
 
Gabi Steiner

Kdyby existovalo něco,
co by Vám pomohlo splnit si veškeré Vaše
touhy, sny a cíle, chtěli byste se dozvědět víc?

V této knize Vám chci ukázat možnost, jak toho
všeho můžete dosáhnout a pomoci Vám
uvědomit si, že dosažitelné je skutečně mnohé
Především věci, na které si dnes ještě ani
netroufáte pomyslet!

Od prvního vydání v roce 2004 bylo prodáno
přes 100.000 expemlářů knihy „Od člověka
k člověku 1“.

Jak je tento úspěch možný?

Mým vášnivým přáním je, předat své zkušenosti
-ja k pozitivní tak negativní - dál a nabídnout
tak mnoha lidem šanci změnit svůj život. Pokud
chtějí ... vysvětluje autorka Gabi Steiner

www.gabisteiner.de
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Můj dík patří všem mým 
partnerům, kteří mi poskytli 
důležité impulzy ke vzniku 
této knihy a zároveň mi byli 
velkou pomocí při čtení, 
korekturách, formulacích 
atd. Jste jednoduše skvělí!

  
Děkuji také Wissimu, 

který mi můj úspěch 
upřímně přeje a dává mi 
pocit, že dělám to správné. 

Mým přáním pro 
všechny mé partnery je, 
aby se pomocí této knihy ve 
svém vývoji posunuli o krok 
dál. 
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Úvod

Úvod 

„Mé jméno je Gabi Steinerová. Byla jsem osm let matkou 
samoživitelkou a teprve v jedenačtyřiceti letech jsem poznala 
svého partnera Manfreda. Od samého počátku jsme si byli 
velmi vědomi toho, jakou nesmírnou cenu má čas.

A nechtěli jsme do šedesáti pěti pracovat, abychom pak mohli 
spolu strávit pár pěkných let. Naším cílem bylo, nejpozději v 
padesáti už nemuset pracovat, to znamená, mít volbu kdy, kolik 
a především s kým pracovat chceme.

V roce 1999 jsem našla možnost, bez investice a bez rizika 
tohoto cíle dosáhnout.“

V této knize bych chtěla tuto možnost představit také 
Vám. Chtěla bych Vám ukázat, že je skutečně dosažitelné 
mnohé, na co si dnes ještě ani netroufáte pomyslet. Chci 
Vám dodat odvahu zase více snít a hlavně podělit se s 
Vámi o zkušenosti z mé, více než 15-ti leté praxe!

Tato kniha byla poprvé vydána v roce 2004 a 
mezitím byla přeložena do 4 jazyků a přečetlo si ji 
nejméně 200.000 lidí. Výňatek v dalších deseti jazycích 
je k dispozici na naší internetové stránce. A pro ty, kteří 
neradi čtou, existuje mezitím i audio-kniha.

Pro naši branži neexistují žádné empirické hodnoty, 
podle kterých bychom se mohli řídit.

Od člověka k člověku
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My učiníme rozhodnutí, zrealizujeme je a pak zadržíme dech a 
posečkáme, zda a co je možné zlepšit! Zcela podle hesla:

Před námi žádná zjevná cesta neexistuje, jenom za námi.
    

... zde pozorní čtenáři, kteří mou knihu již znají, naleznou další 
tipy a zkušenosti z mé téměř 15-ti leté praxe v této branži!

Na počátku jsme byli absolutními pionýry s pevnou vírou v to, co 
je možné a s velkou vizí, která – upřímně řečeno – byla někdy pouze 
velkou nadějí...

Dnes je ale všechno dokázané. Mezitím se nám dostalo „viditelného“ 
uznání. V roce 2005 byla zveřejněna kniha „Zaměstnání a povolání“ 
od Prof. Dr. Michaela Zachariase (z univerzity ve Wormsu) a my jsme v 
této knize – jako jedni ze sedmi – zvěčněni. Pro mě to je mimořádným 
vyznamenáním a absolutním „šlechtickým titulem“ a jsem za to velmi 
vděčná. Pokud jste spíše člověkem, který se zajímá o „čísla, data a 
fakta“, tak Vám jeho knihu vřele doporučuji. To Vám poskytne jistotu 
o této branži a sice z neutrálního a povolaného zdroje.

To nejkrásnější pro mě je, že k nám mezitím přichází čím dál více 
lidí, kteří této branži na počátku nebyli právě pozitivně nakloněni. 
Ale přesto zůstali „otevření“, pozorovali zpovzdálí a nakonec viděli, že 
není co ztratit a že se právě proto jedná o skutečně obrovskou šanci 
změnit svůj vlastní život. Pokud člověk opravdu chce. A já jsem se 
mezitím s vděkem přesvědčila, že naše cesta „Od člověka k člověku“ je 
správná. A že spousta lidí potřebuje nové možnosti a nová řešení. Pro 
mě se tato cesta mezitím stala životním konceptem se třemi pilíři. A 
já jsem si absolutné jistá, že ho (skoro) všichni lidé potřebují a chtějí!

U prvních dvou pilířů se jedná o prevenci. Neexistují žádné 
pochyby o tom, že toto téma – stejně tak jako téma „důchod“ – rádi 

Úvod

Gabi Steiner
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posouváme do vzdálené budoucnosti a že pro spoustu lidí je přání 
zůstat zdravý daleko silnější, než přání být zdravý. Pro řadu lidí je 
také velmi důležité, mít určitou „železnou rezervu“, na kterou mohou 
„sáhnout“, když je ohrožené jejich pracovní místo nebo když jejich 
živnost či *rma „vězí nad propastí.“ To představuje – stejně tak jako 
důchod – velmi důležitou formu *nanční prevence.

