Randy Gage, svétovy expert na sitovy marketing, v této knize, kterd
predstavuje milnik, odkryva to, jak miiZete vytvofit z pretrvavajiciho
pasivniho pifjmu naprostou finanéni svobodu. Randy se profezavé pres
klamy a nadsdzky, aby vam pfesné ukazal, jak vytvorit tispéch v tomto
izasném obchodé.

Objevite:

» Proc je sitovy marketing fe§enim dnesni ekonomie

» Jak si vybrat tu spravnou spoleénost

» Rozdil mezi podvodniky a legdlnim MLM

« Jak vyhledat nejlepsi kandidaty

« Jak udélat ptisobivé prezentace

» Jak zdokonalit lidry ve vagem tymu

« Pochopite, pro¢ se tato kniha nazyva ,,Bible sitového marketingu®
»Randy Gage je profesiondlem svétového formétu, ktery vyuluje
sitovy marketing tim spravnym zptisobem, tedy tak, jak se ma opravdu
sitovy marketing délat. Nastudujte si tuto knihu a vas sitovy obchod se
vyvine tak, jak tato kniha slibuje. Tedy tak, Ze vam zisk4 ¢as, svobodu
a neomezeny potencidl pfijmu.“

Networking Times
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Ohlasy na knihu Jak si vybudovat MLM
stroj na penize

»Kdo jiny nez Randy Gage by mél tu drzost napsat knihu Jak si vybudovat MLM stroj
na penize — a v ni vam skutecné ukdzat, jak toho dosahnout...? To by dokdzal jediné
Randy. Opravdu skvéld kniha od jednoho ze skute¢nych mistra sitového marketingu.”

John Milton Fogg
Autor knihy The Greatest Networker in the World

»Randy Gage patfi mezi nékolik malo mistrtt budovani ,nekone¢né‘ organizace
sitového marketingu. Tento jednoduchy, av§ak velice G¢inny privodce vam ukaze
pro¢ a jak vybudovat svou vlastni finan¢ni nezévislost, poctivé a cestné.”

Richard Brooke
Reditel a CEO
Oxyfresh Worldwide Inc.

»Dikladny kontrolni seznam, kterého by se mohl drzet kazdy distributor i leader.
Neporadi jen to, co udélat — ale také to, pro¢ to udélat.”

Tom ,Velky Al‘ Schreiter
KAAS Publishing

»USetfi vam nékolik let $koleni a ziskavani{ zkuSenosti pti budovani uspéchu v si-
tovém marketingu. Je plnd informa¢nich klenotd, které — jsou-li pouzity v praxi
— mohou va$ podnik rychlosti blesku vystfelit na samy vrchol plénu odmén vasi spo-
le¢nosti. Chtél by snad nékdo doséhnout uspéchu pomaleji?“

Art Burleigh
Vrcholovy feditel se 30 lety zku$enosti v MLM
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»Chcete-li byt v sitovém marketingu uspésni, je toto povinna cetba. Vzdy ji do-
porucujeme kazdému ¢lenovi naseho tymu. Nikdo sva slova nedoklada ciny tak jako
Randy Gage.”

Julie Mirrova a Dr. Tim Berry
Diamantovi reditelé
Agel Enterprises

»Tato kniha vam pomiize pretvorit vd$§ podnik. Musite si ji pfecist.

Robert Butwin
Autor knihy Street Smart Networking,
multimilionové ro¢ni ptijmy z MLM

»Skvostné! Velmi vyraznym zptisobem prispiva k védé sitového marketingu.
V budoucnu se stane souéasti knihovny kazdého studenta sitového marketingu, ktery
to mysli vazné.“

Art Jonak

Zakladatel, expert na akce a eventy v sitovém marketingu

»Kniha Randyho Gage z nazvem Jak si vybudovat MLM stroj na penize je novo-
dobou bibli pro MLM. Diky ni jsem doséhl zcela nové drovné budovani bohatstvi.”

Mark Hammond
Sales Director
Mega Wealth Mentors, L.L.C.

,NEJVICE se mi na Randyho dile libi, Ze se nechce podélit o to, ,co funguje’, ale
0 10, ,co Ize duplikovat', a v sitovém marketingu plati: DUPLIKACE = USPECH!"

Kathy Schneiderova
Senior Director
Scent-Sations

www.thevision.sk

_Kazdy, kdo si chce vytvofit nékolik zdrojt piijma, by si mél bézet koupit Randyho
novou knihu. Poslechli jsme Randyho radu, pracovali jsme 10 aZ 15 hodin tydné
a behem necelych dvou let jsme si dokdzali vytvorit pfijem 30 000 az 40 000 dolard
mésiéné. Nade celd profese nyni vice nez kdykoli dfive potfebuje tyto cenné informace
o sile casovych zé6n a lidského potencidlu.”

Billy Looper a Wes Anderson
Dvojiti diamantovi feditelé
Agel Enterprises

, Ve, co pisete nebo date na DVD lze snadno pochopit a pouzit. Dal jste mi mapu
pro podnikdni v MLM. Dékuji vam.“

Nancy Reaganova
Prezidentka
N. Reagan & Company, Inc.

,Této profesi se vénuji jiz 17 let na plny uvazek a tato kniha mi pomohla to vse
spojit dohromady. KdyZ se ke mné ma 19letd dcera pfipojila, piecetla si tuto knihu
a fekla: ;Jasné! Jdeme na to!*“

Dawn Goughova
Zlata SED
Kleeneze

»Skvéla ptirucka pro naprosté novacky, ktefi do sitového marketingu vstupuji
s nadéji na vybudovéni vynosného podniku, i pro zkudené veterany, ktefi se chtéji ne-
ustéle zlepSovat a dosdhnout obrovského ispéchu! Randyho kniha mé naucila mnoha
vécem a dovednostem, které jsem piimo uplatnila ve svém tymu a pomohla jim
kspéchu a oni mé na oplatku vyslali na vrchol planu odmén. Dejte svym leadertim
do rukou tuto knihu a sledujte, jak vam v4$ podnik roste pred o¢ima!*

Sue Mazzaova
Senior Executive Unit Leader
Avon Products



,Toto je zdaleka nejlepsi privodce MLM, jaky jsem kdy vidél. Kdyz jsem knihu
doéetl, do konce mésice miij osobni obrat i obrat mé skupiny vzrostly o 125 %. Po-
chopil jsem diky ni, jak v tomto podnikani pracovat systematicky a bez potizi. Tuto
knihu si MUSI PRECIST kazdy, kdo mé ambice se stat leaderem v sitovém marke-
tingu!“

Michael Holm
LR Health & Beauty Systems

»Nejlepsi kniha v tomto segmentu. Jsou v ni véechny postupy a pfistupy, které
budete pro vybudovani velkého podniku potiebovat.“

Chris Hughes

Platinum Executive Director
a ¢len milionafského klubu
Pre-Paid Legal

»Kniha Jak si vybudovat MLM stroj na penize znamenala prilom pro mij podnik.
Naucil jsem se od Randyho zdklady potfebné pro vytvofeni systému, podle kterého
by mohli postupovat i lidé hluboko v mé organizaci, aniz bych musel byt sou¢ésti rov-
nice. Konecné jsem dosahl skute¢né duplikace v celé své organizaci. Tuto knihu musi
mit v knihovné kazdy, kdo chce budovat sviij podnik.”

Stephanie Sterlingova
Senior Director
Scent-Sations

»Tuto knihu doporucuji viem, ktefi to se sitovym marketingem mysli vdZné. Je
o tom, ¢im v tomto podnikani opravdu prochézime, Zadné blbosti... jasné informace,
které skutecné potfebujeme k tomu, abychom v sitovém podnikdni mohli opravdu
rist.”

Jean-Francois Viau
Milionafsky klub
Immunotec

} B

Podle mé je to jedna z nejlepsich knih o sitovém marketingu, kterou jsem kdy
getl. Doporudil jsem tuto knihu mnoha svym distributortim a vidél jsem, ze kazdého
2z nich hodné naucila.”

Pranaya Bahl
1st
Amway India Enterprises

»Po precteni knihy Jak si vybudovat MLM stroj na penize jsem si naplno uvédomil, jak
docilit duplikace, vyuZzivat ndstroje své spole¢nosti a pracovat s leadery ve své skupiné! Randy
Gage je mistr MLM a byl mi skvélym ucitelem, i kdyZ neplisobime ve stejné spolecnosti!!”

Matt Borden
Prezidentsky klub TC
ACN

»Touzite-li proménit své sny ve skute¢nost, potfebujete tuto knihu mit vknihovné,
uplatiiovat v ni uvddéné zésady a ¢asto se k ni vracet.”

Dennis Williams
Royal Ambassador
Nikken

»Velice vam dékuji, Randy. Vase zivotni zkuSenosti mi pomohly zménit a vylepsit
sviyj zpiisob, jak vybudovat uspésny a lukrativni sitovy marketing v indonéském Bali.
Jak si vybudovat MLM stroj na penize je mé marketingova bible.”

Dominikus Uja
Uroven 7
PT. Wootekh Indonesia

»Tato kniha mi vZdy dodé odvahu pohnout se vpfed a je mym spole¢nikem, kdy-
koli néco nejde podle mého ocekavani. Proto jsem také zakoupil nékolik daldich kopit
této knihy a rozdal je svym leadertim.”

Edwin Q. Mamaril
Executive Senior Star Diamond
DXN International

9
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»Diky skvélé knize Jak si vybudovat MLM stroj na penize jsem ziskal motivaci
a dosahl jsem odznaku vy drovné. Diky strategiim popsanym v této knize budu
schopen se na dal3i iroven dostat jiz na zacatku pristiho roku!”

Guy Janssens
GET
Herbalife

»Tato kniha mi pomohla se naudit, jak budovat systém. Jiz dfive jsem védél, jak
ziskdvat dalsi cleny, nevédél jsem vsak, jak si je udriet. Neuvédomoval jsem si, Ze Ctu
druhy dil. Nemohu se do¢kat nové knihy. Randy Gage je génius.”

Cedric Carr
Diamant
Ardyss International

»Skolenim a ndborem se zabyvam poslednich 15 let své kariéry, a co se tyée pro-
fesiondlni ¢innosti v sitovém marketingu, Randy Gage vas provede zaklady a praktic-
kymi postupy podnikatelské mentality, abyste byli uspésni nejen ve své profesi, ale
take ve svém Zivoté. Tuto knihu si musi precist kazdy, kdo svou profesi opravdu po-
vaZuje za podstatnou souéast svého Zivota!“

Jorge Melendez
Senior Director
Alternative Music Promotions

»Neni nikdo, kdo by vim lépe ukézal ingredience tspéchu, co s nimi délat, jak to
délat (a jak to nedélat), nez Randy Gage. Sleduji ho a uéim se od néj jiz léta a rozsah
i hloubka jeho znalosti MLM — a jeho schopnost je podat druhym — mé neustale
udivuji.“

John David Mann
Spoluautor knihy The Go-Giver

-
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Podékovini

Diky sitovému marketingu mohu Zit Zivot snd. Nebyl bych toho dosahl, nebyt
netinavné prace jinych, ktefi po mnoho let tuto profesi podporovali, péstovali a roz-
vijeli. John Milton Fogg a John David Mann kdysi zalozili ¢asopis Upline a predeviim
diky nim se dnes sitovy marketing té$i takové vérohodnosti. Mark Yarnell pfevzal
tuto tafetu a §ifil nase poselstvi prostfednictvim ¢asopisu SUCCESS. Tom Schreiter
se za tuto profesi bije jiZ pfes 20 let. Len Clements hijil jeji skute¢nou podstatu. Chris
Gross a Josephine Grossova a jejich tym stojici za ¢asopisem Networking Times
a George Madiou a jeho tym odpovédny za ¢asopis The Network Marketing Magazine
v této praci pokraluji. A jak se blizime k budoucnosti, vede ns klan Art Jonak a dalsi
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generace rytiit Jedi. Dékuji vaim vem.
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Uvod ke 4. vydani

Kdy? jsem si procital tuto knihu a vracel se zpét k tomu, co jsem napsal v predeslych vyda-
nich, bylo zajimavé sledovat, co se zménilo a co zdstalo pfi starém.

Podle o¢ekavéni se zdkladni principy tohoto podnikani ani trochu nezménily. Jsou vé&né.

Neékteré piistupy v oblasti marketingu se zménily a nékteré byly zcela pfepracovany.

Technologie a internet dosahly masového vyuZiti a hraji nyni vétsi roli pii hledani zamé-
stnanci, $kolen{ a komunikaci. Ptichod Webu 2.0 a socialnich siti zna¢né ovlivnil moZnosti
rozéifovéni perspektivnich zdkaznika, tzv. teplého trhu. Tyto informace jsou zde tedy vyrazné
rozéitené a doplnéné.

Vzal jsem v ivahu ekonomické vyzvy, kterym dnes ¢elime, a pouzil jsem velkou ¢ast ma-
teridlu ze své knihy The MLM Revolution, ktera vyjadfuje miij pohled na to, co v nadi profesi je
a neni spravné.

Dalsi velkou zménou, které si miZete viimnout, pro3el proces ziskavani d¢astniki. Prezen-
tace »jeden na jednoho® nebo ,,dva na jednoho" jako souédst vaseho systému prospektovani jiz
nedoporucuji. Mnohem vétsi diiraz nyni kladu na nastroje tfetich stran, které poméhaji zkra-
covat $koleni novych distributort a zvysit dlouhodobou duplikaci. K tomuto zavéru mé vedou
vysledky, kterych jsem s timto pfistupem béhem poslednich nékolika let dosahl.

V této rovnici figuruji jesté daldi dva faktory — které viak stoji proti sobé. ..

Prvnim je skutecnost, Ze vetejnost jiZ sitovy marketing v Siroké mife akceptuje a déivétuje
mu. Chlubime se vefejnymi obchodnimi spoleénostmi, které vydélavaji miliardy dolart a do-
konce vytvotily nékolik mila¢ka médii. V podstaté kazdy dnes zné nékoho, kdo vyd&lava velké
penize v sitovém marketingu. A mainstreamové finanéni média, podnikovi investofi i vefejnost
se na nase podnikani jiz nedivaji s nedivérou ¢i pohrdénim, ale s velkym z4jmem.

To je ta dobré zprdva. Na druhé strané rovnice vak stoji obrovské mnozstvi marketingo-
vych sdéleni, kterd na nés itoci na kazdém kroku. Bombarduji nas reklamy na webovych stran-
kach, pti jizdé hromadou dopravou, na nafem prostirdni, dokonce i na vefejnych toaletach.
Toto piesyceni reklamou zphsobilo, Ze jsou prospekti otfeseni a méné otevieni nez dtive.

To, co nabizime, viak svét nikdy nepotieboval vice nez pravé nyni...

Ve viru téchto sbihajicich se sil se vas tedy pokusim provést osvédéenymi postupy, které
v soucasnosti funguji. Toto pfepracované ¢tvrté vydani vyjadfuje mij nézor na to, jak mézete
efektivné fesit prekdzky, kterym dnes Celime, abyste mohli vybudovat sviij tispéch a Zit sviij sen.

Stejné jako v pfedchozich vydanich tato kniha ani tentokrat nenabizi abstraktni teorie nebo
doporucené experimenty. Na téchto strankach najdete redlny systém, ktery vyvijim jiz vice nez
20 let a jehoz pomoci jsem vytvofil obrovskou sit distributort po celém svété, kterd mému tymu
a mym chranénciim ptinesla prodeje doslova za miliardy dolart.

Jak vam tato kniha miZze pomoci...

MuZete stavét na mém spéchu, zkrétit svou kiivku ristu o mnoho let a rozvijet svou vlastni
sit mnohem rychleji nez kdykoli dfive. Dozvite se, co k vam ptitahuje prospekty a ¢im je mtizete
zaujmout. Pozndte, ktery druh lidi chcete sponzorovat a koho je lepsi v po&ate¢nich fazich to-
hoto procesu vyloudit,

Jakmile budete dobie znalf procesu sponzorovéni, naudite se, jak tidit — a rozvijet — velkou sit.

Pozndte, jak mlZete travit sviij ¢as, jak rozvijet leadery a jak jim byt ucitelem. Mnohem di-
lezit¢jsi viak je, Ze se nautite, jak své leadery nautit rozvijet dalsi leadery. Nakonec pochopite
stéZejni, a pfesto jednoduchou pravdu o sitovém marketingu:
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Nerozvijite svou sif, Rozvijite své lidi — a oni rozvijeji vasi skupinu.

