebude nic platny, kdyz se kazdy mésic

nerozpadne na prach. Takze to musi byt néco, co se kazdy mésic
’ 76 . . T ’ RT

,vyprdzdni®. To je nad slunce jasné, jinak nebude pasivni piijem.

»Pasivni“ samozfejmé neznamend, ze penize spadnou z nebe, aniz
by jste pro to museli néco udélat. Solidni pasivni piijem ziskdte, jestlize
jste pro to pfedtim néco udélali. V doporucujicim marketingu to
znamend, ze va$im partnerim pomuizete, tomuto obchodu porozumét,
nez budou schopni, ho samostatné vést dal. Takze jde v prvé fadé o
to, podporovat ostatni a pomdhat jim pfi budovéni jejich obchodu.
Cim lépe se vim to podati, tim nezavislej$i od vasi nimahy bude v4s
ptijem. Koneckonct to je ten diavod, pro¢ vétsina lidi s doporucujicim
marketingem za¢ind.

Za dal$i je dulezité, aby ten produkt byl vhodny pro kazdého.
Krmeni pro koné je sice taky spotfebovdvdno, ale kdo ma dneska
koné? A nejdulezitéj$i bod: musi to byt néco, co je dulezité, co
opravdu potfebujeme, co je trendem, branze s ristovym potencidlem,
s budoucnosti. Jednoduse néco genidlniho! Jaké moznosti tady mdme?
To rozpoutalo zajimavou diskuzi s jednohlasnym vysledkem. Existuje
jen jedna branZe, a to je wellness, fitness, zdravi a ,anti-aging” nebo
také ,best-aging® (pozn. prekladatelky: boj proti starnuti a ,nejlepsi
léta®)! A protoze se moje firma s piirodnimi produkty pohybuje pfesné
na tomto tak zvaném ,trendovém® nebo ,vzristovém® trhu, vyslovila
jsem tvrzeni, ze podle mé md o nase produkty zdjem kazdy. Méli jste
slyset ten protest... (toho jsem taky chté¢la dosidhnout).

Presto ztstanu u svého minéni. Kazdy dnes vi, ¢ MUSI denné
snist nejméné 7 — 9 porci Cerstvé zeleniny a ovoce, aby byl zdsoben
potfebnym mnozstvim vldkniny, vitaminQi a minerdla, které jsou
nezbytné nutné pro optimalni zabezpeceni vsech télesnych funkei.
Zndmou realitou je na druhé strané to, Ze dle statistik konzumujeme
pouhé 1,2 porce... Jd se opakované ptdm sama sebe, pro¢ se nad tim
zamys$li tak mélo lidi.
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Jd i naddle tvrdim, Ze kazdy md zijem pfedchdzet nemocem a
chee napt. ,Déle zdravéji zit“, jak zni titulek neutrdlni knihy od Anne
Simonsové, ktery popisuje jeden z nasich hlavnich produktia — OPC.

Neddvno jsem pfijednom kabaretovém predstavenislysela absolutné
vystiznou vétu na téma ,,prevence”: Kdybych zacal predchdzet nemocem,
tak bych priznal, Ze jednou zestdrnu! — ostatné tim nebylo minéno
pouze nase zdravi. Ta ironie se zrovna tak vztahovala na nesmirnou
ignoranci budouciho diichodového problému. Coz je pro mé opét
jasnym dtikazem, Ze od sebe tyto dva pilife nesmime oddélovat.

A pravé v tom podle mé tkvi ta vyzva. Kazdému je dnes z médii
zndmo, ze existuji civilizaéni choroby, které jsou zapfi¢inény stravou.
Kazdy ¢loveék mad piistup k informacim, které jednoznaéné dokazuji,
ze existuje nepochybnd souvislost mezi civilizaénimi chorobami a
procesem stdrnuti a urcitymi zivinami! Proc¢ je to tolika lidem jedno?
Max Planck tuto situaci velmi vystizné formuloval:

» Vedeckd pravda se neprosadi tak, Ze protivniky presvédcite, ale spis
tak, Ze protivnici postupné vymrou a pristi genmerace od poldtku s
novou myslenkou vyristd.

Skoda té spousty lidi, kteii vyristaji a %iji v ,mezidobi“ a bohuzel
se o tom (uz?) nedozvi... Ale co kdyZz na tom opravdu néco je? Co
kdyz maji ty nescetné studie o Zivindch a antioxidantech pravdu? A
Vy za timto impulzem nejdete? Ani to nevyzkousite? Neinformujete se
dale? Ruku na srdce, je to moudré takovou duilezitou informaci nechat
nepovsimnutou? Muzeme si to dovolit?