Třetím pilířem je osobní rozvoj a další vzdělávání. Existuje v dnešní 
době něco důležitějšího, než rozvíjet naše vlastní schopnosti? A protože 
dva z těchto pilířů – zdraví a osobní rozvoj – už jsou v našem systému 
integrované, je *nanční nezávislost otázkou Vaší aktivity, času a 
důležitosti Vašeho vlastního PROČ. Můj tip: rozmyslete si, jestli máte 
své PROČ – to znamená důvod, něco změnit! Podívejte se jednoduše 
dvacet let dopředu a rozhodněte SAMI, jak by měl Váš život za dvacet 
let vypadat. A pak si položte otázku: Mohu toho dosáhnout, když 
budu dále dělat to, co dělám a co jsem dělal už vždycky? Pokud ne, 
tak máte dobrý důvod začít. Řešení jsem Vám již ukázala na osobním 
příkladu. A v této knize jsem ho i dopodrobna popsala.

Někteří lidé bohužel nejsou schopni rozpoznat, jaký zlatý důl 
jim leží u nohou. Zčásti proto, že převážná většina lidí má v hlavě 
paradigma v souvislosti s touto „formou odbytu.“

Můj bratr Andy měl se svou vlastní stavební *rmou velké problémy 
a přesto přes čtyři roky pouze přihlížel, jak jsem čím dál úspěšnější.

Když byl v červenci 2003 konečně ochotný, se se mnou o mé 
možnosti bavit, dala jsem mu nejdříve hádanku. Bylo mi jasné, že je 
plný předsudků a že se mi musí podařit otevřít jeho ducha pro tuto 
šanci a tak jsem ho poprosila vyřešit následující hádanku. Nejdříve 
jsem mu vysvětlila, že pro to, co mu chci říct, by měl „otevřít novou 
přihrádku“.

Pro Andyho rozhodnutí byla tato hádanka tak důležitým impulzem, 
že ji od té doby často a ráda používám a ani Vás o ni v žádném případě

nechci připravit:

Úvod

Od člověka k člověku
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Úvod

Tady je devět bodů. Zkuste prosím (samozřejmě než otočíte 
stránku) spojit všech devět bodů jen čtyřmi přímkami – bez zvednutí 
tužky z papíru:

Samozřejmě Andy tuto hádanku vyřešit neuměl - umíte to Vy?

Gabi Steiner
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Úvod

A tady je řešení:

start  start

Bylo to zajímavé. Okamžitě pochopil, co jsem mu chtěla říct. 
„Musíš myslet za linie! “

Zaopatřila jsem ho jednou ze svých oblíbených knih a druhého dne 
mi napsal e-mail, který se mě velmi dotkl:

„S tou zelenou knihou už jsem poměrně daleko. Sonja taky!
Je to zvláštní, když tak člověk sám nad sebou přemýšlí a zjistí, že 
ze zvyku a pohodlí zachytí vždycky jenom okrajové body a toho 
prostředního nejdůležitějšího bodu nikdy nemůže dosáhnout. To dělá 
tak dlouho, než se složí, a pak se ještě diví, proč. Je na čase to změnit 
a s tvou pomocí to zvládneme!“ 

Umíte si představit, jaký to byl pro mě pocit? Tento pocit, potřeba 
vysvětlení na základě stávajících paradigmat, palčivé přání povzbudit 
svými zkušenostmi jednoho nebo druhého vydat se na cestu svobody 
a nezávislosti, a mnoho jiných důvodů mě přimělo napsat tuto knihu.
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Úvod

Tím samozřejmě nechci říci, že všechny ty ostatní nemáte číst. 
Doposud jsem z každé knihy přebrala nějakou větu, která mi byla v 
mých rozhovorech nápomocná a která byla snad aspoň pro jednoho 
z mých partnerů rozhodujícím argumentem. Jako nováček najdete 
spoustu příběhů, které Vás mohou při startu informovat a inspirovat. 
Ve smyslu vůdčí zásady v networku „Všechnu sílu nováčkům“ jsem 
se rozhodla uvést v této knize všechno, co je pro Vaše rozhodnutí 
důležité. Zároveň má být tato kniha příručkou – tak říkajíc startovní 
pomůckou – k podpoře našich nováčků, aby zdolali první rok v tomto 
novém vzrušujícím světě.

U všech příkladů se jedná o pravdivé příběhy lidí, kteří se už 
rozhodli a kteří se buďto nacházejí na cestě a nebo už dosáhli cíle. 
Chtěla bych všem partnerům, kteří mi k tomu poskytli své příběhy a 
tím se postarali o obsah, vyslovit velký dík.

Nedávno jsem četla tajemství úspěchu, o které se chci s Vámi 
podělit – jedná se o rozdíl mezi úspěšnými a neúspěšnými lidmi:  

ÚSPĚŠNÍ lidé jednají na základě ověřených informací.
NEÚSPĚŠNÍ lidé jednají na základě neověřených předsudků.

A nyní přeji Vám i mě dostatek impulzů, tak aby ve Vás tato kniha 
vzbudila zvědavost na ten „velký celek“ a abyste více důvěřovali „v 
ověřené informace“ ... protože doporučující marketing je geniálně 
jednoduchý – anebo jednoduše geniální...

Gabi Steiner
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Co je to doporučující marketing?

Možnost vydělat peníze? Rozesmutní mě, když slyším, že někdo 
tuto příležitost redukuje pouze na „vyděláváníní peněz“. Kromě 
blahobytu vidím v přibývajícím měřítku možnost získání životních 
hodnot jako je více volnosti a nezávislosti. Pravé bohatství znamená, 
urovnat druhým lidem cestu k úspěchu, uzavírat a udržovat přátelství, 
poznávat nové lidi, zvyky a obyčeje, a hlavně, stát se opravdovým 
majitelem nejluxusnějšího zboží, které existuje - ČAS.

Čas na zdraví, rodinu, přátele a koníčky.