Uvidite, Ze nejsem dvakrat naklonén velkym motivaénim kli§é a skupinovému jasani.
Zastavam nézor, Ze kdyz lidem ukéZete pfesné, jak mohou docilit svého kyzeného cile, budou
se motivovat sami.

Kdyz si tuto knihu prectete:

» budete mit realisticky ptehled o tom, jak se v podnikéni vytvafi bohatstvi,
» budete znit kli¢ové komponenty pro dosaZeni skute¢né duplikace,

« pochopite, jak lidé s nejvy33imi pfijmy u¢inné buduji své podniky a

» budete mit konkrétni strategii pro dosazeni stejného vysledku

Doufdm, Ze na sifovy marketing budete pohliZet jako na skute¢nou profesi a e mi pomizete
i nadile zvy3ovat standardy tohoto posilujiciho podnikéni.

Na rozdil od svéta korporaci — a jejich restrukturalizaci a krysi mentality — vim sitovy
marketing nabiz{ ptileZitost péstovat a rozvijet skryté talenty lidi, které sponzorujete. V tomto
podnikéni Gspéch znamené piileZitost rozvijet se ve sméru duchovnim, intelektudlnim, emo-
ciondlnim i finan¢nim a zdroveii pozitivnim zpaisobem ptispivat i druhym.

Nenajdete zde pfipravené rozhovory, presvédovaci techniky nebo manipulativni prodejni
strategie. PfestoZe tyto metody v nasem podnikéni hlésaji mnozi, nevedou ke skute¢né duplikaci
a nemohou tedy pfinést skutecny uspéch. Ve svém nejhlubsim jédru je sitovy marketing vzdé-
ldvaci systém a smyslem této knihy je nautit vds, jak vzdélavat své lidi.

Vydte-li se cestou vyzev, dobrodruistvi a ristu, budete ptitahovat ostatni, kteti sdileji vasi
vizi a ndsleduji va$ ptiklad. Po néjakou dobu je budete vést a poté je vypustite z hnizda — stanou
se z nich leadefi a budou cely proces opakovat. Pocitite hrdost, 3tésti a zadostiucinéni, které za-
Zije jen malokdo. Budete védét, ze to, co délite, ma smysl — a Ze vase komunita je diky vom
o néco lepéi. . .

Vybudovat exponencidlné rostouci sit neni snadné — a ani nemé byt. Je to viak prosté. Jste-
li ochotni se ucit, nisledovat systém a nevzdat se pii prvnich zndmkach blizici se vyzvy, miiZete
v sitovém marketingu dosahnout neobycéejného a dlouhotrvajiciho tispéchu.

Tato kniha je obecnd a miizete ji tedy doporucit celému svému tymu, pomize vam urychlit
nébor a dosdhnout silnéjsi duplikace. Doporucuji vam si ji nejd#ve pretist celou. Poté se miiZete
podle potieby vratit ke konkrétnim kapitoldm, které si budete chtit osvéZit, nebo se podivat na
konkrétni schopnosti, které chcete rozvijet.

Berte mé prosim jako svého ndhradniho sponzora, ktery vasemu hlavnimu sponzorovi po-
mihd vis vést k tomu, abyste Zili své sny v tomto tizasném svété sitového marketingu,

Chcete-li zndt nejnovéjsi vyvoj udélosti, sledujte blog MLM Success Blog a pfihlaste se
k odbéru mého zpravodaje MLM Leadership Report, oboji je dostupné na strankach Network-
MarketingTimes.com. Hodlam vém pomoci dosahnout tispéchu!

Randy Gage

Unor 2009
Key West, Florida
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Kapitola prvni:

Cervenou nebo modrou pilulku?

ozna se to stalo, kdyz se vlady na celém svété rozhodly vzit

dang, které ze svych obc¢ant vymohly, a vénovat je $patné

hospodaricim obchodnikiim na Wall Street, pojistovacim fir-
mam, vyrobclim aut a dal$im soukromym podnikiim. Mohlo se to stat
tehdy, kdyz si lidé uvédomili, Ze bankovni systém zbankrotoval.

Tteba jim to doslo, kdyz mohli §éfové aerolinek vyhlasit bankrot
a pak jej zase odvolat poté, co zaméstnanciim snizili dichodové
ptispévky. Nebo to pfislo spolu s postupnym zvefejiovanim informaci
o tom, jak firma za firmou fal$uje ufedni knihy a okrada investory i své
zaméstnance, zatimco jejich zkorumpovani §éfové si vyplaci tu¢né od-
mény. Jedna véc je viak jista...

Lidé na celém svété se zacali probouzet ze svého firemniho komatu
a zacali znovu myslet. Zacali pochybovat o moralnosti standardniho
obchodniho modelu, pfehodnocovat své priority a pfemyslet, zda se
o né stat na podzim jejich Zivota opravdu dokaze postarat.

Ti opravdu prakticky zamérteni §li jesté dale a rozhodli se, Ze si svou
finan¢ni budoucnost mohou zajistit pouze oni sami a Ze nic neponechaji
nahod¢, zaméstnavatelim ani statu.

Ba co vice — rozhodli se, Ze by jejich prace méla mit smysl, nabizet
pomoc a dodavat nadéji a Ze zalezi na tom, jakych zasad se drzi.

Uprostied nejhorsi ekonomické recese poslednich desetileti zacali
opét snit.

Znovu objevili sny svého mladi — a uvédomili si, Ze se jich nemusi
vzdavat jen proto, Ze nyni patfi do svéta dospélych.

Ptali se sami sebe, jak by méla vypadat prace jejich sni. A odpo-
védmi jim nebylo: vedouci smény v Burger King, pracovnik ufadu pro
vydavani fidi¢skych priikazt, pfedék pro automatizované vyrobni linky
v tovarné na automobily, sttedni manazer ve velké spole¢nosti, ani ifed-
nik v poji$tovacim sektoru
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To se samoziejmé dalo cekat. Ptekvapujici viak bylo, Ze mezi prace
sni nepatfily:

Iékat, pravnik nebo téetni, feditel nebo viceprezident spole¢nosti,
ani majitel tradi¢ni firmy

Lidé (nebo alespoit ¢ast z nich) totiz tentokrat prestali pfemyglet
pouze o praci snii a zacali uvazovat o ZIVOTE SNU — nebot si uvédo.
mili, Ze ve skute¢nosti jsou obé tyto véci nerozlu¢né spjaty.

Ti, ktefi to chapou...

Muzete vydélat jmeéni, ale k &emu to bude, kdyZ tomu obétujete své
déti, ptétele nebo zdraviz Mazete si dovolit spoustu véci, ale jak vam
maji délat radost, kdyz se o né nebudete mit s kym podélit? Kdy si na-
posledy nékdo vzal takové véci s sebou do hrobu?

Jsou lidé, ktefi to opravdu chépou, a je jich ¢im dal vice. ..

Dalsi zjistili, Ze vykondvani monoténni prace, pfestoZe trva pouze
40 hodin tydné, také opravdové §tésti nepfinasi. Pochopili, Ze namahava
préce, kterd nem4 smysl, neotvird dvefe ke spokojenosti v case, ktery
jim zbyvd. Této skupiné je to tedy také jasné.

Kdo jsou tedy ti, ktefi chdpou novou realitu tohoto svéta?

Jsou to lidé rtizného veku, raznych profesi a pochazejici z rtznych
prostfedi. Néktefi jsou élenové Mensy, néktefi nedokonili stedogkol-
ské vzdélani. Néktef oboji.

Mnoho z nich hled4 atocists pfed pretvitkou, politikatenim a ubi-
jejici nete¢nosti svéta korporaci. Dalii se pokouseji uniknout z priimér-
nosti délnického Zivota a chtéji do né&j vnést trochu dobrodrusstyi.
A jini jsou byvali podnikatelé, ktefi se jednoho rana probudili (nebo
nemohli v noci spat) a uvédomili si, 7e svou firmu nevlastnili — e to
ona vlastnila je.

Zeptate-li se lidi v této skuping, jak podle nich vypada zivot snd, fek-
nou vam, Ze je to smés préce a odpocinku, vyzev a vysledkt, duchovni
reflexe a intelektudln{ stimulace.
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Revoluce v MLM.

Tato skupina lidi si nala cestu k sitovému marketingu (zvanému také
Multi-level marketing nebo zkracené MLM). Neuvidite nas viak nosit
kycovité reklamni placky, oslovovat kolemjdouci na ulici, ani jezdit po
okoli s magnetickymi napisy na svych automobilech. |

Nevybrali jsme si priimysl. Zvolili jsme si povolani. A nejen proto,
abychom zbohatli. (Pfestoze mnoho z nds, mé nevyjimaje, zpocatku bo-
hatstvi hledalo.) Lidé, ktefi se stanou profesionaly sitového marketingu,
oceniuji bohatstvi, které dokdZeme vytvotit, aviak ¢im vice své podni-
kéani chdpeme, tim $ir$i perspektivu nase védomi ziskéva.

Ano, miiZete od nich slySet, Ze prosperita je pro $tésti v Zivoté dilezita,
Oni vSak nejsou ten typ lidi, kteti sedi na pohovce, neustéle dokola si
pousti film The Secret a tikaji si, kdy Ze jim to jejich Lamborghini samo
pfifréi do garaze. -

Na prosperitu se totiz divaji z mnohem §ir§i perspektivy nez vétiina
ostatnich. Nikdy je neuslysite Fici néco jako ,,Jsou to jen penize,“ nebo
»Jsou to jen véci,” protoZe védi, Ze penize a materialni véci jsou soucdsti
Zivota. Je jim jasné, Ze je dost tézké mit pocit prosperity, kdyz ¢lovék
nema na ndjem, na splatky nebo na jidlo pro svou rodinu.

Na rozdil od mnoha ostatnich viak nedélaji tu chybu, aby si mysleli,
Ze prosperita je jen o penézich. V&di, Ze ke skute¢né prosperité patfi
dobré zdravi, vztahy plné lisky a dusevni stranka Zivota. Kdyz mluvi
0 2ivoté plném hojnosti, maji na mysli hojnost ve viech jeho aspektech.

Hlavnim ldkadlem pro vét$inu lidi v této skupiné je viak pro mnohé
zékladni a pro jiné koneény produkt, ktery prodévaji: Svoboda. Osvo-
bozeni od nouze, moznost it skute¢né smysluplny Zivot plny hojnosti
— nahlas, barevné a VE VELKEM.

Uplné a ucelené déjiny vesmiru. ..
(zkrdcené vydani)

Sitovy marketing vznikl v roce 1956, kdy Dr. Forest Shaklee zalozil
spolecnost Shaklee a Rich DeVos s Jayem Van Andelem polozili zéklady
néceho, z éeho se pozdéji stala spole¢nost Amway.

Prvnf distributoti v téchto programech se orientovali pfevaziné na
prodejni model, zatimco ziskavani Gcéastniki a potencidlnim manaZer-

21



skym provizim vénovali mnohem mensi pozornost. Mezi prvnf hvézdy
Shaklee a Amway patfili ti, ktefi prodali nejvice vitaminti nebo mydla.

V sedmdesatych letech o tyto spole¢nosti (a mnoho dalsich, které
po vzoru téchto spolecnosti vznikly) zacali jevit zdjem profesionalové,
které zaujaly moznosti a vyuzitelny potencidl duplikace a ziskavani Gca-
stnikd. Tim se MLM podnikéni dostalo do $ir§tho povédomi a dostalo
se do povédomi regula¢nich orgént. Velké piijmy legitimnich podni-
kateld v sifovém marketingu v8ak bohuzel neusly pozornosti lidi s ne
prave Cestnymi imysly. V této dobé se tedy objevilo obrovské mnozstvi
fetézovych dopisti a nelegdlnich pyramidovych schémat, které se tvatily
jako legitimni MLM ptilezitosti.

V téze dobé se stary model distribuce vyrobkii potykal s vaZznymi pre-
kdzkami. Prodejni model, béhem kterého byl vyrobek zaslan ze Spojenych
statt do Evropy lodni dopravou, odesldn pies celou zemi velkododavateli,
ktery jej nékladnim automobilem nechal dovézt velkoprodejci, ktery jej
dodal maloobchodnimu prodejci, ktery jej uskladnil a poté ptevezl do ob-
chodu, kde si jej zdkaznik kone¢né mohl koupit, pfestaval fungovat.

Spolecnosti vyuzivajici sitovy marketing tento novy svét obchodu po-
chopily a prosperovaly...

Spolecnost mohla vyrobit produkt a zaslat jej pfimo distributorim, bez
nutnosti jakychkoli neefektivnich prostfedniki a parazitil. Tito distributofi
vyrobky sami pouzivali a prostfednictvim konverzaéniho viralniho mar-
ketingu témto vyrobkéim délali reklamu u svych ptatel a zndmych.

Sitovy marketing a jeho sesterské spolec¢nosti v oblasti pfimého pro-
deje se i nadale rozvijel i pfes obcasné ttoky médii a pozdéji také stét-
nich regulacnich orgénti a nyni je zodpovédny za celkovy ro¢ni prodej
na celém svété v hodnotach presahujicich 120 miliard dolari. Dnes je
pfijimén globdlné a objevuje se i v masmédiich a finan¢nich publika-
cich, jako jsou SUCCESS, Forbes, Fortune a USA Today.

Nova realita...

V kazdé skupiné se najde nékolik mélo jedinct, ktet{ jiz v mladi
mohou ukoncit kariéru a uzivat blahobytu a bezstarostného Zivota. Po-
nékud vice jedinc bude pracovat dlouho a tvrdé, avsak nakonec
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mohou odejit do zajidténého a pohodlného diichodu. Vétsina se viak
bude 45 aZ 50 let dfit v krysim zdvodé o kariéru, aby si na podzim svého
yivota nadetfili skrovny dtchod.

V &em jsou tyto skupiny odlisné? Co je tajemstvim prvni skupiny?
A samoziejmé: jak zajistit, aby clovék do prvni skupiny patfil?

Nemluvim ted o vedoucich osobnostech primyslu, investorech, ani
realitnich magnatech. Vétsina téchto lidi totiZ sice nashromézdila ob-
rovské finan¢ni bohatstvi, av§ak kariéru neukoncuji brzy a rozhodné
nepiisobi bezstarostné. Ve skutecnosti je to totiz zcela obracené. Vyhra-
vaji krysi zdvod — ale Casto sami Zij{ jako krysy.

Nezbyva nez si otev¥it kokos...

Mluvim o skupiné, ktera je pri$ti generaci podnikatelt — lidi, ktef{
si vybudovali pfijem, se kterym mohou odpocivat a popijet z kokosu.
Vybudovali si MLM stroje na penize, které je zahrnuji odménami, at uz
se rozhodli pokracovat ve své praci nebo své dny travit na tropické plazi
s kokosem v ruce. Je to novy druh profesionalt sitového marketingu.

Podobnosti pribéhii, jak tito lidé dosdhli svého tispéchu, jsou vskutku
pozoruhodné...

MiZete se domnivat, Ze svého statutu dosahli diky vysokému vzdé-
lani, to vSak nemusi nutné platit. Mnoho clen této skupiny nedokon-
Cilo stiedni vzdélani (véetné mé) a vSichni dobfe vime, Ze mnoho lidi
s nékolika vysokoskolskymi tituly se dnes zivi jako Fidi¢i taxika.

A piestoze lidé v mé skupiné tvrdé pracovali, aby dosdhli zna¢ného
bohatstvi, tvrdd prace samotnd nebyla rozhodujici. Ve skute¢nosti, a¢
je mi to trochu trapné ptiznat, vét$ina lidi pracuje vice nez j4, avéak ne-
dostavaji takové odmény jako jd.

Mechanik, ktery kontroluje mé automobily, zahradnik, ktery se stara
o mgj travnik, mtj masér i ma obvykla ¢i$nice v mé oblibené restauraci.
Nikdo z nich v8ak svou praci nezbohatl. Opak je pravdou: pracuji mno-
hem vice za mnohem méné. Nikdo z nich nem4 sebemensi vyhlidky na
brzky odchod do dichodu. NemiZeme tedy fici, Ze sta¢i pouze tvrdé
pracovat. Tito lidé a miliony jim podobnych jsou zajatci Matrixu — ne-
funkéniho ekonomického modelu.
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Jsou uvéznéni v pasti vymény casu za penize.