Ja jsem tém Svycarim vypravéla Gplné jednoduchy, skoro viem
znamy piibéh: , Co se stane s jablkem, kdyz ho rozkrojime? “ Spravné,
povrch zhnédne! , Proé?“ Spousta znala odpovéd, ze je to kyslikem,
volnymi radikdly, oxidaénim procesem, zelezo rezavi ze stejného
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davodu. Prala jsem se déle: ,, Co se dd délat, abychom tomuto hnédnuti
zabrdanili? “ To vi (skoro) kazdd hospodyné: jablko pokapeme
citrénovou $tavou. ,A pro¢ citrénovou Stavou? Co v ni je? “ Jasné,
vitamin C! A tento vitamin C zabrdni na cca dalsi ¢tyfi hodiny oxidaci
nebo ,zestdrnuti“ ¢i ,zrezavéni® jablka. Protoze vitamin C je duleZity
antioxidant.

Predstavte si, Zze nové vyzkumy k tomuto tématu by mély pravdu a
antioxidanty by mohly zpusobit to samé i v nasem téle! Co kdyby jste
sledovali, jak se tato literatura potvrzuje na vasem vlastnim téle, mohli
by jste si to pak nechat pro sebe? Nevypradvét o tom lidem, které méte
radi? Casto si predstavuji uéebnice déjepisu, které budou psény v roce
2050. V mych predstavich tam stoji pfiblizné toto:

»Lidé pocdtku 21. stoleti uz sicinky antioxidantii vyzkoumali a tim
nasli i veSeni pro masivni problémy s civilizacnimi chorobami. Z
nepochopitelnych ditodii viak vedla smés ignorance, pohodlnosti a
setrvdvdni u starych myslenkovych vzorii k tomu, Ze trvalo mnoho
desitek let, nez se tyto védomosti v lidskych hlavdch usadily a zaclaly
aplikovat...

Doporucujici marketing nebo spotrebitelska sit

Pro nds je doporucujici marketing ryzi spotfebitelskou siti. Je to
forma sitového marketingu, jejiz kvalifikaéni objem je vSeobecné
tak nizky, Zze ho dosdhne kazdy ¢lovék pouhym pokrytim své osobni
potfeby (vzpomerite si na tu plnou nddrz benzinu). Doporu¢ovanim
tohoto konceptu anebo produket si muaze kazdy vybudovat svij
vlastni tym, aniz by kdy musel proddvat jakékoliv zbozi kone¢nym
spotfebitelim anebo ,sbirat penize. Zdkaznik je takfikajic napojen
pfimo na firmu! A ackoliv nikdo nemusi ,proddvat® 7ddné zbozi,
vznikd pro firmu obrat, ktery umoznuje vypldceni provizi na riznych
trovnich.
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Grandiézni na tomto ryzim doporucujicim marketingu je to, ze
si ¢lovék prostiednictvim produktu, ktery tak jako tak sim potiebuje
a ktery se mési¢né spotfebuje, miize vybudovat stabilni a pfedevsim
»pasivni“ prijem.

Pyramida, letadlo nebo systém snéhové koule?

Strasikem v nasi branzi, pfi némz mrzne krev v zildch, je otdzka: /e
to néco jako pyramida nebo letadlo?

Tato otdzka je velmi dtlezitd a pochybnosti v této souvislosti stoji
potencidlni networkery jejich existenci. Z toho dtivodu se ji chei hned
na poditku této kapitoly rozsihle vénovat. Profesor Zacharias, ktery
na univerzit¢ ve Wormsu vyucuje network-marketing jako studijni
obor, k tomu ve své brozufe ,Rostouci branze budoucnosti® uvadi
mnoho dalezitych impulzd. Tato vytka md urcité své opodstatnéni,
nebot v minulosti existovaly firmy, které nepracovaly prévé seriézné.
Ty ale byly mezitim eliminovdny zdkonem, ktery také ostfizim zrakem
sleduje vse, co se v tomto sméru déje. Dle profesora Zachariase md
systém letadla nebo sné¢hové koule dva typické znaky:

1. Provize ptindsi ziskdvdni novych partnert a vlastni prodej je
nepodstatny resp. bezvyznamny ¢i vedlejsi.

Oproti tomu je odména v network-marketingu zdvisl4 na
obratu.