Největší výzva spočívá v tom, dát našemu partnerovi v rozhovoru 
na srozuměnou, že se tady v žádném případě nejedná o prodej! Proto 
vám tady chci nejprve na základě jednoho příběhu ilustrovat, jak bych 
dnes vysvětlila rozdíl mezi prodejem a doporučujícím marketingem: 

V červenci 2004 jsem si chtěla udělat pár dní dovolenou ve 
Švýcarsku. Moje skupina se díky Lissině a Wernerově rodině (ještě 
o nich mnohé uslyšíte) rozrostla do Švýcarska a ten švýcarský tým 
byl nadšen, že chci můj pobyt využít k uspořádání dvou seminářů. 
První seminář v Curychu byl spíše trochu „nepoddajný“, což bylo v 
neposlední řade způsobeno tím, že v první řadě seděla jedna dáma, 
která se očividně už předem rozhodla, že se jí to v žádném případe 
nebude líbit...

Nuže, já jsem vášnivý řečník a miluji to, mít v publiku lidi, kteří si 
moje zkušenosti chtějí poslechnout. Na druhé straně musím přiznat, 
že dám velmi na své pocity a jsem senzitivní, takže mě tyto vibrace 
poměrně vyvedly z konceptu. To postřehne samozřejmě jen ten, kdo 
mě zná. Ale pro mě to znamená pořádnou dřinu, protože si pak každou 

Co je to doporučující marketing?

Od člověka k člověku



16

Co je to doporučující marketing?

větu musím vědomě promyslet. Když jsem naproti tomu v ráži, proudí 
ze mě slova sama od sebe.

Po přestávce byla židle prázdná a po akci za mnou přišla sestra 
oslovené dámy a ptala se mě: „Co mám jen se svou sestrou dělat? Ona si 
myslí, že se tu zase jedná jenom o nějaký prodej!“ Zase ten strašák!

Naučila jsem se, že často zdánlivě nepříjemné situace v sobě skrývají 
určitou výzvu nebo taky růstový potenciál. Celý týden ve Švýcarsku 
jsem hloubala a hledala možnost, jak bych doporučující marketing 
ješte lépe vysvětlila, tak aby tomu každý naprosto jasně porozuměl. A 
něco mě napadlo…

V pátek večer se konal seminář v Landquartu ve Švýcarsku, já jsem 
svůj program jednoduše přeházela a vyprávěla jsem příběh o té ženě z 
první řady, tak jak jsem to cítila a vnímala. 

Co je doporučující marketing? 

Doporučující marketing je jednoduchý koncept, jak dostat 
produkty od výrobce přímo k zákazníkovi. Peníze, které se u 

obvyklých prodejních metod investují do odbytu a reklamy, se místo 
toho vyplácí těm zákazníkům, kteří dovedou ostatní 

k vlastní konzumaci těchto produktů.

Vlastně je to zcela jednoduché.

Logicky musí, než budou vyplaceny provize, nejprve vzniknout tržba. 
To ví každý. A nyní zcela důležité: všechny systémy a * rmy, které 
doposud existovaly dosáhnou této tržby tím, že se něco nakoupí a pak 
zase prodá. My – a to je ten obrovský rozdíl – vytváříme tuto tržbu 
tak, že něco nakoupíme a pak spotřebujeme. To znamená, že jsme čistá 
síť spotřebitelů.

Gabi Steiner
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Co je to doporučující marketing?

Před vysvětlováním si musíte uvědomit jedno: za každý produkt, 
který v obchodě koupíte, ať je to kniha, vaše kalhoty, které nosíte, 
anebo cokoli jiného, zaplatíte plnou prodejní cenu. To je 100%. 
Otázkou je, co myslíte, kolik procent z toho jde opravdu k výrobci? 
Ráda nechávám toto číslo hádat, většina se sjednotí na 20 – 40%. 
To zároveň znamená, že 70% zůstane viset někde v distribuční síti. 
Za náklady jako jsou např. reklama a odbyt. Nájem za prodejnu 
musí být zaplacen nezávisle na tržbě. Proto také mnoho soukromých 
podnikatelů trpí „*xními náklady“. Personál dostane výplatu i tehdy, 
když byla tržba poněkud nižší. Většina lidí tomu rozumí velmi dobře.

Ve Švýcarsku jsem toho dne vyprávěla následující příklad:

„Představte si nyní tři čerpací stanice v jedné ulici. Jedna je „Rudi 
Rypák“ (nesmějte se, ta ve Švýcarsku opravdu existuje), druhá je 
Shell a třetí je úplně speciální. Tato třetí čerpací stanice nemá žádnou 
budovu, tam stojí jen takové čerpadlo a když prší, zmoknete. Tam taky 
není žádný zaměstnanec, který vás obslouží, musíte si načerpat sami. 
Ale je tu jedna možnost, která je jedinečná: peníze, které se ušetří za 
personál, servis a pronájem (a to je pěkné množství) dostanou ti, kteří 
tuto speciální čerpací stanici doporučí dál. Když totiž u této čerpací 
stanice za sto franků natankujete, dostanete za každého, kterému o 
tom povíte, a ten tam pak tankuje, a pak za toho, který tam zase 
na jeho doporučení tankuje atd., na konci měsíce určitou sumu 
nazpět. Řekněme, to by bylo v našem případě pokaždé 10 franků za 
doporučení. To znamená, že když Vy první měsíc natankujete a povíte 
o této speciální čerpací stanici své přítelkyni Anně, a ta si zde taky 
natankuje, dostali by jste 10 franků nazpět. Příští měsíc by jste o této 
pumpě řekli např. také svému otci Alfrédovi. A Anna to řekne svému 
bratranci Berndovi. Nyní čerpají tři osoby (Anna, Alfréd a Bernd) na 
základě vaší aktivity. To znamená 30 franků nebo euro nazpátek!“ 

Na mou otázku: „Kdo z vás by u této čerpací stanice tankoval? “ bylo 
jedním rázem skoro na 100 % pozitivně odpovězeno ve prospěch mojí 
„speciální“ čerpací stanice. Ale počítejme dále. Zeptala jsem se svých 

Od člověka k člověku
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Švýcarů (kteří mezitím už vůbec tak zdráhaví nebyli), jestli by si uměli 
představit, že by tuto čerpací stanici každý měsíc doporučili jedné 
osobě. Každý si to uměl představit. U následných počtů se nevěřícný 
úžas ještě zesílil. Pravděpodobně zároveň s bořením představ, které 
většina lidí v tomto směru má.