Propadli mentalit¢ stada a stali se délniky ve spolecenstvu. Aby zis-
kali vice penéz, musi pracovat déle a usilovnéji. VétSina z nich uvizla
na pozici se stalym platem nebo v zaméstnani omezujicim pfescasy,
takZe jedna prace jim ani nenabizi dostatek ptileZitosti vyménit vice
Casu za vice penéz. Musi tedy pozadat své partnery, aby také pracovali,
coZ samozriejmé také stale nestali.

TakzZe si vezmou druhou préci. A jejich partnefi ¢asto také. Vysled-
kem je rodina se tfemi aZ ¢tyifmi pijmy — které se zoufale snazi vymé-
nit vice Casu za vice penéz. Potom nema kdo vychovavat déti. Ty se
o Zivoté nauci z hrani videoher. Zoufale potiebuji své rodice, avsak
mama s tatou stale pracuji a snazi se pro své déti zajistit dobry Zivot. Je
to zacarovany kruh.

A také velice poSetily. ProtoZe dokud hrajete hru na vyménu ¢asu za
penize, nemiZete nikdy dosdhnout finanéni jistoty.

Lidé v mé skupiné poznali, Ze pro dosaZeni skute¢né ekonomické
svobody je nutné uplatiiovat dva zékladni principy prosperity:

1) Musite vyuzit padkového efektu k uiniku z bludného kruhu vy-
meny ¢asu za penize
a

2) Musite se umét kazdé rano podivat do zrcadla a védét, Ze se na

vas diva §éf. Musite zapomenout na pocit, Ze jste né¢i zaméstna-
nec. Musite pfijmout to, Ze jste podnikatelé.

Jakmile jste ochotni tyto kroky podstoupit, neni prosperita jen
vzdu$ny zamek — je to néco, ¢eho muZete skute¢né dosdhnout.

Spojite-li vzrudeni z toho, Ze podnikate a pracujete sami pro sebe,
s vyuzitim pakového efektu sité dal$ich podobné nad$enych podnika-
teld, jsou vysledky velkolepé na druhou. Tento proces vzadjemného pa-
sobeni vytvari celek, ktery je mnohem silnéjsi nez jeho jednotlivé &asti.
Budete-li postupovat spravné, konecnym vysledkem budovini velké sité
je MLM stroj na penize, ktery pohdni sdm sebe.

A muze byt vas.

Sitovy marketing je dnes jeden z novych modeld, jak vytvéfet bo-
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hatstvi. Je uplatiiovan ve vice neZ stovce zemi a oblasti na celém svété.
Miliony nezavislych distributord vytvareji ro¢ni obrat kolem 120 mili-
ard americkych dolart.

Moderni byznys...

Pro¢ byste se do sitového marketingu méli zapojit? Co distributor, to jina
odpovéd. Ty se viak obvykle toci kolem Zivotniho stylu, ktery vam sitovy
marketing miiZe pfinést. Mezi jedine¢né vyhody tohoto podnikéni patti:

« miiZete si vybrat, s kym pracujete,
« mutiZete zacit podnikat s minimalni investici,

« muZete pracovat z domova, sami si miZete urcit svou pracovni
dobu,

« muZete objevit jedinecné vyrobky, které jinde nejsou k dostani,
« muiZete ziskat lukrativni danové vyhody,
« mizete poZivat vyhod neomezeného pfijmu a

o budete mit prilezitost budovat sviij uspéch a zaroven poméhat os-
tatnim k uspéchu.

Zkratka je to unik z krysiho zavodu. Tyto vyhody jednoduse nenaj-
dete nikde jinde. PfestoZe si vét$ina lidi uvédomuje, Ze tyto vyhody ne-
bude mit, pokud pracuje pro nékoho jiného, mnoho z nich se mylné
domniva, Ze jich dosdhne tradi¢nim podnikanim.

Kdepak.

Jakozto byvaly prezident obchodni komory a majitel deseti malych
a sttednich firem mohu osobné potvrdit, Ze byt majitelem tradi¢ni firmy
miZe byt v mnoha ohledech vice omezujici nez pracovat pro nékoho
jiného. Kviili zéleZitostem jako jsou fluktuace zaméstnancti, skladové
rezervy, velké investice, osobni zaruky, statni regulace a konkurence na
trhu ¢asto pracujete déle a za méné penéz, nez kolik platite svym zamé-
stnanctim. Ve skute¢nosti firmu nevlastnite — ona vlastni vés.

Lidé dnes uz maji plné zuby nevyvazenych pracovnich situaci, které
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je okradaji o rodinny Zivot. Unavuje je neustald fizni ménie, pfevzeti
spole¢nosti na dluh a ndsledna propousténi. Dnes chtéji smysluplnou
praci, lifestylové odmény a ¢as na své blizké. A zde ptichdzi na fadu si-
tovy marketing...

ProtoZe na rozdil od firemniho krysiho zdvodéni se v sitovém mar-
ketingu nikdy nemiiZzete posunout kuptedu tim, Ze budete ostatnim sta-
vét prekazky. Uspéch v sitovém marketingu tkvi v posilovdni ostatnich.
Popravd¢ feceno, ¢im vice lidem pomuzZete doséhnout Gspéchu, tim
uspésnéjsimi se stanete.

Hledate-li zptisob, jak rychle zbohatnout, neni sitovy marketing pro
vés. Pokud jste vdak ochotni pracovat dva az ¢tyfi roky na ¢dste¢ny tva-
zek, miiZete si vybudovat finan¢ni nezévislost na cely Zivot.

Pruznd pracovni doba je idedlni pro zahdjeni podnikéni pfi vasem
stavajicim zaméstnani, dokonce i kdy?z jste student nebo Zena v domac-
nosti. Do svého podnikani také mtZete vloZit velice nizké investice, ob-
vykle kolem 500 az 1 500 dolart.

Sifovy marketing se jevi jako posledni redind pfileZitost, jak miiZe
v systému svobodného podnikdini primérny clovék dosdhnout financni
nezavislosti bez nutnosti velkého kapitdlu.

Jakmile se rozhodnete pro tuto vzru$ujici profesi, miizete se té&sit na
kariéru neomezenych financ¢nich piilezitosti a $anci, jak Zivoty svych
blizkych zménit vyrazné k lep$imu.

Mite na to, uspét v tomto podnikani? To se hned dozvime!
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Kapitola druha:

Tajemstvi uspéchu MLM

iffovy marketing stoji za nékolika z nejuzasnéjdich pribéha

uspéchu na svété. V podstaté kazda spolecnost md sviij ptibéh

typu ,,z nuzéka bohacem®, kde lidé z chudych nebo skromnych
omért vydélavaji vice penéz za mésic nez vétsina lidi za cely rok.

Od mladého paru, ktery bydlel u rodi¢t v garazi, pres texaského pas-
tora, ktery pfiSel na mizinu, nebo svobodnou matku na podpore, aZ po
mladika v Tchaj-wanu, ktery na oteviené mitinky jezdil na svém bicyklu
— tito lidé, a tisice jim podobnych, maji kazdy sviij jedine¢ny pribéh.

U velice uspé$nych lidi ve viech spole¢nostech tohoto podnikani se
véak objevuji nékteré velice vyrazné podobnosti. Tyto spole¢né rysy je
ptredur¢uji k dlouhodobému tspéchu v tomto podnikéni.

Kazdy v této skupiné je snilek. Prestali propadat masovému pesi-
mismu a znovu objevili vizi dokonalosti, kterou jsme kdysi vSichni mivali.

Pokud by jim Morpheus nabidl ¢ervenou nebo modrou pilulku, po-
kazdé by radsi zvolili cestu krali¢i norou nez bezpe¢i Matrixu — protoze
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védi, Ze v nové realité s sebou ,,bezpe¢na volba nese mnohem vétsi ri-
ziko. Védi, ze lidé, kteti zvoli ,,bezpeli®, se stanou délniky ve spolecen-
stvu. Lidé, ktefi jsou ochotni uéinit volbu, kterou by stddo povazovalo
za riskantni, sklizeji ovoce Zivota, ktery stoji za to zit. Odvaha je nové
bezpeci.

Kazdy v této skupiné umi kriticky smyslet. Odmitaji mentalitu
stada a vzdy si zachovavaji soudnost. Jsou od ptirody zvidavi a otevieni
vyzvam zpochybnujicim jejich nejzakladnéjsi a nejhlubsi presvédceni.
Nejsou cynicti, jsou vSak skepticti k zavedenym dogmatiim, zpochyb-
fwji autority, chtéji znat davody udajnych vysledka. Veédi, Ze jsou-li je-
jich domnénky pravdivé, dokdzou odolat zdravému skepticismu,
a pokud nikoli, je nutné je nahradit.

Kazdy v této skupiné pracuje. Nehledaji holuby, ktefi by zadarmo
létali do pusy, a zpiisoby, jak snadno a rychle zbohatnout. Neboji se
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prace — probudi se, shodi pefiny z postele a na préci se tési! Byt profe-
siondlem sftového marketingu znamena vychézet vsttic vyzvam, riistu
a dobrodruzstvi, pomahat ostatnim a tim pomadhat sobé. Miluji svou
praci a nepotiebuji vikend, basu piv a deset DVD k tomu, aby si dali
pauzu od svého ,,dzobu“. Objevili zpiisob, jak vyvazit praci a Zivot ta-
kovym zptisobem, aby oboji mélo smysl.

Kazdy v této skupiné je dobry ucitel. Chépou, ze skutecna dupli-
kace zdvisi mnohem vice na pedagogickych nez marketingovych schop-
nostech. Postupuji takovym zpiisobem, aby jejich ¢innosti dokdzalo
opakovat velké mnozstvi lidi.

Kazdy v této skupiné je také student. Vichni se chtéji cely Zivot
ddle vzdélavat a kazdy den si vyhradi ¢as na to, v tichosti rozjimat a déle
se rozvijet. Je pieci diilezité svou kosu pravidelné brousit, Knihy, DVD,
CD nebo online seminafe — na zvoleném médiu nezalezi. Na dem zdlezi

je

TAjEMSTVI USPECHU MLM

to, abyste se vZdy snaZili byt dnes o néco lepst, nez jste byli véera.

Nejvétsi chybou v zac¢dtcich mého podnikani bylo, Ze jsem si myslel,
ze mij tspéch tkvi v tom, ménit druhé. Zdhy jsem poznal, ze abych byl
Uspésny, musim zménit sdm sebe. Vade innosti a v4g ptiklad ostatnim
vytvareji domino efekt, ktery ovliviiuje vie kolem vés — pozitivnim
zplsobem. Abyste zménili svét, musite nejprve zménit sami sebe.

Kazdy v této skupiné je viidce — leader. Tim se viak nenarodili.
Nikdo je do jejich pozice nejmenoval a na titulech, hierarchii ani kon-
formité jim nezélezi. Jsou leadery diky malému hldsku ukrytému hlu-
boko v jejich dusi.

Jsou viidci, protoze veF. VEH v lepsi zpiisob, véii v pomoc druhym
a Ve, Ze prdvo na prosperitu bylo dédno kazdému do vinku. A vedi, ze s
pfesvédcenim prichdzi i odpovédnost sdilet tuto viru s §irsi komunitou.

Pravidla svéta korporaci v sitovém marketingu neplati. V tomto pod-
nikéni se muzete dostat vpted nikoli tak, Ze budete ostatnim brénit
v ristu, ba naopak. Pomiize-li rist ostatnim, porostete s nimi, Cim vice
lidem pomuizete dosdhnout uspéchu, tim Gspésnéjsimi se stanete.
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Spole¢nost miize mit jednoho prezidenta, nékolik malo viceprezi-

dentt, 0 néco vice stfednich manazert a spoustu nizkych pozic. V si-
2 . A4 Id . vVY7’

tovém marketingu kazdy kazdého podporuje v dosaZeni co nejvyssich

Grovni tspéchu. Vrcholu vadeho plédnu odmén mize dosdhnout neome-

Zen}'] poéet lidi.

Pokud se v podnikdni soustfedite na to, jak co nejvice V}’délat na
téch, které sponzorujete, poznaji to a vy budete mit velké potizelz. ’Racvlejl
se soustiedte na to, jak mlzete pomoci ostatnim, a vas vlastni dspéch
se dostavi pfirozenym zpisobem.
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Kapitola tieti:

Jak si vybrat tu spravnou spolecnost

rotoZe ma sitovy marketing znacny finan¢ni potencidl, pfit-

ahuje mnozstvi pfizivnikd a podvodnikit. Nakupni kluby, feté-

zové dopisy a nelegalni pyramidy délaji vse, aby se prezentovaly
jako legitimni spolecnosti sitového marketingu.

Je dtlezité pochopit rozdil mezi legitimni spole¢nosti zabyvajici se
sitovym marketingem a nelegalnimi schématy. Dokonce i nékteré statni
regulaéni organy v tom nemaji stoprocentné jasno, takze se zde nyni
pokusime tyto rozdily nastinit.

Z praktického hlediska je pro regula¢ni organy nemozné predvidat
a zakony podchytit veskeré nekonecné mnozstvi variant legalnich a ne-
legalnich marketingovych programi. Z tohoto dtivodu jsou zakony regu-
lujici MLM a zakazujici pyramidova schémata sestaveny a interpretovany
velice $iroce. To regula¢nim organiim umoznuje pokryt véechna nele-
galni schémata a maji zdkonnou pravomoc je zastavit.

Prozatim se podivejme na dva hlavni rozdily, podle kterych oboru
znali odbornici dokaZou stanovit, zda je dany program legitimni MLM
prilezitosti:

Jako prvni se zaméfi na koncepci planu odmén. Konkrétné se ptaj,
zda ucastnici ziskavaji odmény pouze za ziskani dal$ich ucastnik pro-
gramu, nebo zda odmény pochazi z prodeje vyrobki ¢i sluzeb konco-
vému zakaznikovi.

Pokud se dany plan soustfedi na odménovani ucastnikii za ziskdvani
dalSich ucastnikd, jedna se o pyramidu. Pokud se struktura odmén za-
klada prevazné na prodeji vyrobkii/sluzeb koncovému zakaznikovi, pak
program prvni fazi testu prosel.

Druhou ¢asti je analyza skutecného fungovdini programu. At je plan
odmén koncipovan jakkoli, regulacni organy zkoumaji, jakym zpiso-
bem distributofi skute¢né operuji. Pokud je v programu dtraz kladen
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na ziskavani Gicastnikd spiSe nez na prodej vyrobki ¢i sluzeb, miize byt
stale povaZzovan za pyramidu.

A zde pokrok v zdkaznickém servisu situaci ponékud zastira a né-
které regulacni organy mate. Dfive distributofi museli jezdit po mésté
s magnetickym ndpisem na auté a dodavat zdkazniktim vyrobky pfimo
nebo si ,,hrat na obchod® a mit zasobu vyrobki uskladnénou doma,
kam si pro né zdkaznici mohli sami chodit. To dnes jiz neni nutné.

Spole¢nosti vyvinuly programy preferovanych zdkaznik{ a automa-
tickych objednavek, takze nezavisli distributofi jiz nemusi pfimo na-
bizet a prodavat vyrobky nebo fesit dan z obratu a dalsi zaleZitosti.
Mohou jednoduse zaregistrovat zdkaznika do jednoho z téchto pro-
gram a pobirat zisk z prodeje. A mnozi chépavi zdkaznici se do tohoto
programu sami pfihlasi jako distributofi, aby vyrobky mohli nakupo-
vat za velkoobchodni ceny. Distributoti tedy mohou travit vice ¢asu
ziskdvanim dal$ich ucastniki a méné casu obsluhou zdkazniki. Né-
které regulacni organy se s témito novymi skute¢nostmi dosud nedo-
kézaly srovnat.

Zde ve Spojenych stitech je zatim jen nékolik malo sofistikovanych
statd, které maji pfedpisy jasné stanovujici a regulujici multi-level mar-
keting. VétSina statli ma pouze zakony proti pyramidam. Na celostatni
trovni zde v tomto sméru neexistuji Zddné ucelené zdkony a podobné
je tomu v mnoha jinych zemich.

Ve Statech je federalni regulace pfevdzné vysledkem rozhodnuti
v soudnich sporech mezi soukromymi spole¢nostmi a Federalni ob-
chodni komisi (FTC - Federal Trade Commission).