2. Produkty lze ziskat vidy jen od lidi, ktefi jsou o stupinek vys
resp. produkty se od stupinku ke stupinku (nebo chces-li shora
dolt) proddvaji s ¢im dél vyssi pfirdzkou. (Tzn., Ze Anna by
napf. zaplatila 10 eur, prodala by dél Berndovi za 12 eur, ten by
prodal Christé za 13 eur atd.).
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Oproti tomu v network-marketingu: Zde dostdva zikaznik
své produkty pfimo od vyrobce — a sice ve vSech stupnich
hierarchie za stejnou cenu!

Kdo se na toto téma chce podrobnéji informovat, tomu doporucuji
knihu profesora Zachariase z roku 2005 ,,Zaméstndni nebo povoldni*®.
Tato kniha je velmi vhodnd pro ty, ktefi potfebuji data, ¢isla a fakta.
Na stran¢ 66 najdete podrobny piehled rozdilt mezi doporucujicim
marketingem a ,letadlem®.

Organizace WFDSA (World Federation of Direct Selling
Associations), kterd byla zaloZena v roce 1978, zastupuje v soucasné
dob¢ 50 ndrodnich sdruzeni pro piimy prodej (DSA) na globdlni
trovni. Tato celosvétovd organizace a vechna ndrodni sdruzeni si
vzdycky uvédomovaly nezbytnost eticky korektniho obchodniho
chovdni a proto pro tuto branzi vyvinuly celosvétovy eticky kodex.
Podminkou ¢lenstvi pro kazdou DSA (tzn. organizaci pfimého
prodeje) je, ze se tomuto kodexu podrobi. My proto mutzeme vychdzet
z toho, ze u firem, které jsou ¢lenem DSA a své produkty distribuuji
prostfednictvim doporucujictho marketingu, se v Zddném pfipadé
nejednd o ilegdlni pyramidovy systém. Moje firma je ¢lenem DSA a
pii svém otevieni v Anglii obdrzela vyznamendni ,,Best New Business

1998°.

Jakd kritéria plati pro legdlné fungujici firmu?

Musi se ,pohybovat” produkty!

Rozlisit ilegdlni pyramidovy systém a network-marketing je velice
jednoduché. Pohybuji-li se produkty od firmy, kterd doddvd kazdému
parnerovi resp. poradci za stejnych podminek, horizontilné skrze celou

ramidovou o ovou strukturu az ke konec¢nému spotfebiteli,
pyramid db truke ke k potfebitel
jednd se o klasicky, legdlni network-marketing. Penize ,te¢ou® rovnéz
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horizontdlné od kone¢ného spotiebitele k firmé. Doba, kdy kdo za¢ne,
nehraje viibec Zddnou roli a zrovna tak je tplné jedno, kolik ,,irovni®
(¢i stupinka v hierarchii) jiz mezi novi¢kem a firmou vzniklo.

Michael Strachowitz, jeden velmi zndmy trenér v network-
marketingu, v této souvislosti neddvno zvefejnil vysvétlent, které pro
mé bylo humorné a na druhé strané mé pfimélo k zamyslent:

»Pyramidovy systém v nekalém (ilegdlnim) slova smyslu existuje tehdy,
kdyz piijmy clenil, kteri jsou jiz v systému involvovdni, pochdzi ze
Sustupného (vikupného) novjch cleni. Diisledkem je, Ze se tento
systém okamzité zhrouti ve chvili, kdy se Zddni novi élenové nepripoji.

... pro¢ pravé myslim na nd$ dachodovy systém?

J& véfim, ze jsem timto Vase eventudlni obavy zahnala a nyni mé
muzete pozorné ndsledovat, kdyz Vim pfiblizim svij piibe¢h.

,Network-marketing je obchod o vypravéni pfibéhl a
sdélovani osobnich padu a vzestup(.”

Dulezitost pfibéhu

Tento citdt z knihy ,Dream Teams® popisuje pravdu, kterou
teoreticky uz dlouho zndm. Musim ale pfiznat, Ze jsem si teprve po
letech uvédomila, jak dalezity tento bod opravdu je. A jak se tyto
poznatky daji pfenést na nas obchod. Dnes se divim na vlastni osobni
ptibéh jako na centrdlni bod naseho podnikani.