„Druhý měsíc tankují včetně mě 4 lidé. A já platím za benzín – jako 
každý – mých 100 franků, ale 30 franků dostanu nazpátek (3 osoby 
po 10 francích). Když každý doporučí tuto čerpací stanici jednou za 
měsíc jedné další osobě, a ta taky tankuje, je to ve třetím měsíci 8 osob, 
ve čtvrtém měsíci 16 (to je mimochodem ten moment, kdy by se mi 
zaplatil vlastní benzín a kromě toho by zbylo něco navíc), v pátém 
měsíci 32, v šestém 64, v sedmém 128, v osmém 256, pak 512, 1024, 
2048, a ve dvanáctém měsíci podtrženo sečteno 4096 osob, které 
tankují. 4096 osob, které tankují, i když jsem já sama doporučila 
čerpací stanici kolika osobám? Správně! Jen 12 lidem! Moje přítelkyně 
Anna doporučila čerpací stanici 11 lidem, její bratr v našem příkladě 
10 atd... To je ta moc multiplikace! A ta se postará o sumu, pro kterou 
opravdu musíme otevřít „novou přihrádku.“

A teď ta vše rozhodující otázka: „Kdo z vás se vážně ještě domnívá, 
že ten benzín prodáváme? “ Ráda bych vás měla ve Švýcarsku u toho. 
To bylo neuveřitelné, jak se postupně těm Švýcarům rozsvěcovalo v 
hlavách! To je ono!

 Občas slyším argument: „Tady se taky jenom prodává! “ To souhlasí! 
Přirozeně se tady benzín pro mě za mě taky prodává, ale v žádném 
případě ne lidmi, kteří tu čerpací stanici doporučili! Ten benzín prodala 
leda tak čerpací stanice! A – to je teď velice důležité: VŠICHNI platí 
tu stejnou cenu! 

Každý tenkrát ve Švýcarsku viděl šanci dosáhnout menšího nebo 
většího výdělku doporučením této čerpací stanice. Anebo si jednoduše 

Co je to doporučující marketing?
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jenom vydělat nazpět náklady na vlastní benzín! A to je důvod, proč 
vůbec *rmy na základě doporučujícího marketingu existují! Jen a 
jedině proto, že je dnes dostatečné množství důvodů, hledat nové 
možnosti. Naše staré už nefungují. 

Pomysleme na naše pracovní místa nebo důchodový systém. Anebo 
když se zamyslíme nad naším zdravotnictvím? 

Doporučující marketing je řešením mnoha problémů. Často se 
ptám, proč to tolik lidí nevidí? Leží to snad v lidské povaze, vidět něco 
nejdříve ve špatném světle, než nám to začne připadat správné?

Bylo pěkné vidět, jak se jim kouřilo z hlavy, když jsem jim položila 
otázku: „Napadlo by Vás říci: Na to nemám čas?“ Teď se jistě smějete, 
protože je vám už jasné, jak by to bylo komické. 

Pozorní čtenáři našli v našem příkladě hned dva háčky: první je, že 
se nedá vyplatit 12 x 10%, to je jasné. Ve většině *rem je to tak, že čím 
„hlouběji“, tím méně procent se vyplácí. 

Druhý háček: s benzínem to nejde! Možná to souvisí s cedulí, 
kterou jsem před nedávnem viděla u jedné čerpací stanice: „Nejsme 
prodejci benzínu, ale výběrčí daní.“ To je jedno, Vy jste ten systém nebo 
nápad určitě pochopili. A doufám, že se vám to natolik líbilo, že se 
mnou teď rádi zapřemýšlíte, s jakými produkty by to fungovat mohlo. 

Že tržba vzniknout musí, aby mohly být vypláceny provize, je 
myslím mezitím každému jasné. Moji Švýcaři byli nyní s radostí 
připraveni popřemýšlet, který výrobek by se tedy pro tuto odbytovou 
cestu namísto benzínu hodil. 

Položila jsem otázku: „Které vlastnosti musí výrobek mít, aby byl 
pro tuto cestu vhodný? “ Přemýšlejme společně: samozřejmě musí být 

Co je to doporučující marketing?
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spotřebován. Vysavač vám nebude nic platný, když se každý měsíc 
nerozpadne na prach. Takže to musí být něco, co se každý měsíc 
„vyprázdní“. To je nad slunce jasné, jinak nebude pasívní příjem. 

„Pasívní“ samozřejmě neznamená, že peníze spadnou z nebe, aniž 
by jste pro to museli něco udělat. Solidní pasivní příjem získáte, jestliže 
jste pro to předtím něco udělali. V doporučujícím marketingu to 
znamená, že vašim partnerům pomůžete, tomuto obchodu porozumět, 
než budou schopni, ho samostatně vést dál. Takže jde v prvé řadě o 
to, podporovat ostatní a pomáhat jim při budování jejich obchodu. 
Čím lépe se vám to podaří, tím nezávislejší od vaší námahy bude váš 
příjem. Koneckonců to je ten důvod, proč většina lidí s doporučujícím 
marketingem začíná. 