Tato rozhodnuti spolu s definicemi vytvofenymi statnimi zakono-
ddrci ptedstavuji hlavni prvky popisujici, co se povaZuje za program
multi-level marketingu. Z protipyramidového hlediska je ve statnich
pfedpisech nejduilezitéjsim urcujicim prvkem to, zda jsou odmény tca-
stnikéim programu podminény ziskdvanim dal$ich Géastniki. Pyrami-
dova schémata, nekonecné fetézy a fetézové dopisy jsou tedy nelegalni.

Z federélniho hlediska se uréovéni pohybuje na trochu jiné arovni,
Zatimco Kanada ptijala celostitni protipyramidové zdkony, ve vétsiné
zemi tomu tak dosud neni. Situace se viak méni. V mnoha zemich
stfedni Evropy se v ned4vné dobé objevilo mnoho obéti rozsahlych py-

31

—L




wwiwthevision.sk

ramidovych schémat a tento trend ptinutil mnoho zemi pfijmout pfi-
slusné zékony.

Zde ve Spojenych stétech, kolébce sitového ma rketingu, v§ak kongres
zddnou protipyramidovou legislativu dosud nepfijal. Vétsina spole¢-
nosti sitového marketingu své programy vyviji na zakladé precedent-
nich rozhodnuti federalnich soudi a mnohem Casteji také na zakladé
rozhodnuti Federédlni obchodni komise.

Nejcitovanéjsim rozsudkem pouZivanym pro definici pyramidovych
schémat je rozhodnuti Federalni obchodni komise z roku 1975 v pFi-
padé Koscot Interplanetary, Inc.!

V tomto rozhodnuti Federalni obchodni komise uvedla, 7e pro
»podnikatelské retézce” je charakteristické, ze ,,idastnici plati penize
spolecnosti vyménou za to, ze [iéastnici] ziskaji (1) pravo prodavat vy-
robek a (2) pravo za ziskdvani jinych géastnika do tohoto programu
obdrzet odmény, které nesouviseji s prodejem vyrobku koncovym uzi-
vatelim®,

Klicovou frazi je zde ,odmény, které nesouviseji s prodejem vyrobku
koncovym uzivatelim“ — to znamen4 ziskavéni penéz jinym zptisobem
nez osobnim prodejem vyrobki & manazerskymi provizemi z prodeje
vyrobki vasimi lidmi. Pokud zisk4véte penize za tyto jiné Cinnosti, jako
je napiiklad registrace novych ucastniki ¢ prodej prodejnich pomiicek,
existuje nemald Sance, 7e v4$ program bude shled4n nelegdlnim.

PfestoZe spolecnost spliiuje doslovné zikonné pozadavky, nezna-
mena to konec potizi s legislativou. Vzhledem k tomu, e staty a pro-
vincie maji rozdilné zdkony, dany program muize byt legdlni v jednom
staté a v jiném miiZe byt povazovan za pyramidu. Soudci navic mohou
zakonny predpis interpretovat zptisobem, ktery neodpovida jeho do-
slovnému znéni.

Mnoho nedostate¢né placenych statnich regulacnich orgdnd nema
v této oblasti dostatecné znalosti a nezn4 relevantni precedencni zdkony.
Popravde to mnohdy vypadd, Ze nékteré tyto regulaéni orgdny (a v né-
kterych pripadech i soudci) nikdy necetli Ustavu. Zainym prikladem
v tomto sméru mize byt ptipad Capone vs. Nu Skin:

Nejdtive par informaci o pozadi pipadu. ..

Jednalo se o hromadnou zalobu, kterou podali kanadsti distributofi
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spolec’:nosti Nu Skin. Spole¢nost Nu Skin podala u soudu zadost o su-
marni rozsudek. (V tomto ptipadé u federalniho soudu pro stat Utah.)
V breznu roku 1997 soud v rozsudku uved], Ze distribu¢ni systém spo-
Je¢nosti Nu Skin miize byt povazovén za prodej tzv. ,securities (pozn.
prekl.: prodej investic, pro ktery je v USA tfeba licence).

Spole¢nost Nu Skin samoziejmé tvrdila, Ze je to sméiné, protoze cel-
kové investice do programu zahrnovala zakoupeni sady pro distributory
v hodnoté 60 dolart. Soud se viak ptiklonil k ndzoru sle¢ny Caponeove,
7e pro »smysluplnou t¢ast v marketingovém plénu spole¢nosti Nu Skin
je nutné kazdy mésic kupovanim vyrobki Nu Skin plnit pozadavky
osobniho a skupinového objemu*.

To soud odivodnil tvrzenim, Ze ,,...kli¢ovym rysem marketingového
planu spolecnosti Nu Skin pro Kanadu je pozadavek, ze kazdy distri-
butor, ktery chce ziskat provize ze své podtizené linie, musi zakoupit
produkty spole¢nosti Nu Skin v hodnot& 100 ,bodi (pfiblizné 100
[americkych] dolarit). Rovnéz distributofi, ktefi dosahnou pozice ,Exe-
cutive’ musi v rdmci své podtizené skupiny distributorti vytvotit prodej
produktd spolecnosti Nu Skin v objemu nejméné 3 000 dolart za mésic,
aby mohli ziskat provizi. Déle existuji ditkazy naznatujici, Ze provize
se vyplaceji nezdvisle na tom, zda distributoti zakoupené vyrobky
skuteCné prodavaji.“

Tato slozitd logika vsak md dvé slaba mista. Prvnim je skute¢nost,
ze distributofi nemusi vyrobky kupovat, nybrz vytvdret objem. Spoleé-
nost Nu Skin preci miize od svych distributorii o¢ekdvat, ze sami vytvori
urcity osobni objem, pokud chtéji ziskat manazerské provize. V tomto
ptipadé to je priblizné 100 dolarii. A distributofi vyrobky nemusi ku-
povat sami pro sebe. Mohou je doddvat svym piételtim, pfibuznym
nebo jinym zakaznikiam, co? ptirozené mnoho distributorti dél4. Dal-
$im slabym mistem je prohldseni soudu, Ze provize, slevy a manazerské
provize by mély byt vypliceny pouze za vyrobky, které byly prodany
koncovym zakaznikiim, a nikoli za ty, které distributofi zakoupili pro
sebe jakozto svého nejlepsiho zikaznika. Toto tvrzeni nemé naprosto
zidnou oporu v zdkoné — je to jen piiklad snahy nevzdélanych prav-
nikii o vytvofeni nového zdkona.

Soud dale tvrdil, Ze spole¢nost Nu Skin prodéavé investice, nebot jeji
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distributofi mohou vydélavat ,,velké penize budovanim velké sité pro-
dejct a stali se tak finan¢né nezéavislymi a podobné.“ Soud pokracoval
vyrokem, Ze ,,slib lukrativnich odmén za nabor dalsich ¢lent vede tica-
stniky k tomu, Ze se soustfedi na ndbor na tikor maloobchodniho pr
deje, a vyrazné tak snizuje redlné moznosti uskute¢néni maloobchod-
niho prodeje.”

Zjednodusené feceno soud prohlésil, ze jakykoli program, v rdmcj
kterého miize distributor potencidlné ziskavat vétsi odmény z mana-
Zerskych provizi své skupiny nez z osobniho maloobchodniho prodeje
danych vyrobk, spliiuje podminky investi¢ni smlouvy — a je tedy
kauct. To je samoztejmé naprosto absurdni. Pokud bychom tuto logiku
dovedli ke krajnosti, pak by podnik s kaucemi provozoval i podnikavy
hoch, ktery by s nékolika kamarady sousedim sekal travniky.

Bude to asi znit pfehnané, aviak soudy nékdy zapominaji, Ze nemaji
zdkony vytvafet, ale interpretovat je. Nejen 7e takovéto soudy vytvaii
nove zdkony — vytvaii $patné zékony. Federalni soudci vytvari zakony
rychleji nez kongres nebo zdkonodarny sbor. Nékolik rozhodnuti po-
dobnych tomuto jasné ukazuje naprosty nedostatek znalosti soudit pre-
cedencniho prava v oblasti MLM — a dokonce Ustavy samotné. Jiné
zeme se potykaji s podobnymi problémy. Prestoze je piipad Nu Skin
jasnym piikladem toho, Ze stitni moc muze zajit p#ilis daleko, vétsinu
regulacnich organt tvoii poctivi a pracoviti lidé, ktefi se pouze snai
chrénit ostatni pfed bezohlednymi podvodniky. Regulacni organy se
nakonec stejné vénuji spise podstaté nez formé. To znamend, e i kdy?
dany program ve svych marketingovych materidlech pouziva véechna
spravnd slova a terminy, pokud v praxi nechrani obcany pfed podvo-
dem, bude s nim jednano stejné jako s programem, ktery Zddné bez-
pecnostni prvky zabudovény nema.

Kdy?z se to tak vezme, v mistnich i federalnich zdkonech Spojenych
statil existuje spousta rozdili — o ostatnich zemich ani nemluvé. Vét-
Sina regulacnich organt nakonec stejné posuzuje, zda je dany podnik
pyramida nebo legitimni program sitového marketingu, podle tf{ hlav-
nich faktord. A pfestoZe tato kritéria nejsou pevné podlozena ucelenymi
zékony, jejich pouziti je na misté, nebot chrani verejnost pred nebez-
pecim pyramid. Podivejme se na né:
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1) Redlny prodej vyrobkii nebo sluzeb koncovym uzivatelitm

Kli¢ova je zde otdzka, zda se vyrobky dostavaji do rukou koncovych
spotfebiteh'.’l. Pokud vés nékdo pozada, abyste koupili vodni filtry za 50
000 dolarti a dostali se tak na daldi uroven, je zfejmé, Ze vy koncovym
uzivatelem v8ech téchto filtri nebudete. Nesete tihu prvni linie a nejste
tedy soucdsti legitimniho programu.

Kdyz se vyrobek dostdvd ke koncovému spotiebiteli — a to i v pfi-
padé, ze vétdinu téchto koncovych spotfebitel tvoti distributofi — od-

ovida to doslovnému znéni zékona i jeho ucelu. Nenechte se zmést
jednim nebo dvéma mylnymi rozsudky, podle kterych se produkt po-
uzity distributorem nepovazuje za produkt pouzity koncovym spotte-
bitelem. Jak jsem jiZ zminil diive, mnoho chépavych zdkazniki se do
programu zapojuje jako distributoti, aby si mohli objednévat primo
a za velkoobchodni cenu. Nebo se pokusi piisobit jako distributoti
azjisti, Ze to pro né neni to pravé. Vyrobky za velkoobchodni cenu viak
mohou nakupovat stéle.

Provize vyplacené pouze za pouzivané vyrobky, Z4dné odmény za
loveni mozki

Va$ prijem musi pochdzet z bonusti a provizi zalozenych na objemu
prodeje vytvofeném vasi organizaci. Pokud jste placeni za samotné zis-
kdn{ aCastnikii nebo prodej $kolicich materilt, jste pravdépodobné
soucasti pyramidy.

Idedlnim ptikladem jsou zde nabidky typu »pracujte pro cestovni
kancelat“, které jsou nyni, kdy toto vydani ptipravuji, velice aktudlni. Tito
pseudo-agenti cestovnich kancela¥i v souasné dobé maji vaZné potize se
zdkony a dostavd se jim nemald mira negativni pozornosti. Chovaji se
ukiivdéné a tvafi se, jako by Celili nespravedlivym obvinénim.

Podivite-li se viak na jejich vyrocni zpravy, je zcela zfejmé, Ze vétsina
jejich trzeb — a vétsina odmén vyplécenych distributoriim — plyne
z prodeje marketingovych webovych stranek distributortim samotnym
a nikoli z prodeje cestovani. Tento trik s ,té¥bou tézara® je jednim
z nejvétdich problému vniméni sitového marketingu, kterym my, legi-
timni podnikatelé, musime &elit.
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Pozadavky na zpétny odkup vyrobki

Vétdina stath se zakony cilenymi na MLM vyzaduje, aby spolecnosti
provadély zpétny odkup vyrobki vracenych distributory. Tyto staty také
pozaduji, aby byl tento postup uveden v distributorské smlouvé.

Ve vét§iné pfipada se pozadavek na zpétny odkup tyka pouze pri-
padu, kdy distributor ukon¢i svou distributorskou ¢innost. V nékterych
statech ma spole¢nost povinnost provést zpétny odkup jakychkoli vy-
robkd, které distributor nebyl schopen béhem 90 dnil od jejich zakou-
peni prodat. (V obou pfipadech plati nékteré zvlastni podminky. Zpétny
odkup obvykle probiha za 90 % ptvodni ceny vyrobkl, musi byt mozné
je znovu uvést do prodeje a jakékoli provize vyplacené z prodeje téchto
vyrobkii mohou byt odecteny.)

Spole¢nosti, které tato kritéria spliuji, ptsobi v duchu zdkona
ivsouladu s jeho doslovnym znénim.

Dalsi oblasti, které se zde musim vénovat, jsou takzvané ,darkové
kluby®. Ty argumentuji pouze tim, Ze vyrobky nepotiebuji, nebot ucast-
nici jejich programu dobrovolné davaji ,,dary ve formé penéz své spon-
zorské linii. Darkové programy jsou pouhym odvarem fetézovych
dopist a my, legitimni podnikatelé¢ v sitovém marketingu, si na né mu-
sime tvrdé doslapnout.

A kolikrat se uz nékdo pokousel znovu ozivit slevové kluby, které
potutelné nabizeji vyrobky nebo sluzby pochybné hodnoty? To uz tu
bylo tolikrat a tolikrat, a zatim to nikdy nefungovalo. Nemaji podporu
trhu a regula¢ni organy se s nimi vitbec nemazli, nebot slevy, kterymi
se chlubi, nemaji vétsi hodnotu nez nabidky dostupné kazdému, kdo
chodi po obchodech nebo je ¢lenem organizaci jako je AAA (Americké
automobilovd asociace) nebo AARP (Americké sdruzeni diichodcti
— American Association of Retired Persons).

Musi se jednat o legitimni sluzbu nebo vyrobek, ktery by si lidé za
maloobchodni cenu koupili na volném trhu. (Pokud by si dany vyrobek
nebo sluzbu nikdo nekoupil bez tcasti v planu odmén, pravdépodobné
se divate na pyramidu.)

Spoléhite-li na to, Ze kouzlo obchodni pfilezitosti vadeho prospekta
omami natolik, aby nepoznal, Ze za va$ vyrobek plati prili§, budete velice
zklamani. Silnd maloobchodni zakladna spokojenych zakazniki (ktefi
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neprahnou po $ecich s odménami) je jednim z nejlepsich ukazatelt
silné spolecnosti.

Dalii zaleZitosti, pfed kterou je tfeba se mit na pozoru, jsou nakupni
Kkluby. Tyto programy inzeruji, Ze ,,prodej nenf nutny®, a zdtraziuji re-
gistraci véech ucastniki k velkoobchodnimu odbéru. Mnoho zemi ta-
kovéto uzaviené marketingové systémy vidi ve velice negativnim svétle
a povaiuje je za pyramidy. A to z nasledujiciho divodu:

Mizete zaloZit velkoobchodni nékupni klub, jako to udélal Sam Wal-
ton, a vse bude naprosto legalni. Pokud v$ak k velkoobchodnimu klubu

tidate viceuroviiovou strukturu odmeén, ziskate néco, co je v mnoha
piipadech nelegdlni, nebot se bude jednat o uzavieny systém placeni
provizi bez moZznosti maloobchodniho prodeje. JelikoZ jsou vsichni
deny klubu, neméte komu prodavat. Pokud by k vydélavani penéz sta-
&lo jen nakupovat, délali by to v§ichni. Tak jednoduché to vsak neni...

Ale Gplna véda to také neni...

Poznat, co je spravné a co nikoli, neni zase tak tézké. Nakonec byste
méli byt schopni plan odmén z této rovnice vynechat. Pokud vyrobek
nebo sluzba maji hodnotu stejnou nebo vy$§i nez pozadovand cena,
mate s ¢im pracovat. Pokud byste nebyli na trovni kupujiciho a za tuto
cenu byste vyrobek nebo sluzbu nekupovali, pravdépodobné byste se
takovému programu méli vyhnout.

Z4dny plan odmén a zadné mnoZstvi nadiené reklamy nedokéze
dlouhodobé udrzet spole¢nost, kterd nabizi ptedrazené nebo nekvalitni
vyrobky. To neznamena, Ze va$e vyrobky musi byt levnéjsi nez jiné na-
bidky — pouze musi byt dostate¢né vyjimecné, aby je lidé chtéli a byli
ochotni za né platit.