Centrédlni a nejpalcivejsi otdzkou kazdého novacka je: Jak mdm s

lidmi v mém okoli miuvit? Upfimné feceno, to je Uplné jedno — hlavné,
7e s lidmi mluvime!
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A to nejlépe zdmérné, ale bez ocekivini! Cim Castéji s lidmi
mluvime, tim castéji se stane, Ze se dostaneme k tématu, v jehoz
souvislosti miizeme vypravét sviyj ptibéh anebo pronést vétu, keerd nas
protéjsek priméje k tomu, aby se nds zeptal, co délime.

Ze zkugenosti vime jednu véc zcela jisté: Clovék s ndruzivosti a
nadsenim, ale bez védomosti, m4 daleko lepsi start nez nékdo, kdo umi
»odpredndset” veskerd data, ¢isla a fakta. My mdme Zeny v domdcnosti
se Sesti détmi, které nemaji Zddné znalosti, ale svym nadsenim ,kdci
stromy.“ Na druhé strané mdme diplomované inZenyry a odbytové
profesiondly, ktefi ,uz vSechno védi“ a proto nejsou ochotni se ucit a
zistanou bezdspésni. J jsem to zazila uz mnohokrdt, ze byl nékdo ve
svém normdlnim zaméstndni velmi Gspé$ny a v network-marketingu
ztroskotal. Vyhradné a jediné proto, ze mu to nedovolila jeho hrdost,
pfijmout a akceptovat tak jednoduché véci... Proto je prvnim zikonem
v doporucujicim marketingu:

Nikdy nikoho neposuzuj podle jeho dosavadnich uspéch
nebo dosavadnich védomosti! Nikdy sam nerozhoduij, jestli
je nékdo pro tento obchod vhodny nebo ne.

V podstaté existuje spousta moznosti, jak nékoho oslovit. Ostatné
je to otdzkou kvéty. Jedno Vam vsak mohu fici s naprostou uréitosti:

* Cim castéji s lidmi mluvim, tim castéji se mé nékdo zeptd, co
déldm

* Cim lépe jsem s nékym sprdtelen nebo ¢im lépe nékoho zndm
(tzn. ¢im ,teplejs$i® kontake), tim vési duvéra a tim vétsi zdjem o
to, co déldm

* Cim vic zndm nebo si uvédomuji jeho PROC, tedy jeho diavod
pro to, aby zacal néco délat, tim dfive pro néj existuje i feSeni
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* Cim lep$i jsem v ,aktivnim naslouchdni®, tim budu tspésnéjsi

J4 jsem se rozhodla, zprostfedkovat Vim pomoci této knihy ty véci,
které maji nejvétsi vyhlidku na dspéch. Podle mého osobniho nizoru
je doporucujici marketing obchodem ,0d ¢loveka k ¢loveku® a ja ho
miluji obzvldst proto, Ze nabizi kazdému ¢lovéku, nezdvisle na véku,
pohlavi, zaméstndni a ptvodu, Sanci na uspéch. Proto doporucuji
a $kolim vyhradné metody, které jsou proveditelné pro kazdého
a tudiz duplikovatelné. To neznamend, Ze jiné moznosti nefunguji.
Jedno je vsak jisté: Jestlize sami nepatfite k tém, jimz nedéld problémy
pfedndset pred pocetnou skupinou lidi, méli byste si uvédomit: Vase
skupina bude z 80% sestdvat z lidi, ktefi to neumi.

Stejné tak jsem si jistd: Cim méné zndme lidi, s nimiz mluvime,
tim vice rozhovord musime vést. To je také divodem, pro¢ tak rida
mluvim s lidmi, které zndm. Tomu se iikd ,teply trh. Pfirozené se
mohu sezndmit s kazdym ¢lovékem — rdda také fikdim: Z kazdého
,studeného® lze udélat ,,teply* (kontake).

Casto se stavi, e prévé partnefi, ktefi jsou v podnikdni novi, ze
samého nadseni mluvi az moc anebo vypravi o vécech, které jejich
protéjsek nezajimaji. Zde pak hrozi nebezpedi, Ze se nds protéjsek pod
tihou informaci viibec neciti dobfe a piejde do ,,obrany.”