Za další je důležité, aby ten produkt byl vhodný pro každého. 
Krmení pro koně je sice taky spotřebováváno, ale kdo má dneska 
koně? A nejdůležitější bod: musí to být něco, co je důležité, co 
opravdu potřebujeme, co je trendem, branže s růstovým potenciálem, 
s budoucností. Jednoduše něco geniálního! Jaké možnosti tady máme? 
To rozpoutalo zajímavou diskuzi s jednohlasným výsledkem. Existuje 
jen jedna branže, a to je wellness, *tness, zdraví a „anti-aging“ nebo 
také „best-aging“ (pozn. překladatelky: boj proti stárnutí a „nejlepší 
léta“)! A protože se moje *rma s přírodními produkty pohybuje přesně 
na tomto tak zvaném „trendovém“ nebo „vzrůstovém“ trhu, vyslovila 
jsem tvrzení, že podle mě má o naše produkty zájem každý. Měli jste 
slyšet ten protest... (toho jsem taky chtěla dosáhnout). 

Přesto zůstanu u svého mínění. Každý dnes ví, že MUSÍ denně 
sníst nejméně 7 – 9 porcí čerstvé zeleniny a ovoce, aby byl zásoben 
potřebným množstvím vlákniny, vitamínů a minerálů, které jsou 
nezbytně nutné pro optimální zabezpečení všech tělesných funkcí. 
Známou realitou je na druhé straně to, že dle statistik konzumujeme 
pouhé 1,2 porce... Já se opakovaně ptám sama sebe, proč se nad tím 
zamýšlí tak málo lidí. 
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Já i nadále tvrdím, že každý má zájem předcházet nemocem a 
chce např. „Déle zdravěji žít“, jak zní titulek neutrální knihy od Anne 
Simonsové, který popisuje jeden z našich hlavních produktů – OPC. 

Nedávno jsem při jednom kabaretovém představení slyšela absolutně 
výstižnou větu na téma „prevence“: Kdybych začal předcházet nemocem, 
tak bych přiznal, že jednou zestárnu! – ostatně tím nebylo míněno 
pouze naše zdraví. Ta ironie se zrovna tak vztahovala na nesmírnou 
ignoranci budoucího důchodového problému. Což je pro mě opět 
jasným důkazem, že od sebe tyto dva pilíře nesmíme oddělovat.

A právě v tom podle mě tkví ta výzva. Každému je dnes z médií 
známo, že existují civilizační choroby, které jsou zapříčiněny stravou. 
Každý člověk má přístup k informacím, které jednoznačně dokazují, 
že existuje nepochybná souvislost mezi civilizačními chorobami a 
procesem stárnutí a určitými živinami! Proč je to tolika lidem jedno? 
Max Planck tuto situaci velmi výstižně formuloval: 

„Vědecká pravda se neprosadí tak, že protivníky přesvědčíte, ale spíš 
tak, že protivníci postupně vymřou a příští generace od počátku s 
novou myšlenkou vyrůstá.“ 

Škoda té spousty lidí, kteří vyrůstají a žijí v „mezidobí“ a bohužel 
se o tom (už?) nedozví... Ale co když na tom opravdu něco je? Co 
když mají ty nesčetné studie o živinách a antioxidantech pravdu? A 
Vy za tímto impulzem nejdete? Ani to nevyzkoušíte? Neinformujete se 
dále? Ruku na srdce, je to moudré takovou důležitou informaci nechat 
nepovšimnutou? Můžeme si to dovolit? 

Já jsem těm Švýcarům vyprávěla úplně jednoduchý, skoro všem 
známý příběh: „Co se stane s jablkem, když ho rozkrojíme? “ Správně, 
povrch zhnědne! „Proč?“ Spousta znala odpověď, že je to kyslíkem, 
volnými radikály, oxidačním procesem, železo rezaví ze stejného 
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důvodu. Ptala jsem se dále: „Co se dá dělat, abychom tomuto hnědnutí 
zabránili? “  To ví (skoro) každá hospodyně: jablko pokapeme 
citrónovou šťávou. „A proč citrónovou šťávou? Co v ní je? “ Jasně, 
vitamín C! A tento vitamín C zabrání na cca další čtyři hodiny oxidaci 
nebo „zestárnutí“ či „zrezavění“ jablka. Protože vitamín C je důležitý 
antioxidant.

 Představte si, že nové výzkumy k tomuto tématu by měly pravdu a 
antioxidanty by mohly způsobit to samé i v našem těle! Co kdyby jste 
sledovali, jak se tato literatura potvrzuje na vašem vlastním těle, mohli 
by jste si to pak nechat pro sebe? Nevyprávět o tom lidem, které máte 
rádi? Často si představuji učebnice dějepisu, které budou psány v roce 
2050. V mých představách tam stojí přibližně toto: 

„Lidé počátku 21. století už účinky antioxidantů vyzkoumali a tím 
našli i řešení pro masívní problémy s civilizačními chorobami. Z 
nepochopitelných důvodů však vedla směs ignorance, pohodlnosti a 
setrvávání u starých myšlenkových vzorů k tomu, že trvalo mnoho 
desítek let, než se tyto vědomosti v lidských hlavách usadily a začaly 
aplikovat...“

Doporučující marketing nebo spotřebitelská síť

Pro nás je doporučující marketing ryzí spotřebitelskou sítí. Je to 
forma síťového marketingu, jejíž kvali*kační objem je všeobecně 
tak nízký, že ho dosáhne každý člověk pouhým pokrytím své osobní 
potřeby (vzpomeňte si na tu plnou nádrž benzínu). Doporučováním 
tohoto konceptu anebo produktů si může každý vybudovat svůj 
vlastní tým, aniž by kdy musel prodávat jakékoliv zboží konečným 
spotřebitelům anebo „sbírat“ peníze. Zákazník je takříkajíc napojen 
přímo na *rmu! A ačkoliv nikdo nemusí „prodávat“ žádné zboží, 
vzniká pro *rmu obrat, který umožňuje vyplácení provizí na různých 
úrovních. 
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Grandiózní na tomto ryzím doporučujícím marketingu je to, že 
si člověk prostřednictvím produktu, který tak jako tak sám potřebuje 
a který se měsíčně spotřebuje, může vybudovat stabilní a především 
„pasívní“ příjem.