Tim nechci fici, Ze vasi distributofi nebudou lepsi zékaznici nez nedistri-
butofi. Oni budou. Poznate, Ze distributofi vytvéf{ mnohem véts{ objemy.
Chépou, Ze pokazdé, kdyz koupi jinou znacku, okradaji sami sebe. Proto se
vzdy budou snazit mit dostate¢né zésoby vyrobku, aby jim nikdy nedosel.

Také pozndte, Ze pouzivaji vyrobky mnohem volnéji, nebot o nich
maji lepsi znalosti, mohou si je snadno objednat a oceriuji, kolik pti vel-
koobchodnich cenach ugetii.
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Je tu viak jesté jeden podstatny faktor...

Dodrzujf pokyny. Zvlasté pokud jste v programu s vyrobky v oblasti
péce o pokozku, vyzivy nebo diety. Distributofi totiz na vysledcich maji
i finanéni zdjem a tim spide se tedy budou fidit p¥islugnymi pokyny
k pouziti, coz vede k lepdim vysledkiim. Distributofi jsou tedy mnohem
lepsi zdkaznici, kupuji vice a jsou mnohem loajalnéjsi.

Pravnicina...

Nejsem pravnik a Zddné z uvedenych informaci nemaji slouzit jako
pravni rady. Ve vécech konkrétnich prévnich zalezitosti se prosim ob-
ratte na pravniho poradce. J se zde snazim nastinit své laické chapani
rozdilu mezi legitimnim MLM podnikénim a nelegalnimi pyramidami
a schématy a pro potteby béznych distributort by zde uvedené infor-
mace mély byt dostate¢né.

Manazefi spolecnosti a ti, ktefi by uvitali podrobnéjii vysvétleni, by
se rozhodné méli obratit na prévni firmu se specializaci na tento pri-
mysl. Doporucuji Grimes & Reese, ktef se sitovym marketingem maji
znacné zkusenosti. PFi psani této knihy mi velice pomohli. Najdete je
na strankach http://www.mlmlaw.com.

Jak si zvolit program...

Nyni tedy mate zékladni pfedstavu o tom, jak legitimni MLM spo-
le¢nost vypada. Jak si ale vybrat tu pravou?

To je jedno z nejdlezitéjsich rozhodnuti vaii kariéry v sitovém mar-
ketingu. Vétsina lidi bohuzel vybérem spravné spole¢nosti strévi méné
Casu neZ vybérem nové lednicky. Ve skute¢nosti vétsinou nechévaji spo-
lecnost, at si je vybere sama. V tomto sméru lze uvaZovat dvéma zpi-
soby.

Prvnim je situace, kdy vam nékdo, koho znate a dtvéfujete mu, na-
bidne ptileZitost a osobné by vas chtél sponzorovat a pracovat s vami
— to je velice pfesvédcivy argument. Nemusite se vydat do svéta, hledat
vSechny dals{ spole¢nosti v sitovém marketingu a porovnavat jejich na-
bidky. Stravili byste dva roky zkouménim — a v dobé, kdy uz jste mohli
mit seriézni ptijem, byste sotva zaéinali.

Na druhou stranu v8ak md vimi zvolena spole¢nost dramaticky vliv
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pa vasi Sanci uspet. Pro zvoleni té pravé je potfeba vyvinout dostatecné
gsili. Nejdiive vam polozim dvé otazky. Ty vam si?uaci vy"raz?é usnadnf:
A pokud vam spole¢nost nedd kladnou odpovéd na obé dvé, mizete si
i ihned vyskrtnout ze seznamu.

Koupili byste si dany vyrobek, i kdybyste se netastnili této ob-
chodni prileZitosti?

Budte k sobé upfimni. Zni-li vade odpovéd ,,ne“, hledejte jinou spo-
le¢nost. Pokud dand ptilezitost nestoji na vyrobcich, kterym byste vy
sami véfili a osobné je pouZivali, je vysoce nepravdépodobné, ze byste
v dané spolecnosti dosahli ispéchu. NadSeni a osobni zkusenosti jsou
tim, co sitovy marketing pohani.

Mezi prvni otdzky, které vam vasi prospekti poloZi, bude pattit, zda
jsou dané vyrobky dobré a zda je osobné pouZivite. Pokud na obé
otazky nemiiZete s nadenim fici ,,ano®, vasi prospekti pravdépodobné
nebudou mit zéjem.

Koupili byste si tento vyrobek nebo sluzbu za tuto cenu?

Pokud byste za své vyrobky na volném trhu tuto cenu nezaplatili,
pro¢ by méli ostatni? Nemyslete si, Ze lidé budou chtit platit vice jen
proto, Ze by mohli dostat Sek s odménou. Znovu a znovu dokazuji, Ze
nebudou.

Vas tispéch v MLM stoji a pada s tim, zda jste schopni vyrobky do-
davat spotfebiteltim, ktefi je opravdu pouZivaji a ¢asto si je objednavaji
znovu. Ti, ktefi si vyrobky kupuji jen kviili eku, nakonec nashromazdi
tolik vyrobki, Ze kdyZ uZ jich maji plnou gara? a prazdnou kartu, ku-
povat prestanou.

Lidé musi byt ochotni za va$e vyrobky zaplatit maloobchodni cenu.
To vSak neznamend, Ze vase spole¢nost musi mit vyrobky levnéjsi nez
néco, co je dostupné nékde jinde. Znamena to, Ze vyrobky musi mit ta-
kovou hodnotu, abyste za né vy i ostatni lidé byli ochotni danou cenu
zaplatit.

Pravdou je, Ze mnoho spolecnosti sitového marketingu nabizi vy-
robky za vyssi cenu, nez podobné produkty dostupné jinde. Vzhledem
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k jejich vysoké kvalité, u¢innosti nebo koncentraci vdak pro zakaznika
znamenaji vys$s$i hodnotu a tedy i isporu.

Podnikatelé v sitovém marketingu béhem desetileti vefejnosti pied-
stavili velké mnozZstvi vyrobki, které by s tradi¢nim systémem distri-
buce nikdy neobstdly — vyrobky jako pycnogenol, ustni chelace,
enzymy, antioxida¢ni §tévy a gely a fada dal$ich produktd, které pote-
buji konverza¢ni marketing, coZ je parketa sitového marketingu. Tyto
vyrobky pomohly miliontim lidi a dokonce zachranily ¢i prodlouzily
Zivoty.

Spole¢nosti jako Amway, Shaklee nebo Melaleuca navic prosazovaly
koncentrované vyrobky v ekologickych obalech jiz nékolik desetileti
piedtim, neZ se tyto koncepty masové rozifily. Sifovy marketing byl
také tahounem trhu s plné pfirodnimi vyrobky dlouho predtim, nez se
dostaly do médy.

Dalsi zfejmou vyhodou je samozfejmé osobni servis a pozornost,
kterou MLM distributofi zékaznikm vénuji. Ti jsou ochotni za véti
pohodli a osobni pfistup zaplatit o néco malo vice. Takze nemusite mit
obavy, zda je va§ vyrobek na trhu ten nejlevnéj$i. Hlavni je, zda jeho
hodnota odpovidd jeho cené.

Nyni se podivime na dalsi proménné tykajici se vyrobkd, které pfi
hodnoceni spole¢nosti hraji dilezitou roli.

Jsou dané vyrobky jedinecné a exkluzivni?

V idealnim piipadé chcete pracovat s vyrobky, které nabizi exklu-
zivné vade spole¢nost, aby je zdkaznici mohli ziskat pouze od vés. Pokud
jsou srovnatelné vyrobky k dostani v obchodech nebo online, bude vase si-
tuace o poznani sloZitéjsi, ledaze by vase cenova hladina byla vyrazné nizsi.

Jedna se o spotfebni zboZi?

Zde jsem ponékud zaujaty, ptiznavam, avSak opravdu se domnivam,
ze vyrobky jako jsou vitaminy, prostfedky péce o pokozku a pro osobni
hygienu a &istici prostfedky jsou z dlouhodobého hlediska zajimavéjsi
nez jednordzové zbozi, jako jsou ¢isti¢e vody, vzduchové filtry nebo
$perky. Vim, Ze je nase podnikani plné zdravé vyzivy, vyrobki do do-
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macnosti spole¢nosti zaméfenych na hygienu a pééi o vzhled. Je pro
to viak dobry divod: Funguje to.

Pokud vasi lidé pravidelné pouzivaji Sampony, praci prasky nebo vi-
taminy (coZ koneckoncti jsou lidé, kterymi se chcete obklopit), pravdé-
podobné budete mit vice objednavek. To znamend vét$i objemy
a tuénéj$t $eky s odménami.

Jak velky mési¢ni objem mohou vami nabizené vyrobky pravdé-

podobné vytvaret?

To je diileZitd otdzka, nebot velkou ¢ast vaseho objemu bude vytvéret
osobni spotfeba ucastnikd vasi sité. Zbyla ¢ast samoztejmé bude po-
chézet z mési¢ni spotieby jejich zdkaznik. Cim vyssi je primérny
objem, tim vétsi bude vas ziskovy potencidl.

Reknéme, Ze jste ve spole¢nosti nabizejici pouze jeden vyrobek, kte-
rym je energeticky napoj za 40 dolard, a primérny ¢lovék si koupi jeden
za mésic. Se 100 distributory a zdkazniky ve vasi organizaci byste dostali
odménu za objem 4 000 dolard.

Nyni si pfedstavte, Ze pracujete pro spole¢nost nabizejici energetické
népoje, vyzivové tycinky, multivitaminy, antioxidanty a kapsle s vldk-
ninou, s primérnou mési¢ni spottebou za 100 dolart na jednu rodinu.
Se stejnym poctem distributort a spotfebitelti byste dostavali odmény za
objem ¢inici 10 000 dolarti. Podle vSech predpokladii budete vydélévat vice
penéz ve spoleCnosti nabizejici vice vyrobktl. Samoziejmé to znamend i vy$si
zisky z pfimého prodeje.

To ovSem neznamend, Ze ve spolecnosti s jednim vyrobkem nemui-
zete vydélavat penize. Pokud se jedna o vyrobek s vysokou mési¢ni spo-
tiebou a pfiméfenou cenou nebo pokud jej béhem mésice lidé hodné
kupuji, vytvorite vysoky obrat a budete za néj odménéni.

Stdle vak plati, Ze ¢im vy$si je primérnd spotfeba vasich vyrobki,
tim vétsi bude vas ziskovy potencidl.

Pti vybéru spole¢nosti je otazka produktu nesmirné dilezitd. Sku-
te¢ny dlouhodoby riist organizace zavisi na poptavce po vyrobcich. Plan
odmén, vedeni spole¢nosti a ostatni faktory nejsou tak dileZité jako sa-
motny vyrobek.
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Existuji oportunisté a dokonce nékteti kouéi, kteti se vas budou sna.
Zit pfesvédcit, Ze na vyrobku nezalezi. Budou trvat na tom, e rist je
pouze zélezitosti planu odmén. Tak to skute¢né muze zpocatku byt
(kdyZ je humbuk kolem néeho nového), aviak z dlouhodobého hle-
diska podnikdni udrzet nelze, pokud vase vyrobky pro zdkaznika ne-
pfedstavuji dostate¢né vysokou hodnotu. Tuto lekci jsem osobné pocitil
na vlastni kazi...

Zhruba pred 15 lety jsem v tomto podnikan{ za¢al vydélavat penize,
Zucastnil jsem se seminéfe potddaného autorem jedné knihy o MLM.
V soukromém rozhovoru mi fekl, Ze na vyrobku samotném ve skuteg-
nosti nezaleZi a Ze pldn odmén je to, co pohdn{ riist. Rekl, ze bychom
vsichni mohli nakupovat vyrobky a pak je hodit do feky. Pokud by
kazdy z nas kupoval minimélni objem, vydélévali bychom vsichni.

Byl jsem mlady a divéfivy. Rekl jsem si, Ze je to preci expert, a zacal
jsem se jeho radou fidit.

V té dobé jsem pracoval s programem, ktery umoztioval nakupovat
ddrkové poukazy na vyrobky, a tyto poukazy se pocitaly do mési¢niho
objemu prodeje. Potfeboval jsem mit mésiéni objem 100 dolari, tak
jsem kazdy mésic koupil dérkovy poukaz v této hodnots.

To bylo v dobé, kdy jsem jesté koutil, coz se tehdy smélo délat i ve
vefejnych prostorech bez obav, Ze vés za to zatknou nebo zastfeli. Kazdy
mesic jsem si tedy na svém nejvétim otevieném mitinku zapilil ciga-
retu darkovym poukazem a nechal obecenstvo sledovat, jak hofi. Ti ale
koukali!

Vidy jsem jim pak vysvétlil, Ze jsem za tento darkovy poukaz zaplatil
100 dolarti, a prozradil jsem jim vysi svého seku za dany mésic (ta se
pohybovala kolem 10 000 dolart). Dale jsem jim fekl, Ze dokud jsem
kupoval véci za 100 dolarti — i kdy? bych spalil darkovy poukaz nebo
koupil vyrobky a zahodil je — dostal bych gek! Myslel jsem si, Ze je tato
logika neottesitelnd. A také byla.

AZ na dva malé problémy.

Zaprvé, bylo to nelegélni. Jak jiz nyni vite, jakykoli podnik, kde lidé
plati pouze za to, aby mohli dostat $ek, se povazuje za pyramidu — coz
je ve vétSiné zemi svéta nelegalni.

A zadruhé to naprosto znehodnocovalo vyrobky. Lidé se na vyrobky

divali pouze jako na zpusob, jak dostat snadné penize a nikld.y je nepou-
sivali. Nevytvofili si k nim Zidnou vazbu nebo vztah, ktery je pro dlou-
hodoby tspéch tak dalezity. o o

Pravé tento emocionalni vztah k vyrobkim vasi fpolevc.nostl mo-
tivuje vase lidi k ristu a zdroven jim brani okamzité skocit po dalsi
yhavé nabidce, ktera se namane. o ,

To jsem tehdy ovSem nevédél. Takze jsem palil svevfiarlfove pOlvlk.aZ):
a kazal, jak mocny je stimul vidiny zisku. A mf leadeti mé samoziejmé
duplikovali. Néktefi nekufdci dokonce s timto zl(izvykemv za?ah jen
proto, aby i oni mohli palit darkové poukazy na svych otevienych mi-
tincich! -

Vie $lo hladce ptiblizné do urovné pét az Sest, protoze vsichni tito lidé

délavali vice, nez investovali do svého stodolarového mési¢niho objemu.
Potize zacaly na niz$ich trovnich, kde lidé jesté nebyli v plusu...

Meésic se s mésicem seel, ale tito lidé si nic neobjednali. A kdyz ptidly
Seky, jejich prekvapeni a frustrovani sponzofi jim volali a chtéli védét,
pro¢ si nic neobjednali. -

»Protoze pod sebou jesté nikoho nemam,” znéla odpovéd.

Dal$i mésic si tito sponzofi samoziejmé také tteba nic neobjednali,
protoze jejich lidé si nic neobjednali, protoze pod sebou neméli dosta-
te¢ny objem. Hlad pfisel od kofenti. Organizace, kterou jsem budoval
déle nez rok, se nyni béhem par mésictt mohla sama znicit.

Zastavit krvaceni se podatilo aZ po slozité a chaotické zachranné
akci. Opét jsem vyrobky zacal osobné pouzivat, provadél jsem pfed}ré-
déci akce a podnikal dal$i kroky k tomu, abych ukézal hodnotu syych
vyrobki. Na vyrobcich zalezi. To ony musi vasi spole¢nost pohanét.

Mala poznamka na okraj...

Pozdéji jsem se dozvédél, ze onen ,,expert” na MLM, ktery mé tehdy
ovlivnil, byl ve skute¢nosti jen dal$im oportunistou, ktery nebral ohled
na ostatni. Pomoci svych knih a semindait pfetahoval lidi z ostatnich
organizaci. V jednu dobu ptisobil ve 20 nebo 30 organizacich zérczvleflo.
Vsechny své lidi vzdy ziskal do nové spole¢nosti a béhem pédr mésict
se vy$plhal na vrchol planu odmén.
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Vsichni ostatni distributofi v této nové spole¢nosti si mezitim lamalj
hlavu, jak dokdzal tak rychle vyrtst. Zacali si tedy kupovat jeho knihy
a kazety a doufali, Ze objevi jeho tajemstvi. Postupovali podle metod,
které ve svych materidlech kdzal, avsak zjistili, Ze nefunguji. Byly to hy-
potézy. Onen kolitel tyto metody ve skutecnosti k vytvoteni skupiny
nikdy nepouzil. Své vybudoval tak, Ze ptetahoval lidi z jinych organi-
zaci.