Nejucinngjsi a absolutné nendsilnou moznosti vzbudit zdjem, je
vypravéni osobniho pfibéhu. Kdyz sviij ptibéh vypravite autenticky
a zajimavé, tak se téméf nedd zabrdnit tomu, Ze vzbudite ve Vasem
protéjsku zvédavost a on se Vs za¢ne ptdt. Vy mu pak muzete doporucit
tuto anebo néjakou jinou knihu, kterd se vztahuje k tématu nebo
napf. audio-CD, brozuru, neutrdlni ¢ldnek z novin, apod. My lidem
vypravime, pro¢ doporucujici marketing déldme, co nds presvedilo,
jak jsme se k nému dostali a jaké v ném vidime $ance, usporddat si
svou budoucnost tak, jak si ji piejeme.
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Jorg Lohr — zndmy trenér pro rozvoj osobnosti — jednou fekl néco,
co mi od té doby lezi v hlavé:

,Nasi dobu urcuje komunikace a emoce. Stroje uz nahradily
nase svaly, pocitace nahradily nase mozky, to jediné, co
¢lovék jesté exkluzivné vlastni a co ho déld jedine¢nym, jsou
jeho emoce’

J4 jsem v podstaté velmi nesmély ¢lovek a proto jsem se zaptisdhla,
ze uz budu mluvit vyhradné s lidmi, keefi chtéji slySet, co fikdm.
Z tohoto vrouciho pfdni se v poslednich letech vyvinula pracovni
metoda, kterou jsme ,zakulatili a kterd odmitnuti zabranuje resp. ho
— pfi sprédvném pouziti — plné vylucuje:

Schiizky

> skupiny/jednotlivci
> seminafe/workshopy
> akce

Zahajovaci
trénink

» pracovni metody
» zodpovézeni otazek
> dalsi kroky

Informace z
katalogu

» Kraté vysvétleni
» ASAP

~PROC”

motivacni
faktor
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Kontakty

» kratky rozhovor

» klast otazky
» naslouchat
> Zzijstit ,proc”

Vzbudit zajem

» vlastni pfibéh

> ,Znéate doporucujici 2
marketing?”

» poutziti neutrélnich
nastrojl

Prvni informace

» nacrt principu (pét prstt)

» moc duplikace
» webové stranky
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Na tomto mist¢ musim zdiraznit, Ze se u tohoto ndvodu jednd o
,pomoc* a ne o nutny postup! Existuji lidé, ktetf jednoduse JEDNAJI
. ti nepotiebuji Zddné pomucky a zddné uzdkonéné postupy. A to
je absolutné v porddku! Zrovna tak mohou zkuseni sponzofi ,zaradit
vys$si rychlost®, coz md v ptimé spolupréci s novym partnerem enormni
vliv na celkovou rychlost.

Zkusenost ndm ukdzala, ze nadSeni novi partnefi, ktefi se rozhodnou
pro rychlejsi vybudovani svého , kseftu®, diky bezprostredni spolupraci
se zkuSenym sponzorem okamzité zaziji prvni tspéchy, coz se nesmirné
odrazi i na jejich motivaci.

Ve stiedu tohoto kruhovém schématu stoji PROC (PROC znamen4
diavod, chtit néco ve svém zZivoté zménit). A samozfejmé je vyhodou,
kdyz PROC nascho protéjsku znime. Presto existuji situace, kdy je
potadi opaéné. Diiv nebo pozdéji je oviem dulezité, jeho PROC
vypatrat.

,Kdo nema dlivod néco délat,
ma dlvod nedélat nic!

Na pocdtku zcela jisté stoji téma kontakty. N4s tspéch zcela zdvisi
na poctu a kvalité nasich kontakttl (v kruhovém schématu &islo 1).
Pokud jsem pfi rozhovoru s mym protéjskem vzbudila jeho zdjem,
mohu vyprévét svij piibéh.

Svym ptibéhem mu udéldm nepfimou nabidku a tak zasadim
seminko. Muj protéjsek tak ziskd moznost, bud na to pfistoupit nebo
ne — a véfte mi — ... nékdo, kdo prdvé touzi po zméné, bude mit zdjem
a za¢ne se mé vyptdvat! To je mimochodem jednou z dal$ich vyhod:
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On se PTA mé a ne, Ze ja mu néco NABIZIM!

Vidite ten rozdil?

V nasem ,kruhu“ na tomto mist¢ ndsleduje nabidka néjakého
»nastroje, jakym je napf. tato kniha. Tento postup — pouziti
neutrdlniho néstroje (kniha, audio-CD, neutrdlni ¢ldnek z novin ¢i
cokoliv jiného) namisto osobniho vysvétlovdni — je ostatné dilezitou
souddsti naseho systému a md riizné vyhody. Za prvé je duplikovatelny,
protoze to umi kazdy!