Pyramida, letadlo nebo systém sněhové koule? 

Strašákem v naší branži, při němž mrzne krev v žilách, je otázka: Je 
to něco jako pyramida nebo letadlo?

Tato otázka je velmi důležitá a pochybnosti v této souvislosti stojí 
potenciální networkery jejich existenci. Z toho důvodu se jí chci hned 
na počátku této kapitoly rozsáhle věnovat. Profesor Zacharias, který 
na univerzitě ve Wormsu vyučuje network-marketing jako studijní 
obor, k tomu ve své brožuře „Rostoucí branže budoucnosti“ uvádí 
mnoho důležitých impulzů. Tato výtka má určitě své opodstatnění, 
neboť v minulosti existovaly *rmy, které nepracovaly právě seriózně. 
Ty ale byly mezitím eliminovány zákonem, který také ostřížím zrakem 
sleduje vše, co se v tomto směru děje. Dle profesora Zachariase má 
systém letadla nebo sněhové koule dva typické znaky: 

1.  Provize přináší získávání nových partnerů a vlastní prodej je 
nepodstatný resp. bezvýznamný či vedlejší. 

Oproti tomu je odměna v network-marketingu závislá na 
obratu. 

2.  Produkty lze získat vždy jen od lidí, kteří jsou o stupínek výš 
resp. produkty se od stupínku ke stupínku (nebo chceš-li shora 
dolů) prodávají s čím dál vyšší přirážkou. (Tzn., že Anna by 
např. zaplatila 10 eur, prodala by dál Berndovi za 12 eur, ten by 
prodal Christě za 13 eur atd.). 
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Oproti tomu v network-marketingu: Zde dostává zákazník 
své produkty přímo od výrobce – a sice ve všech stupních 
hierarchie za stejnou cenu! 

Kdo se na toto téma chce podrobněji informovat, tomu doporučuji 
knihu profesora Zachariase z roku 2005 „Zaměstnání nebo povolání“. 
Tato kniha je velmi vhodná pro ty, kteří potřebují data, čísla a fakta. 
Na straně 66 najdete podrobný přehled rozdílů mezi doporučujícím 
marketingem a „letadlem“. 

Organizace WFDSA (World Federation of Direct Selling 
Associations), která byla založena v roce 1978, zastupuje v současné 
době 50 národních sdružení pro přímý prodej (DSA) na globální 
úrovni. Tato celosvětová organizace a všechna národní sdružení si 
vždycky uvědomovaly nezbytnost eticky korektního obchodního 
chování a proto pro tuto branži vyvinuly celosvětový etický kodex. 
Podmínkou členství pro každou DSA (tzn. organizaci přímého 
prodeje) je, že se tomuto kodexu podrobí. My proto můžeme vycházet 
z toho, že u *rem, které jsou členem DSA a své produkty distribuují 
prostřednictvím doporučujícího marketingu, se v žádném případě 
nejedná o ilegální pyramidový systém. Moje *rma je členem DSA a 
při svém otevření v Anglii obdržela vyznamenání „Best New Business 
1998“.

Jaká kritéria platí pro legálně fungující *rmu?

Musí se „pohybovat“ produkty!

Rozlišit ilegální pyramidový systém a network-marketing je velice 
jednoduché. Pohybují-li se produkty od *rmy, která dodává každému 
parnerovi resp. poradci za stejných podminek, horizontálně skrze celou 
pyramidovou odbytovou strukturu až ke konečnému spotřebiteli, 
jedná se o klasický, legální network-marketing. Peníze „tečou“ rovněž 
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horizontálně od konečného spotřebitele k * rmě. Doba, kdy kdo začne, 
nehraje vůbec žádnou roli a zrovna tak je úplně jedno, kolik „úrovní“ 
(či stupínků v hierarchii) již mezi nováčkem a * rmou vzniklo. 

Michael Strachowitz, jeden velmi známý trenér v network-
marketingu, v této souvislosti nedávno zveřejnil vysvětlení, které pro 
mě bylo humorné a na druhé straně mě přimělo k zamyšlení: 

„Pyramidový systém v nekalém (ilegálním) slova smyslu existuje tehdy, 
když příjmy členů, kteří jsou již v systému involvováni, pochází ze 
„vstupného“ (výkupného) nových členů. Důsledkem je, že se tento 
systém okamžitě zhroutí ve chvíli, kdy se žádní noví členové nepřipojí.“

... proč právě myslím na náš důchodový systém? 

Já věřím, že jsem tímto Vaše eventuální obavy zahnala a nyní mě 
můžete pozorně následovat, když Vám přiblížím svůj příběh.

„Network-marketing je obchod o vyprávění příběhů a
sdělování osobních pádů a vzestupů.“

Důležitost příběhu

Tento citát z knihy „Dream Teams“ popisuje pravdu, kterou 
teoreticky už dlouho znám. Musím ale přiznat, že jsem si teprve po 
letech uvědomila, jak důležitý tento bod opravdu je. A jak se tyto 
poznatky dají přenést na náš obchod. Dnes se dívám na vlastní osobní 
příběh jako na centrální bod našeho podnikání. 

Centrální a nejpalčivější otázkou každého nováčka je: Jak mám s 
lidmi v mém okolí mluvit? Upřímně řečeno, to je úplně jedno – hlavně, 
že s lidmi mluvíme! 
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A to nejlépe záměrně, ale bez očekávání! Čím častěji s lidmi 
mluvíme, tím častěji se stane, že se dostaneme k tématu, v jehož 
souvislosti můžeme vyprávět svůj příběh anebo pronést větu, která náš 
protějšek přiměje k tomu, aby se nás zeptal, co děláme. 