V dobé, kdy lidé v jeho nové spole¢nosti poznavali neuc¢innost jeho
metod, byl na$ kou¢ jiz pfipraven pokracovat s dal$i spole¢nosti. Ne-
ucinnost svych metod vysvétloval chybou v samotné prileZitosti. Na-
Stésti viak — a to byla ta dobra zprdva — pravé objevil lepsi!

Takze se vydal za dal$i nabidkou a vzal s sebou nékteré lidi ze své
staré spolecnosti. Tato velka skupina jej opét vystielila na vrchol planu
odmén... a on znovu cely postup opakoval.

Véfte nebo ne, ale spole¢nosti neustéle vznikd a zanika takové mnoz-
stvi, Ze se v tom tento ¢lovék pohybuje jiz pres 20 let. Vydélal miliony
dolard na prodeji 8kolicich materidlt a seminéfich pro nic netusici
obéti.

Z toho je tieba si vzit nékolik ponauceni. Zaprvé: najdéte si spole¢-
nost, kterd ddva smysl, a drzte se ji. Nikdy se nevzdévejte svych etickych
zdsad a schopnosti mysleni kviili nékomu jinému. Pokud néco nedavé
smysl nebo se vdm zd4 neetické... nechte to byt. Jediny syr zadarmo je
ten v pasti na mysi.

To neznamend, Ze se nemuiZete uéit od cizich expertdi. Znameni to,
Ze o vécech, které se od nich dozvite, diskutujte se svou sponzorskou
liniif — protoZe vas$ uspéch je i jejich uspéch.

Dobte tedy. Reknéme, Ze viechny otdzky ohledné vyrobkii jsou vy-
feSeny. Jaké daldi faktory jsou pii vybéru spravné spole¢nosti dileZité?

Zacnéte u své sponzorské linie. Vyberte si ji stejnym zptsobem,
jakym byste si vybirali kteréhokoli jiného obchodniho partnera.

Budou vasimi uciteli, budou vdm oporou a béhem daliich dvou az
Ctyf let s nimi budete travit hodné ¢asu. V idedlnim pripadé stravite
dalsich 30 nebo 40 let na vyletnich lodich, v plaZovych letoviscich a na
dovolenych po celém svété.

Panuje Siroce rozdifeny ndzor, Ze moralné zaloZeny ¢lovék se musi
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do programu pfihlasit tomu, kdo mu prodal prvni léllhefv p.rodukt}l nebo
od koho se poprvé dozveédél nézev spolecnosti. To dava asi takovy sm?fsl
:ako tvrdit, Ze jste mordlné zavazdni postavit svilj obchod na prvnim
volném pozemku, ktery uvidite, byt by to bylo nékde uprostfed pfirody.
Mluvime zde o seridznim podnikani, ve kterém musite ¢init inteligentni
rozhodnuti na zékladé fakti a informaci.

Je duleZité, aby va$im sponzorem byl nékdo, koho mate radi, komu
muzete diivéfovat a s kym se vam bude dobfe pracovat. Nemyslete si,
ye va$im sponzorem musi byt nékdo, kdo dostavé tucné Seky nebo je
_velké zvite®. Vlastnosti, které jsem uved! pfedtim, jsou mnohem da-
Jezitéj$i. Pravdou je, Ze ve fazich rychlého riistu miize vadim nejlep$im
sponzorem byt nékdo, kdo jesté nevydélavd ani 300 dolart za mésic!

Duvodem je fakt, Ze spole¢nost, ktera je ,,v pohybu® (a v takové
chcete byt), ¢asto naroste o ¢tyfi aZ pét urovni do hloubky béhem jedi-
ného mésice. Tito novi lidé sice jesté nemaji zkusenosti ani nedostévaji
tu¢né Seky, maji viak eldn, vizi a nad$eni nutné pro vybudovéni orga-
nizace.

Musite se v8ak také ujistit, Ze nékde na vrcholu organizace je nékdo,
kdo zkusenosti pfeci jen ma. Nékdo, kdo jiz uspésné dokazal to, o co
vy se snazite.

Pokud chcete letét z Kalifornie na Havaj, urcité budete v lepsich
rukou pilota, ktery jiz fidil skute¢né letadlo a nikoli takového, ktery
pouze hral pocitacové simulace.

Hledejte sponzorskou linii, ktera ma zavedeny postupny systém. Ta-
kovy systém by mél zahrnovat proces ziskavani ¢lend, $koleni o vyrob-
cich, skoleni typu ,,za¢iname s podnikanim®, Zivé akce a telekonference
nebo webcasty pro pribézné skoleni.

Tyto informace by mély byt jasné vymezené a dostupné viem ¢lentim
organizace. Mély by popisovat, jakym zptisobem postupovat a jaké ma-
teridly pouzivat v kazdé fazi procesu ziskavani a sponzorovani ¢lent.

To je dulezité ze dvou divodii:

Jednak to vyrazné urychli budovani vasi skupiny. Mate-li k dispozici
systém, ktery jasné popisuje, co mate délat, nebudete zbyte¢né premy-
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Slet o dalSich krocich nebo ztracet ¢as zkousenim strategii, které nefup.
guji. Takovy systém obsahuje pouze takové techniky a postupy, které se
osvédcily a tispésné prosly zkouskou &asu.

Zadruhé vim systém také pomaha zajistit, aby clenové, které do pod.
nikédni uvedete, byli schopni v4§ tispéch duplikovat. Jejich vzdélani neby
obchodni zkuenosti v této fazi jiz nehraji roli. Jednoduge postupuj
podle stejného systému jako vy (a pred vami vasi sponzofi).

Pokud mé vami zvazovana spole¢nost systém, aviak vase potencidlnj
sponzorska linie se jim nefidi, bude vage skupina vzdy dostédvat smiSeng
signdly a riist bude obtiznou zaleZitosti.

Pokud spole¢nost nema zadny realny systém (a to je pfipad vétsiny
spolecnosti), av§ak vase sponzorsk4 linie ano, mizete uspéchu dosah-
nout relativné snadno. Idealnim ptipadem je spole¢nost, ve které vage
sponzorskd linie postupuje podle duplikovatelného firemniho systému,

Po zvaZeni viech ostatnich faktorti se kone¢né mizete zabyvat po-
drobnymi specifiky dané spole¢nosti. ..

Selsky rozum velf, Ze byste méli hledat spole¢nost zavedenou, kters
je v ¢innosti nejméné pét let a je bez zdvazka. Podivejme se tedy na to.

Pravdou je, Ze vétsina spole¢nosti sitového marketingu béhem dvou
let zkrachuje. Pravdou viak také je, Ze vétsina novych restauraci, Cistiren
nebo parkovacich spole¢nosti také zkrachuje béhem prvnich dvou let.
Takové uz je podnikdni — 90 procent novych firem zanikne. Sitovy
marketing neni o nic lep$i ani hor&i. Znameni to tedy, Ze se mdte novym
spole¢nostem vyhnout? Mozn4.

Pravdépodobnost, Ze nova spole¢nost zkrachuje, je mnohem vysi
nez v piipadé dobie zavedené spole¢nosti s desetiletou tradici. Nové
spole¢nosti vak maji zvlastn{ kouzlo — a tim je Sance ,nastoupit do

vytahu® dfive nez ostatni. Ma-li spole¢nost sviaj klub zakladateld nebo
obdobny program, mizete se pokusit do takové spole¢nosti dostat brzy
a pozivat velice lukrativnich odmén, které v pozdéjsich letech dostupné
nebudou.

Spolecnost, kterd dosud nenf ptili§ zndmé, véak m4 obrovsky poten-
cidl k réistu. Znamen4 pro vés vétsi riziko — a o to véts odmény v pti-
padé tspéchu.

Na druhou stranu vdm prace pro zavedenou spolecnost davé ureity
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unc vérohodnosti jiz v zac¢atcich a nebudete muset celit velké mife ne-

k7 jsem se zavedenymi spolecnostmi a doséhl uréitych
gpolupracoval jsem se zavedenymi spolecnostmi a dosdl ]y :

skromnych ispéchi. Nastoupil jsem do vytahtt dvou novycl? spolec-
nosti a nedlouho na to jsem zjistil, Ze vedciu do svklepal .Take jsem se
véak pripojil k jedné spoleéfl‘()?ti jeét,éypfednm, neZ svou c1n1195t .Zi.iha-
jila, ta se pozdéji stala dﬁlemf?fm.hrace;r'n na ,trhu, pr?lesla ml.rr'uhor}y
dolart a umoZnila mi vytvofit si celozivotni zaslouzilou pozici. Vase
yolba se bude z velké ¢asti Fidit vasi osobnosti. ,

Pokud vam nevadi urcita mira rizika, mozna uvitate vyzvu nové sp?—
le¢nosti s vyhledem na 8anci ziskat tu¢né odmény na Vrc.holu spolec-
nosti. Pokud jste konzervativnéjsi povahy a hledate vétsi jlstotu.,v%v?lte
zavedenéjsi spole¢nost. Ta vdm nabidne mensi riziko a stabilnéjsi rast.
7volte situaci, ktera nejlépe odpovida vasi osobnosti.

Nyni se podivime na otdzku zdvazkd... ’

Pravdou je, Ze jediné spolecnosti, které se py$ni tim, ze jsou belz zZa-
vazka, jsou takové, které maji tak Spatné reference, Ze Gvér ani ziskat
nemohou. Nebo rostou tak pomalu, Ze uvér nepotfebuji. A potom jsou
tu takové, které zdvazky maji a jednoduse v tomto sméru 1Zou.

Témér kaZzdd spolecnost, kterd prochdzi fazi rapidniho rozvoje, se
dostane do potiZi s tokem penéz a pottebuje ivérovou linku. To se tyka
vSech typl podnikani, nikoli pouze sifového marketingu. Vzhledem
k exponencidlni povaze ristu v sitovém marketingu by se dalo tvrdit,
ze tim spiSe by se sluSelo mit uvérovou linku pro sitovy marketing nez
pro tradi¢ni firmy.

Zacatkem 90. let 20. stoleti jsem budoval program, ktery se béhem
jednoho mésice rozrostl o 25 000 novych, aktivnich distributori a z4-
kazniku. O dva mésice pozdéji se k ndm béhem daného mésice ptidalo
40 000 novych, aktivnich lidi. A o chvili pozdéji to bylo 60 000 lidi
vjednom mésici.

Béhem exponencidlniho riistu je zatéZ na domovskou spole¢nost jen
tézko predstavitelnd. Aby bylo mozné dostate¢né rychle rozsifovat fi-
remni telefonni sit, hledat a nabirat zaméstnance, hledat a pronajimat si
kancelétské prostory pro pokryti poptavky, to vie vyzaduje hrdinské asili.

Nyni se zamyslete nad tim, co je potieba k dostate¢nému rozsifeni
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vyroby. Tovarnu béhem dvou mésicti nepostavite. Najit to pravé Misto,
vypracovat plany a ziskat ptislusnd povoleni — uZ jen to miize trygg
i rok. Realisticky vzato vlastné musite zaéit planovat stavbu tovarny pgg
let pfedtim, neZ ji budete potfebovat. V zévislosti na rozmanitosti pro.
duktové fady mohou stroje v tovarné stét desitky miliont dolart.

Predstavte si tedy, Ze musite nabirat 100 novych zaméstnanct mésicng,
platit viechny telefony, ndjem kancelatskych prostor, stoly, potitace, potfebng
Skoleni atd. — budete investovat dal$i desitky miliont dolart do tovdrny,
kterou dva az tii roky nebudete potiebovat. To je jedna z vyzev, kterym
rychle se rozvijejici spolecnost sitového marketingu celi. Spole¢nost, kters
miiZe financovat tento rist ze svého penézniho toku, je jedna v miliény,
A néekdo by mohl namitat, Ze tento zptsob by aktiva firmy prili§ svazoval
v situacich, kdy by bylo nutné fesit neo¢ekévané prekazky.

Nenavidim dluhy. Zatézovaly mé ptili§ mnoho let. Dnes se pokousim
lidi nabadat k tomu, aby za vSechno platili hotové, i za své automobily,
A dokonce, aby splatili svou hypotéku. Presto viak povazuji za rozumné,
si nekteré Uvérové karty &i ticty ponechat oteviené. TtebaZe tyto avéry ne-
musite vyuzit, je rozumné je mit k dispozici. To samé plati pro spole¢nosti.

Predstavte si to dilema, kterému ¢eli spolecnost sitového marketingu
v priibéhu exponencialniho ristu. Byt zcela bez zavazki zase nemusf
byt az tak dobry népad. Zazil jsem to znovu a znovu — spolenosti ros-
tou tak rychle, aZ vyrostou z provozuschopnosti. Prestoze rostou tak
rychle, jejich ptijmy jednoduse nesta¢i adekvatné pokryt masivni zvy-
Seni ndkladl souvisejici s nutnym zvy$enim vyroby.

To samoziejmé neznamenad, Ze by spole¢nost neméla mit dostatek
vlastniho kapitalu. Doby, kdy bylo mozné tspé$né nastartovat spole¢-
nost sitového marketingu z vlastni kuchyné nebo gardZe, jsou ziejmé
jiz ddvno pryc¢. Kdo chce dnes rozjet jakoukoli spole¢nost, musi mit ka-
pitdl nejméné 15 miliont dolard, protoze diky internetu je dnes cely
svét jedno velké mistni trzisté.

Dokonce i s takovouto pocate¢ni hotovosti je pravdépodobné, ze
kdyz spole¢nost naroste do ,.kritickych rozmérti“ a zahéji exponencialni
rist, bude potfebovat tvérovou linku nebo finanéni infuzi, aby byla
schopné se drzet o krok pfed naroky na vyrobu, zaméstnance, vyrobni
prostory a kancelare.

48

Spoleénos’[ s ma.l)'!m mnozstvim xaivazl’{f] .a dvobr}’fm h‘odnoccnim

1,]J‘,éruschopnnsti u finanéni instituce se jevi shb{nee Mam—l.l to Sh]'ru:)’ul,

#i hledani spolecnosti nema bezdluznost Zadny vyznam. Co se dalsich
aspektu spolecnosti tyce, za dilezité povazuji ndsledujict:

Hloubka managementu

Pokud management spolecnosti Cita pét lidi, nebude snadné od néj ziskat
.akoukoli smysluplnou podporu distributortim. Vérohodna spolecnost by
méla mit prezidenta a CEO (coz miize byt jedna a tatéz osoba), obchodniho
feditele, provozniho feditele, feditele administrativy, feditele distribuce, hlav-
ntho manaZera pro zpracovani dat, hlavniho manazera péce o zdkazniky
a viceprezidenta ¢i feditele pro marketing.

Nékteré z téchto pozic vyzaduji pomoc asistentt, a to i ve zcela nové
spolecnosti. Pfi prvnim otevieni spolecnosti toho na nékteré z nich
mize byt hodné. Ale cely smysl podnikani je mit zdroje pfipravené
dtive, nez jsou potieba.

Osobné se vzdy zajimdm obzvlasté o to, jaky typ lidi spole¢nost za-
méstnava v oblasti marketingu. Maji viceprezidenta pro marketing nebo
teditele marketingu pro danou zemi? Maji firemni 8kolitele, ktef{ cestuji
a provadi Skoleni jednotlivych pozic? Maji v zaloze rezervni tym, ktery
by je podporoval? Jak vypada jejich oddéleni péce o zakazniky?

Je dtleZité védét, zda za sebou nékdo v managementu mé tispé$né
plisobeni v sitovém marketingu. Tento druh marketingu je zcela odlisny
od tradi¢niho podnikdni, dokonce i od pfimého prodeje. Pokud mana-
gement nechdpe jedine¢nou podstatu sitového marketingu, muize mit
s vedenim takové spole¢nosti velké potize.

Pti konzultacich se spole¢nostmi toto byva jejich nejvétsi problém.
Jejich tym manazerd s firemnimi zku$enostmi se pokousi vnutit své
prodejni techniky kultufe sitového marketingu.

Plan odmén...

V piedchozich vydanich této knihy jsem rozebiral riizné druhy planu
odmén a jejich jednotlivé vyhody a nevyhody. V tomto vydani jsem tuto
¢ast vynechal, ze dvou davodd.