Duplikovatelnost je ostatné tim nejdilezitéjsim elementem, pokud
mdme v pldnu, vybudovat si tispé$ny obchod! V hlavé naseho protéjsku
vyvstanou totiz nejprve dvé otdzky:

1. Umim to také?
a
2. Mdwm na to cas?

Ob¢ otdzky muize zodpovédét kladné, jestlize pouzivime ndstroje.
Tyto body vysvétluji tak podrobné z toho divodu, Ze jsem se ve své
dlouhaleté praxi setkala s partnery, ktefi nejsou Gspésni pravé proto, ze
nékdy vice nez hodinu stravi tim, e VYSVETLUJI svému protéjiku
systém! A pak se divi, Ze si na to téméf nikdo netroufd! Ostatné tento
problém maji vsichni, ktefi to umi DOBRE vysvétlit!

Za druhé se o tom muze presvédcit kazdy sim! J4 vim dnes s

.o v . o Vv . Y v v v Ve
naprostou jistotou, ze nikdo nemiiZze nikoho o nétem presvédcit.
To miize udélat pouze kazdy sdm za sebe. A proto mu doporucuji
literaturu resp. néstroje, které ON sdm potfebuje. Funguje to zcela
jednoduse — bez ndtlaku a kazdy si miize vSechno sdm prelist nebo

poslechnout a POTOM se rozhodnout!
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Co je to doporucujici marketing?

Kdyz jsme porozuméli tomu, ze doporucujici marketing funguje
nejsndze tehdy, kdyz vypravime své prib¢hy, je zcela jednoduché s
lidmi mluvit. A kdyz md muj protéjsek zdjem, tak se mé za¢ne ptdt.
Tato metoda — pokud se dd vyprévéni piibéht vitbec nazvat metodou
— je absolutné bez stresu a bez hranic. My muzeme s kazdym zcela
volné a nenucené rozpravét.

V tuto chvili nemaji produkty v nasem ptibéhu jesté co pohleddvat.
Pro¢, to vysvétluje Richard Poe ve své knize , Wave 4%

»Kazdy prodavaé je vypravécem pribéhi. Ve vétsiné pripadii vyprdvi
prodavali piibéhy o pouzivini a vihoddch produktii a sluzeb, které
proddvaji. Lidé v network-marketingu vyprdvi zcela jiné pribéhy. Oni
mluvi 0 sobé, svém Zivoté, svych cilech, snech a isili. “

Vite, jaky je rozdil mezi zkusenym a nezkusenym ¢lovékem
v network-marketingu?

Ten zkuseny zna vice pribéha!

To je pravda. Ten md vzdycky moznost, vypravét vhodny piibéh ze
svého repertodru. I v této knize naleznete spoustu pribéhu, keeré maji
tu nddhernou vlastnost, Ze si na né ¢lovék vzpomene i po letech, kdy
»Sedd teorie® uz ddvno upadla v zapomeéni.

Kdyz vedu s novym partnerem tzv. ,startovaci rozhovor®, tak uz
slySel minimalné dva pfibéhy: muj, ktery by meél bezpodmine¢né
pouzivat, dokud nemd své vlastni pifjmy a sviij osobni piibéh. To je
jednou z mych prvnich ¢innosti jako sponzor, ,ustrikovat® s nim jeho
vlastni pribéh. To pfirozené neznamend, néjaky si vymyslet. Daleko
vice jde o to, zjistit jeho PROC resp. jeho ,primarni motivaéni faktor®,
jak to nazyva Allan Pease, autor bestselleru ,,Pro¢ muzi neposlouchaji
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Co je to doporucujici marketing?

a zeny neumi parkovat.“ Konec konct jde o to zjistit, ktery bod je pro
mého partnera natolik dulezity, ze ho motivuje k tomu, aby se dal do
pohybu resp. za¢al néco DELAT.
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* Startovaci rozhovor je prvnim tréninkem s novym partnerem, keery
se rozhodl s network-marketingem zacit. Tady jde o to, vysvétlit mu,
jak funguje objedndvdni a spole¢né s nim i jeho objedndvku udélat —
pokud se tomu tak jiz nestalo. Jednoznaé¢nym tézistém tohoto
rozhovoru je vypracovat seznam kontaktil a probrat s nim prvni
kontakeni moznosti (,,co pro koho?“). Jd s nim proberu prvni kroky a
zodpovim vSechny otdzky, které v danou chvili m4.

Gabi Steiner