Ze zkušenosti víme jednu věc zcela jistě: Člověk s náruživostí a 
nadšením, ale bez vědomostí, má daleko lepší start než někdo, kdo umí 
„odpřednášet“ veškerá data, čísla a fakta. My máme ženy v domácnosti 
se šesti dětmi, které nemají žádné znalosti, ale svým nadšením „kácí 
stromy.“ Na druhé straně máme diplomované inženýry a odbytové 
profesionály, kteří „už všechno vědí“ a proto nejsou ochotni se učit a 
zůstanou bezúspěšní. Já jsem to zažila už mnohokrát, že byl někdo ve 
svém normálním zaměstnání velmi úspěšný a v network-marketingu 
ztroskotal. Výhradně a jedině proto, že mu to nedovolila jeho hrdost, 
přijmout a akceptovat tak jednoduché věci... Proto je prvním zákonem 
v doporučujícím marketingu:

Nikdy nikoho neposuzuj podle jeho dosavadních úspěchů
nebo dosavadních vědomostí! Nikdy sám nerozhoduj, jestli

je někdo pro tento obchod vhodný nebo ne.

V podstatě existuje spousta možností, jak někoho oslovit. Ostatně 
je to otázkou kvóty. Jedno Vám však mohu říci s naprostou určitostí:

ē Čím častěji s lidmi mluvím, tím častěji se mě někdo zeptá, co 
dělám

ē Čím lépe jsem s někým spřátelen nebo čím lépe někoho znám 
(tzn. čím „teplejší“ kontakt), tím větší důvěra a tím větší zájem o 
to, co dělám

ē Čím víc znám nebo si uvědomuji jeho PROČ, tedy jeho důvod 
pro to, aby začal něco dělat, tím dříve pro něj existuje i řešení
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ē Čím lepší jsem v „aktivním naslouchání“, tím budu úspěšnější 

Já jsem se rozhodla, zprostředkovat Vám pomocí této knihy ty věci, 
které mají největší vyhlídku na úspěch. Podle mého osobního názoru 
je doporučující marketing obchodem „od člověka k člověku“ a já ho 
miluji obzvlášť proto, že nabízí každému člověku, nezávisle na věku, 
pohlaví, zaměstnání a původu, šanci na úspěch. Proto doporučuji 
a školím výhradně metody, které jsou proveditelné pro každého 
a tudíž duplikovatelné. To neznamená, že jiné možnosti nefungují. 
Jedno je však jisté: Jestliže sami nepatříte k těm, jimž nedělá problémy 
přednášet před početnou skupinou lidí, měli byste si uvědomit: Vaše 
skupina bude z 80% sestávat z lidí, kteří to neumí. 

Stejně tak jsem si jistá: Čím méně známe lidi, s nimiž mluvíme, 
tím více rozhovorů musíme vést. To je také důvodem, proč tak ráda 
mluvím s lidmi, které znám. Tomu se říká „teplý“ trh. Přirozeně se 
mohu seznámit s každým člověkem – ráda také říkám: Z každého 
„studeného“ lze udělat „teplý“ (kontakt). 

Často se stává, že právě partneři, kteří jsou v podnikání noví, ze 
samého nadšení mluví až moc anebo vypráví o věcech, které jejich 
protějšek nezajímají. Zde pak hrozí nebezpečí, že se náš protějšek pod 
tíhou informací vůbec necítí dobře a přejde do „obrany.“ 

Nejúčinnější a absolutně nenásilnou možností vzbudit zájem, je 
vyprávění osobního příběhu. Když svůj příběh vyprávíte autenticky 
a zajímavě, tak se téměř nedá zabránit tomu, že vzbudíte ve Vašem 
protějšku zvědavost a on se Vás začne ptát. Vy mu pak můžete doporučit 
tuto anebo nějakou jinou knihu, která se vztahuje k tématu nebo 
např. audio-CD, brožuru, neutrální článek z novin, apod. My lidem 
vyprávíme, proč doporučující marketing děláme, co nás přesvědčilo, 
jak jsme se k němu dostali a jaké v něm vidíme šance, uspořádat si 
svou budoucnost tak, jak si ji přejeme. 
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Jörg Löhr – známý trenér pro rozvoj osobnosti – jednou řekl něco, 
co mi od té doby leží v hlavě:

„Naši dobu určuje komunikace a emoce. Stroje už nahradily
naše svaly, počítače nahradily naše mozky, to jediné, co

člověk ještě exkluzívně vlastní a co ho dělá jedinečným, jsou
jeho emoce.“

Já jsem v podstatě velmi nesmělý člověk a proto jsem se zapřisáhla, 
že už budu mluvit výhradně s lidmi, kteří chtějí slyšet, co říkám. 
Z tohoto vroucího přání se v posledních letech vyvinula pracovní 
metoda, kterou jsme „zakulatili“ a která odmítnutí zabraňuje resp. ho 
– při správném použití – plně vylučuje:

 ▶
 ▶
 ▶

Zahajovací
trénink

 

pracovní metody ▶
zodpovêzeni otázek
další kroky

 ▶
▶

Informace z 
katalogu

Kráté vysvětlení
ASAP

 

▶
▶

 

První informace
náčrt principu (pět prstů)
moc duplikace

▶   webové stránky
 

▶
▶

Vzbudit zájem
vlastní příběh▶
„Znáte doporučující
marketing?”

  ▶
 

použití neutrálních
nástrojů

 ▶

Kontakty
krátký rozhovor

 
▶

klást otázky
 

▶
naslouchat

 
▶ 
▶

6 1

2

34

5 „PROČ”
motivační
faktor

Schůzky
skupiny/jednotlivci
semináře/workshopy
akce

zijstit „proč”
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Na tomto místě musím zdůraznit, že se u tohoto návodu jedná o 
„pomoc“ a ne o nutný postup! Existují lidé, kteří jednoduše JEDNAJÍ 
... ti nepotřebují žádné pomůcky a žádné uzákoněné postupy. A to 
je absolutně v pořádku! Zrovna tak mohou zkušení sponzoři „zařadit 
vyšší rychlost“, což má v přímé spolupráci s novým partnerem enormní 
vliv na celkovou rychlost.