Zaprvé jsou tyto informace pro bézného distributora nebo prospekta
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ptili§ slozité. A zadruhé dnes existuje takové mnozstvi riznych pléng,
které v sobé misi prvky &tyf zakladnich, o kterych jsem v predchozic,
vyd4nich hovotil, Ze by je jiz nemélo smysl rozebirat. Radéji se budems
soustfedit na vysledky planu, ktery pravé zvazujete.

Chcete, aby vé§ plan splfioval urcité pozadavky.

Mezi né patti:

« musi umozfiovat novym distributortim rychle vydélat néjaké pe.
nize do zacatku,

« musi poskytovat ptechodny ptijem tém, ktefi ziskavaji zkuSenostj
a rozvijeji své schopnosti,

« musi poskytovat platformu pro vytvofeni pasivniho pfijmu,

« musi nabizet pfitazlivé vyhody jako soutéze, zdjezdy a bonusové
automobily,

« musi odménovat top feditele pfijmy, které je udrii ve spolecnosti,
a predev$im

» musi odménovat spravné chovani

Zde jsou divody pro vyse uvedené...

Lidé jsou dnes na miziné! Uspory jsou nejnizéi v déjindch, zatimco
dluh se navysil na dosavadni maximum. A lidé jsou netrpélivi! Doby,
kdy by jim sta¢ila prace za 15 dolarti na mésic, jsou davno pry¢. Vétsina
z nich si vstupni investici bude muset vzit na tvérovou kartu a budou
ji chtit rychle ziskat zpét.

Z tohoto diéivodu potiebuji pfechodny piijem. Ten nemusi byt vy-
soky. Pokud vydélavaji feknéme 300 nebo 500 dolart za mésic, mohou
do podniku dale investovat nakupovanim marketingovych materiald,
budou se ucastnit akci a vyrobky se jim zpenéZi. To jim umozni Zit
v klidu a ziskat védomosti potfebné k dosaZeni vyssich pFijmi a dalsich
vyhod.

Treti divod m4 koteny v mé osobni zaujatosti. V pldnu vidy hleddm
takové prvky, které poskytuji skute¢ny pasivni pfjem. Nechci délat véc
zas a znovu kazdy mésic. Kviili tomu jsem piestal pracovat v Pizza Hut.

Chei praci udélat jednou, pofadné a dostévat za to kazdy mésic od-
meénu. A lidi jako ja je spousta.

7minéné vyhody proces ziskavani ucastnikii pramérnému distribu-
torovi vyrazné usnaduji. Distributofi si to v8ak ¢asto neuvédomuji.

Zeptate-li se lidi, zda by radsi dostali 3 000 dolarii nebo zdjezd
ydarma na Havaj, vyberou si penize. Poplati s nimi ti¢ty a do 48 hodin
sou penize fuc. Dejte jim viak zdjezd na exotické misto a budou fotit,
natécet videa a budou na néj moci vzpominat a vychutnavat si jej po
mnoho daldich let. Ziskaji zaZitek na cely Zivot, ktery je pevné spjat
s vadi spolecnosti.

Kdy? se spolenostmi konzultuji vytvafeni plini odmén, vzdy do
néj zatazuji vyhody tohoto druhu, nebot maji velice reélny vliv na pro-
ces ziskavani ucastniki, zlep3uji retenci a pfispivaji ke spokojenosti di-
stributorti.

Kdyz nékdo vyhraje vylet lodi nebo jiny zéjezd zdarma, kazdy se
o tom dozvi. KdyzZ piijedete domd novym vozem a feknete sousedtim,
7e jste jej dostali zadarmo, budou umirat touhou se dozvédét, jak je to
mozné. TakZze zapracovéni téchto vyhod do plinu odmén je jednou
2 nejlepdich investic, které ma spole¢nost k dispozici.

Nyni ndm zbyvaji dva hlavni problémy, které plin odmén musi vy-
fesit: jeho vyvazenost z hlediska odmén distributoréim na réiznych tirov-
nich a odmény za sprévné chovani. Oba problémy spolu souvisi.

Zaprvé chceme, aby nd$ plan dal lidem motivaci k tomu, aby udélali
tu spravnou véc. Nemél by tedy byt nastaven takovym zptsobem, aby
vSechny penize pochdzely z odmén za objem vytvoifeny registraénimi
objedndvkami novych icastniki. Cheete, aby lidé vytvateli objem po celou
dobu. A je velice diileZité zajistit, aby pldn odméfioval leadery za to, Ze se
svymi skupinami pracuje do hloubky jeji struktury. Tim lze zajistit, e novi
distributofi ziskaji potfebnou podporu od zkusenych leadert.

Skutecné dobry plan se vSak pozna podle toho, zda nabizi dostated-
nou rovnovahu mezi odménami na dné i na §picce plénu. Nékteré plany
Jsou naptiklad ,,vrcholové®.

Ptikladem mohou byt pliny spole¢nosti nabizejicich pouze jeden
nebo dva vyrobky, které viak maji vysoké pozadavky na objem (pohy-
bujici se kolem deseti, patndcti, dvaceti tisic dolarti za mésic), ktery si
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distributofi musi udrzet, aby mohli ziskavat manazerské provize za sv¢
feditele, kteti se od nich odtrhnou. Vzhledem k niz§im primérnym
skute¢né dosahovanym objemtim nebude 99 procent distributorti mit
konzistentni narok na odmény.

V binarnich pldnech se toto projevuje situaci, kdy se vétSina odmeén
vytvati v silnych vétvich, takze nové prichozi neziskavaji téméf nic.

Ve ,,vrcholovych® pldnech se vétsina odmén nahrne nékolika malg
jedincim nebo je povazovana za ,breakage® (suma, kterd je zahrnuta
v kompenza¢nim planu, ale neni vyplacena, protoze mnoho lidi nedo-
séhne potfebné kvalifikace) a propadne spolecnosti.

Timto zpiisobem mohou jedinci na vrcholu planu mit az Sesticiferné
piijmy. AvSak kazdé takové velké zvife stoji na desetitisicich distribu-
tor(l, ktefi nemaji mési¢ni $ek dost velky na to, aby vzali své rodiny do
kina. Tito velci distributofi mohou mdvat svymi mega tu¢nymi Seky
a zprvu tak dosdhnout ristu, nakonec viak vétsina distributori odejde
poté, co zjisti, Ze si zddné potfddné penize nevydélaji. Tito distributofi
odejdou s pocitem hofkosti a presvéd¢enim, Ze MLM nefunguje.

Na druhou stranu plany zaméfené na spodni urovné také z dlouho-
dobého hlediska nefunguji. Jedna se o plany, kde v podstaté kazdy miize
ziskat vysoké odmény za minimdlni snahu. Jsou postaveny takovym
zptisobem, aby nadmérné odménovaly nové lidi s cilem pfivabit distri-
butory z ostatnich spole¢nosti.

Tento zplsob zpoc&atku lidi nadchne, aviak z dlouhodobého hlediska
top leadefi nedostavaji odmény, které si zaslouzi. Odmény nelze Cerpat
z neomezeného zdroje. Pokud nadmérné platite lidem na dné organi-
zace, obirate lidi na vrcholu. Tito lidé se podivaji na jiné plany a uvé-
domi si, Ze pfi stejném objemu a se stejnou organizaci by vydélavali
mnohem vice v jiné spole¢nosti. Leadefi tedy za¢nou odchazet a ne-
dostatek leadert nakonec zabrani spolecnosti stat se uspé$nou.

Dobte vyvazit plan je véda. Chcete, aby byl zacinajici distributor
schopen zacit vydélavat co nejrychleji, ale zaroven musi ten samy plan
umoznovat leaderim vytvaret a udrzovat si vysoké pfijmy. Sitka by
méla byt placena imérné hloubce.

Dobte postaveny pldn obsahuje véechny prvky podporujici rist a
odménovani umérné jejich skute¢né odvedené préci.

wavwihevision sk
Jesté jedna véc, nez toto téma opustime...

Obavam se, Ze zacindme byt otupéli. Pokud nékdo nevydélava 30
000 nebo 40 000 dolartt mésicné, téméf to povaZujeme za netispéch.

pritom vime, Ze k 80 aZ 90 procentim bankrotd by nedoslo, kdyby
byl mési¢ni ptijem o pouhych 300 nebo 400 dolard vyssi.

Ja osobné mdm desitky tisic distributorti mimo jiné naptiklad
v Rusku, Ukrajiné, Singapuru, Nigérii a dal$ich mistech, kde 500 nebo
1 000 dolartt mési¢né znamend OBROVSKY rozdil v Zivotni Grovni.
A vzhledem k ekonomické krizi probihajici v dobé, kdy toto pisu, by se
dalo Fici, ze tyto skromné $eky mohou znamenat velky rozdil i pro mi-
liony lidi dokonce i ve Spojenych stitech nebo Spojeném krélovstvi
a jinych rozvinutych zemich.

V dnesni sloZité ekonomické situaci sitovy marketing nabizi z4-
chranné lano financni jistoty miliontim lidi. Ve vét$iné spole¢nosti jde
35 az 50 procent odbytu na odmény distributorim. To znamena roéni
odmény ve vysi 40 MILIARD dolart vyplacené distributorim na celém
svete.

Vétsina lidi v tomto podnikani nebude vydéléavat 50 000 dolarii mé-
sitné. Nejsou ochotni se v dostatecné mite rozvijet a odvadét dostatec-
nou praci. Dokud je viak pldn odménuje pfiméfené jejich odvedené
praci, je to fér.

Pamatujte, Ze Seky na 300 a 400 dolart kupuiji jidlo, plati $kolné, po-
kryvaji zdravotni vydaje, podporuji charitativni programy, splaceji auta
a pomdhaji s hypotékami. Na to bychom neméli zapominat.

Nyni se podivime na nékteré dal$i aspekty, které bychom pti vybéru
spole¢nosti méli zohlednit.

Struktura podpory:

Jakou ma spole¢nost strukturu podpory? Rozesila mésiéni zpravo-
daj? Jsou v tomto zpravodaji uvedeny tspéchy, zajimavé vyrobky a in-
formace o budovéani podnikdni? Nebo je to pouha sbirka tvrzeni
0 zdzralnosti vyrobkd, které pravdépodobné dostanou spole¢nost do
potizi s regula¢nimi organy?
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Pordda vyrocni mitinky, programy pro $koleni leadert a podobng
akce? Miva pravidelné telekonference nebo webcasty? Jsou jeji materigly
profesiondlni kvality, zaméfené na vyhody a jsou z marketingového h]e.
diska u¢inné? M4 dana spole¢nost robustni internetové stranky a umg.
zhuje vdm vytvoreni vlastnich pfidruzenych stranek?

V této chvili vétsina spolecnosti padne. A tim mam na mysli vétsin,
vSech spolecnosti, nikoli pouze téch zac¢inajicich. Vidam je stale dokolq
opakovat nékterou ze dvou hlavnich chyb.

Chybea ¢islo jedna...

VSechny materialy spole¢nosti se vénuji vyhradné produktim — tq
znamena, Ze o obchodni pfilezitosti mluvi pouze okrajové nebo viibec
ne. Tento pristup vidame casto, protoze vét§ina manazert spole¢nostj
sitového marketingu nechape skute¢nou podstatu tohoto podnikdani
Nechdpou koncept duplikovani (i kdyz to nikdy nikdo z nich nepfizna)
a domnivaji se, Ze jde jen o prodej.

Vytvati tedy krasné produktové brozury, videa a audio klipy a snaz
se svou distributorskou silu motivovat otfepanymi frazemi jako ,, Tyto
vyrobky se prodavaji samy.“ Prospekt se nedozvi, jak dané podnikdani
funguje, odkud se berou penize nebo dokonce o co vlastné v tomto pod-
nikdni jde. Kdyz vas prité bude nékdo ldkat na to, Ze se jejich vyrobky
prodévaji samy, mtzete jim odvétit: ,,V tom pripadé mé asi nepotiebu-
jete!®

Chyba cislo dvé...

Vsechny marketingové materidly se zameéruji na prednosti a nikoli
vyhody. V tom je velky rozdil.

Cokoli o vasi spolecnosti, vyrobcich nebo planu odmén je prednost.
Cokoli o prospektech je vyhoda. Prospekty motivuji vyhody. Zajimavé
v8ak je, Ze v 90 procent marketingovych materiald, které vidam, by ¢lo-
vék nenasel jedinou vyhodu ani s patracim oddilem.

Podivejte se na marketingové materialy spole¢nosti, kterou zvazujete.
Je logo spole¢nosti to prvni, co vidite? Fotografie jejiho zakladatele? Fo-
tografie klimatiza¢nich jednotek na stfese tovarny? Jsou pIné nejapného
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plaboleni o tom, jak je dand spolecnost izasnd, kam jeji manazefi chodili
do Skoly a z jakého mista na svété se ziskdvaji piisady do jejich vyrobkii?
To yiechno jsou piednosti a pro vaSe prospekty nic neznamenaji.

7nam spolecnost, ktera utratila 250 000 dolart za naborové video,
Které se celé tocilo okolo stroji na vyrobu kapsli, stroji na vkladani
Kapsli do lahvicek, strojii na uzavirani lahvicek a stroju, které lahvicky
naklédaly do krabic. Jakého prospekta by takové hlouposti mohly viibec

Zajimat?

7Zaméite se na prospekta...

Aby byly marketingové materidly u¢inné, musi pisobit na prospekta.
To znamend, Ze se musi zamétovat na vyhody, nikoli pfednosti.

Pokud ve vasi brozufe stoji: ,,Jsme zavedena spolecnost s jedenacti-
Jetou tradici,” divate se na pfednost. Pokud v brozufe stoji: ,,Jsme zave-
dena spole¢nost s jedendctiletou tradici, s ndmi se o svou budoucnost
nemusite bat,“ dostavame se k vyhodam.

Pokud vase materialy tvrdi: ,, Mame automobilovy fond,“ je to pred-
nost. Pokud v nich stoji: ,,Kdyz dosdhnete urovné zlatého reditele, do-
stanete zdarma automobil,” je to vyhoda.

Prozradim vam snadny zptisob, jak odhalit, zda se jedna o pfednost
nebo vyhodu. Pokud pfed danou vétu muzete dat slovo ,dostanete®,
pravdépodobné to bude vyhoda. Pokud nikoli, pravdépodobné tomu
tak neni.

Utinnost marketingovych materiald, se kterymi musite pracovat, mé
velky vliv na vas ispéch, takze je posuzujte s peclivosti.

Poslednim faktorem, ktery je pfi vybéru spolecnosti tfeba vzit
v ivahu, je jak dobfe maji zvladnuté zakladni procesy. Pokud si spolec-
nost s odeslanim vyrobku dava na ¢as a neplati provize kazdy mésic
vcas, radim vam hledat dal. Ze své zkusenosti mohu fici, Ze pokud spo-
le¢nost nema dostate¢ny kapitél a zdroje potfebné k tomu, aby platila
ucty a vytvarela si rezervni zasoby jiz v pocatcich, budou se tyto potize
s ristem spole¢nosti pouze zhorsovat.

Avsak i ty nejlepsi spole¢nosti se mohou ¢as od ¢asu potykat s poti-
zemi v zésobovéni, kdyz se snaZi pokryvat rostouci poptavku. Nikdo
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nema rad potize — ale kdyz uz néjaké, je nejlepsi mit pravé tyto. Je-
spolec¢nost z celkového hlediska vedena dobre a naprostou vétsinu svych
zakdzek vyfizuje véas, oblasné $lapnuti vedle by nemélo hrat Zadnoy,
roli. Pokud vsak spole¢nost neustdle neni schopna vcas odesilat zdsilky
nebo platit ucty ¢i provize, je to jasnd zndmka potizi.

Nékolik posttehit zavérem...

Muzete si v§imnout, Ze pfi vybéru spole¢nosti vidy hovofim v jed-
notném ¢isle, nikoli mnoZzném. Jsem toho nézoru, Ze nikdo nemuze by.
dovat dva nebo vice programu zaroven. To je problém v pfipadé ,MLM
maniakd“. Neustale se tcastni tolika $ilenych programi zaroven, Ze nej-
méné jeden z nich je vZdy na pokraji krachu. A oni to povazuji za diikaz
toho, ze by méli byt jesté ve vice programech — aby rozvétvili a ochra-
nili svj ptijem. A svou pozici zdtvodiuji nejriiznéjdimi spletitymi teo-
riemi.