Zkušenost nám ukázala, že nadšení noví partneři, kteří se rozhodnou 
pro rychlejší vybudování svého „kšeftu“, díky bezprostřední spolupráci 
se zkušeným sponzorem okamžitě zažijí první úspěchy, což se nesmírně 
odrazí i na jejich motivaci.

Ve středu tohoto kruhovém schématu stojí PROČ (PROČ znamená 
důvod, chtít něco ve svém životě změnit). A samozřejmě je výhodou, 
když PROČ našeho protějšku známe. Přesto existují situace, kdy je 
pořadí opačné. Dřív nebo později je ovšem důležité, jeho PROČ 
vypátrat. 

„Kdo nemá důvod něco dělat,
má důvod nedělat nic!

Na počátku zcela jistě stojí téma kontakty. Náš úspěch zcela závisí 
na počtu a kvalitě našich kontaktů (v kruhovém schématu číslo 1). 
Pokud jsem při rozhovoru s mým protějškem vzbudila jeho zájem, 
mohu vyprávět svůj příběh.

Svým příběhem mu udělám nepřímou nabídku a tak zasadím 
semínko. Můj protějšek tak získá možnost, buď na to přistoupit nebo 
ne – a věřte mi – ... někdo, kdo právě touží po změně, bude mít zájem 
a začne se mě vyptávat! To je mimochodem jednou z dalších výhod:
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On se PTÁ mě a ne, že já mu něco NABÍZÍM!

Vidíte ten rozdíl?

V našem „kruhu“ na tomto místě následuje nabídka nějakého 
„nástroje“, jakým je např. tato kniha. Tento postup – použití 
neutrálního nástroje (kniha, audio-CD, neutrální článek z novin či 
cokoliv jiného) namísto osobního vysvětlování – je ostatně důležitou 
součástí našeho systému a má různé výhody. Za prvé je duplikovatelný, 
protože to umí každý!

Duplikovatelnost je ostatně tím nejdůležitějším elementem, pokud 
máme v plánu, vybudovat si úspěšný obchod! V hlavě našeho protějšku 
vyvstanou totiž nejprve dvě otázky:

1. Umím to také?
a
2. Mám na to čas?

Obě otázky může zodpovědět kladně, jestliže používáme nástroje. 
Tyto body vysvětluji tak podrobně z toho důvodu, že jsem se ve své 
dlouhaleté praxi setkala s partnery, kteří nejsou úspěšní právě proto, že 
někdy více než hodinu stráví tím, že VYSVĚTLUJÍ svému protějšku 
systém! A pak se diví, že si na to téměř nikdo netroufá! Ostatně tento 
problém mají všichni, kteří to umí DOBŘE vysvětlit!

Za druhé se o tom může přesvědčit každý sám! Já vím dnes s 
naprostou jistotou, že nikdo nemůže nikoho o něčem přesvědčit. 
To může udělat pouze každý sám za sebe. A proto mu doporučuji 
literaturu resp. nástroje, které ON sám potřebuje. Funguje to zcela 
jednoduše – bez nátlaku a každý si může všechno sám přečíst nebo 
poslechnout a POTOM se rozhodnout!
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Když jsme porozuměli tomu, že doporučující marketing funguje 
nejsnáze tehdy, když vyprávíme své příběhy, je zcela jednoduché s 
lidmi mluvit. A když má můj protějšek zájem, tak se mě začne ptát. 
Tato metoda – pokud se dá vyprávění příběhů vůbec nazvat metodou 
– je absolutně bez stresu a bez hranic. My můžeme s každým zcela 
volně a nenuceně rozprávět.

V tuto chvíli nemají produkty v našem příběhu ještě co pohledávat. 
Proč, to vysvětluje Richard Poe ve své knize „Wave 4“: 

„Každý prodavač je vypravěčem příběhů. Ve většině případů vypráví 
prodavači příběhy o používání a výhodách produktů a služeb, které 
prodávají. Lidé v network-marketingu vypráví zcela jiné příběhy. Oni 
mluví o sobě, svém životě, svých cílech, snech a úsilí.“

Víte, jaký je rozdíl mezi zkušeným a nezkušeným člověkem
v network-marketingu?

To je pravda. Ten má vždycky možnost, vyprávět vhodný příběh ze 
svého repertoáru. I v této knize naleznete spoustu příběhů, které mají 
tu nádhernou vlastnost, že si na ně člověk vzpomene i po letech, kdy 
„šedá teorie“ už dávno upadla v zapomění.

Když vedu s novým partnerem tzv. „startovací rozhovor“, tak už 
slyšel minimálně dva příběhy: můj, který by měl bezpodmínečně 
používat, dokud nemá své vlastní příjmy a svůj osobní příběh. To je 
jednou z mých prvních činností jako sponzor, „uštrikovat“ s ním jeho 
vlastní příběh. To přirozeně neznamená, nějaký si vymyslet. Daleko 
více jde o to, zjistit jeho PROČ resp. jeho „primární motivační faktor“, 
jak to nazývá Allan Pease, autor bestselleru „Proč muži neposlouchají 

Ten zkušený zná více příběhů!
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a ženy neumí parkovat.“ Konec konců jde o to zjistit, který bod je pro 
mého partnera natolik důležitý, že ho motivuje k tomu, aby se dal do 
pohybu resp. začal něco DĚLAT.

 

* Startovací rozhovor je prvním tréninkem s novým partnerem, který
se rozhodl s network-marketingem začít. Tady jde o to, vysvětlit mu,
jak funguje objednávání a společně s ním i jeho objednávku udělat –

pokud se tomu tak již nestalo. Jednoznačným těžištěm tohoto
rozhovoru je vypracovat seznam kontaktů a probrat s ním první

kontaktní možnosti („co pro koho?“). Já s ním proberu první kroky a
zodpovím všechny otázky, které v danou chvíli má. 