»Spolecnost A md vyZivové vyrobky, Spolecnost B md Cistici prostredky,
takze si vzdjemné nekonkuruji. S obéma spolenostmi si voldte telefonem,
takze Spole¢nost C a jeji tarifni pldn pro ddlkové hovory je idedlni do-
pliikovy program. A Spolecnost D md program pro ziskdni automobili
zdarma, coZ se hodi, protoze Spolecnost E prodavd lestidlo na auta!®

Hm, ne. I kdyz si dvé spole¢nosti vzajemné nekonkuruji svymi vy-
robky, konkuruji si obchodnimi prileZitostmi.

Fransizovy provozovatel ¢erpaci stanice Shell by si pfes ulici neote-
viel stanici Exxon. To by bylo hloupé. Pro¢ konkurovat sdm sobé?

Samoziejmé narazite na lidi, kteti maji pfijem z vice nez jednoho
programu. Mou zkuSenosti oviem je, Ze zna¢ného pfijmu lidé dosahli
pouze tehdy, kdy? se soustfedili vzdy na jeden program zaroven. Jinymi
slovy si vybudovali jeden program a pak jej opustili. Pozdéji se pripojili
k jiné spole¢nosti, budovali novou sit a lidem ve své prvni organizaci
se jiz viibec nevénovali. Chcete-li si postavit chatu, nebudete preci brit
cihly ze svého domu.
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Pracovat na vice nez jednom programu miize byt ldkavé. Slevy na
yiechny ty vyrobky. Vechny ty Seky. VSechny ty rizné automobily, za-
jezdy a bonusy, které budete mit...

y praxi se to viak nestane. Systém kazdé spolecnosti stoji v proti-
idadu k systémiim ostatnich spolecnosti. Tak velké mnoZstvi marketin-
goV)"Ch materiali, mitinka a $kolicich systémd, Ze vasi distributofi
pudou zmateni. Paralyzovani v necinnosti.

Vénujte ¢as vybéru toho pravého programu — a veskeré své tsili vé-
nujte pouze jemu.
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Kapitola ¢tvrta:

Jak vam systém pomaha k aspéchu

70. letech 20. stoleti fransizing znamenal revoluci ve svéte

obchodu. Tento ve své dobé dosti kontroverzni koncept spo-

Cival v tom, ze matefskd spole¢nost (fransizor nebo majite|
licence) poskytne podnikateli kompletni obchodni systém vcetné vy-
béru sidla podniku, provoznich postupii, ndkupnich pozadavki a $ko-
leni zaméstnanci. Nabizeli své zkusenosti a kompletni obchodni mode]
vyménou za a priori investici a nasledné provize ze zisku.

Osoba, ktera tuto licenci ziskala (fransizant nebo dr¥itel licence) se
tak vzdal ¢asti svého zisku vyménou za dramaticky zvy$enou Sanci ob-
chodniho uspéchu. Témto frangizam se fikalo »podniky na kli¢“, pro-
toze tdajné stacilo otocit klicem v zamku, oteviit dvefe nového podniky
a mohli jste zac¢it podnikat. Pro kazdou strénku podnikdni existovaly
jasné dané postupy, od absolutnich detaili (napiiklad jakou znacku
bréek pouzivat) az po ty nejslozitéjsi zdlezitosti (rozvrzeni kuchytiského
zatizeni pro maximdlni produktivitu).

Nejzafnéj$im ptikladem tspéiného fransizingu je samozfejmé
McDonald’s. MiiZete kteroukoli jejich pobocku navitivit v 7 hodin vecer
a poznate, Ze ji vede 19 nebo 20lety mladik, kterému sotva doznivé pu-
bertdlni akné. Je moZné, Ze matka tohoto mladika mu zatim ani nechce
pujcit sviij automobil, protoze mu dost nevéti. Ten samy mladik ale
tspésné fidi podnik s ro¢ni trzbou pres 3 miliony dolard. Jak je to
mozné? '

Klicem k tajemstvi je systém...

Jeden z nejucelenéjsich, nejkonkrétnéjiich a nejvyzkousenéjsich sy-
stémi v historii. Systém, ktery jakéhokoli 15letého adolescenta proménti
v efektivniho a produktivniho zaméstnance. Jedna aZ tti polozky pri-
jdou do tohoto sacku, étyfi az Sest do vétiiho, pouzivejte tyto ubrousky,
koupite je tady a tady, objedndvku podavejte kazdy tyden v tento den
a dorazi vam tehdy a tehdy.
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v armadé je to stejné. Devatendctileti chlapci létaji v pr/olfdovjfch stiha-
cich letadlech majicich hodnotu vétsi, nei‘ je hruby dromac1 prOdl}l{(t roz-
ojovych zemi. Existuje vsak pfe.dletovy kontrolni seznam, prlletlovy
;Ojnn-ohﬁ seznam a pravdépodobné i kontrolni seznam pro kontrolni se-
Zna]illnc}),hou—li se zadinajici podniky opftit o takovyto systérr'1/, astr?/nomicky
to zvy3i jejich Sance k ispéchu. Stejné jako kdysi, i dnes majf fransizy mno-
honasobné vys$i ispésnost nez nezavislé firmy. -

v 70. letech 20. stoleti se podobna zména udala na poli sitového mar-
ketingu. Podniky, které do té doby byly témét V)'rhr.adn,i df)ménou stre,dron
yrstvy, najednou zacaly ptitahovat pozornost profesmrllvah?l.ch obchodml'<u./
Distributofi staré Skoly na své podnikani vétsinou pohlizeli jako na pvrodej ni
&innost a mnoho z nich chodilo dim od domu. Ti novi si véak uvedomlll%
silu pakového efektu, neinavné smétovali k dupli'kac/i 4 sv0u novou praci
nepovazovali za CasteCny tvazek, nybrz za zpisob, ]aky@ nahr?dlt sviyj pti-
jem ¢i dokonce celou svou kariéru, a chtéli z ni vytvofit skute¢nou profesi.
Kli¢cem k tomuto rozdilu byl koncept duplikovatelnosti systému.

Systém je mapa spole¢nosti k vytvoreni uspéchu. Mél by kompletné
popisovat cely proces, podle kterého ma distributor postupova?: kde
hledat prospekty, jak je oslovit, jak je sponzorovat a jak je vyskolit tz,lk’
aby dosahli na odznaky vyssich drovni. (Pro jednoduchost budu v této
knize nadale pouzivat termin ,odznaky“. Tyka se lidi, ktefi dosahli
vrcholu planu odmén, at uz se jim fika diamantovi reditelé, narodni vi-
ceprezidenti nebo hlavni koordinatofi. Termin ,,odznak® ma piivod ve
skute¢nosti, Ze distributofi pfi dosaZeni takovych urovni obvykle obdrzi
ptislu$ny odznak.) Kazd4 faze tohoto procesu by méla byt jasné (Elefi—
novand a sponzofi by ji svym distributoriim méli v pravy ¢as vysvétlit.

Nez se budeme zabyvat podrobnostmi, rdd bych zminil recept pro
vytvareni skute¢né duplikace a bohatstvi v na§em podnikani. Mtze se
vam zdat prili§ zjednoduseny, ale ja vam slibuji, Ze je ve skute¢nosti
mnohem damyslnéjsi. Tento recept je skute¢nym klicem k duplikaci.

A zni:
» Vytvorte velkou skupinu lidi — ktef'i budou délat nékolik jedno-
duchych ¢innosti — po dlouhou dobu.
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Urcité jste si vSimli, Ze se tento recept skladd ze tif ¢asti. Prvni je
velkd skupina lidi. Budete potfebovat dosdhnout kritického mnoZsty
pro ziskani dostate¢ného momentu a uvedeni duplikace do pohybu,

V druhé ¢ésti musite zajistit, aby tito lidé provadéli pouze nékolik
mélo jednoduchych krok a aby tyto kroky byly jednoduché. Jednoy
z nejvétsich novackovskych chyb je pokusit se vSe vycislit, véci se na.
jednou stanou pfili§ sloZité. Pro dosazeni skute¢né duplikace je potteby
se sousttedit na kroky dost jednoduché na to, aby je kazdy z této velk¢
skupiny mohl opakovat.

A nakonec samoziejmé potiebujete, aby se toto délo po dlouhoy
dobu. Podle mého nézoru je vytvofeni solidni sité zdlezitosti na dva ay
Ctyfi roky. Mike Yarnell fika pét let, a je to jeden z nejbystiejich mozkg
v celém tomto podnikani.

TakZe se to nestane béhem dvou nebo dokonce $esti mésicii. Potte-
bujeme, aby lidé neustdle provadéli dané ¢innosti po dlouhou dobu,
Tak se vytvari bohatstvi v MLM.

Dale je pro vas dilezité pochopit, jakym zpiisobem tento recept uvést
ve vadem tymu do praxe. Mluvenim ani $kolenim toho nedosahnete.
Musite se stdt modelovym prikladem. Lidé totiz budou duplikovat, co ve
skute¢nosti délate.

Dalsim Zivotné dillezitym aspektem vaseho systému je princip vyssiho
zdroje.

Tento princip se zaklddd na tom, Ze cokoli se potencidlni prospekt
dozvi od distributora nebo jiného ¢lena tymu, by mélo pochézet ze
zdroje vyssiho neZ oni sami. (Nemdm sice na mysli V§emohouciho,
aviak pokud ziskdvite sponzorskou podporu z nadpozemskych zdroji,
jen do toho.) Myslim tim externi pomiicky. Napiiklad DVD, CD, ¢aso-
pis, internetové stranky, telekonference, webcast nebo dokonce piibéh.

Pokud se vidy budete opirat o externi pomiicky (vy$si zdroj), zajistite
tim lepsi Groven duplikace, nebot kazdy novy distributor mize cely pro-
ces opakovat mnohem snadnéji.

Otdzka tykajici se vyrobku, na kterou se odpovéd nachazi v brozute,

dotaz na plan odmén zodpovézeny na internetovych strankéch nebo
otdzka na samotnou spole¢nost, kterou lze nejlépe zodpovédét pfi tele-
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ci mezi Sesti o¢ima, kterou zvladne témér kazdy s minimélnimi
kusenostmi. V nadi organizaci ¢asto vtipkujeme: ,,Jste-1i s prospektem
’ i

ohybuji se vam rty, rad$i mluvte o néjaké externi pomticce.”
a Yo e Fi s e
podle mého nazoru ma duplikace Sest nezbytnych slozek:

kon feren

« Naborové pomiicky pro masovy trh

. Uvodni pomucka pro teply trh

. Standardizovana prezentace

« Konkrétni ,,Cesta eskalace®

« Standardizované $koleni ,,rychlého startu®

« Struktura Skolicich akci

Podivejme se na né trochu podrobnéji.

Néborové pomtcky pro masovy trh distributofi pouzivaji pro ziskd-
vani castnikt z fad neznamych lidi. Potkaji napfiklad bystrou letusku,
gikovného ¢isnika nebo kohokoli jiného, kdo je v bézném kazdodennim
yivoté n&jakym zplisobem prekvapi. Tyto pomiicky jsou prvnim kro-
kem, jak se k takovym prospektim pribliZit.

Déavam prednost pomiickdm spise nez pozvani na akci, nebot si mys-
lim, Ze to mé lepsi vliv na vysledky duplikace. Je mnohem snadnéjsi pti-
mét nékoho ciziho, aby si néco precetl nebo prohlédl, nez ho presvédcit,
aby pfi$el na mitink. A uvodni konverzace se d4 snadnéji naucit. Tako-
vou pomiickou miize byt ¢asopis, brozura, CD nebo DVD, pfipadné je-
jich kombinace.

Druhou slozkou jsou pomucky umoziujici provadét proces spon-
zorovani na teplém trhu — to znamena u lidi, se kterymi jste navazali
néjaké vztahy. Byly by tedy uréené pro pratele, sousedy a pfibuzné.
Cilem je opét co nejlepsi duplikace.

V nékterych spole¢nostech to mohou byt stejné pomiicky jako po-
micky pro masovy trh. V mé spole¢nosti jsou to dvé rozdilné sady po-
miicek, protoze nasim prvnim krokem pro ziskdni kandidatt z teplého
trhu jsou domaci mitinky. Pro tento ucel jsme vytvofili DVD, které
slouzi jako ,,okamzitd" prezentace.

Odivodnéni je nésledujici: Neznami lidé si mnohem spide prohléd-
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nou pomiicky nez by pfidli na mitink, avSak v pripadé vadich zndmyc},
je to naopak. Nechtéji si prohlizet pomiicky, protoze by od vds radgjj
sly$eli rovnou, o co vlastné jde. Budou vés asto zasypévat otdzkam;
ptimo na misté. To ale duplikaci zpomali. Podle mého je tedy lepsi je
pozédat, aby se zicastnili prezentace, protoZe prezentace dokdze vy.
svétlit nékteré véci, které vy nedokazete.

Treti slozkou co nejlepsi duplikace je standardizovand prezentace,
To je prezentace pouzivana na hlavnich otevienych mitincich. Budete
chtit, aby byla stejna pro véechny trhy na vSech drovnich.

Kazdy prednasejici samoziejmé prindsi svij jedinecny styl, osobnj
ptihody a humor. Prezentace by v§ak ve vSech trzich méla postupovat
podle stejného schématu. To znamena, Ze leadefi mohou cestovat tisice
kilometr(, pracovat s tymem nékolik desitek ¢i stovek trovni pod seboy
a stale nabizet zdkladni schéma prezentace, na které mohou navazat
mistni leadefi.

Podobnym zptsobem pomoci ¢tvrté slozky, blize stanovené fady in-
terakci, provedeme prospekta ,,Cestou eskalace®. Tento nazev jsem zvo-
lil z toho dtivodu, ze prospekta na kazdém stupni procesu chcete
vystavit vice a vice informacim a s kazdym krokem tedy expozici eska-
lovat.

Prvni expozici by naptiklad mohla byt pomucka pro masovy trh
- tfeba CD. Dal$im krokem by mohlo byt pozvani na domdci mitink.
Ttebaze se ho ztcastni pouze pét lidi, stale je to vice nez jedno CD.

Dalsim krokem by mohlo byt zajisténi ucasti prospekta na hotelovém
mitinku se stovkami dalsich lidi, coz nejspi$ bude zase o néco vétsi pti-
leZitost nez domdci mitink. Dale miize distributor eskalovat konferen¢-
nim hovorem nebo webcastem s tisici lidmi pfipojenymi zaroven. Zde
vytvafenou dynamiku psychologové nazyvaji ,,socidlni diikaz® a kazdy
krok vede kandidata bliZe a bliZe k rozhodnuti.

Pokazdé, kdyz kandidat vidi prezentaci, je vétsi, lepsi a ptisobivéjsi
neZ ta predtim a pokazdé se ji ucastni vice lidi, coz mtze budit dojem
»bezpecnéjsiho“ rozhodnuti.

Spole¢nosti, které dosahly mocného exponencialniho rastu, tento
proces maji zvladnuty dokonale. Kazdy krok je dobfe popsan, kazdy
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krok je Vétsi nez ten pfedchozi a kazdy krok mé odpovidajici podporu
marketingo\fffch materialli zaméfenych na prospekta. Takto lze dosah-
nout vynikajicich vysledkii a duplikace.

Naéi patou slozkou je standardizované $koleni ,,rychlého startu®, kte-
rym prochdzi vsichni novi clenové ihned po pfijeti. Z hlediska retence
o tento krok nejdilezitéjsi ze viech. Poznal jsem, ze novi clenové se za-
poji nebo skonci béhem prvnich dvou tydnd, pficemz prvnich 48 hodin
je klicovych. Dokdzete-li je dostat do akce a za¢nou mit vysledky, prav-
dépodobné zustanou. Pokud vahaji a nedostanou se okam?ité do akce,
yelice pravdépodobné skonci.

Toto rychlé Skoleni by mélo zahrnovat podrobny popis postupu ob-
jedndvdni, registraci a zékladnich ¢innosti pro ptipravu podnikani, jako
je zaloZeni bankovniho uctu, objedndni navstivenek, ziskdni vlastni te-
lefonni linky apod. Také by mélo distributora provést procesem vytvo-
feni seznamu kandiddtG, vysvétleni sekvence sponzorovani a poté jej
motivovat k rychlému vytvofeni seznamu svych prvnich kandidata.

V idedlnim pripadé by vase spole¢nost méla takovéto vlastni $koleni
jiz zavedené. Neni-li tomu tak, vyvinul jsem obecny néstroj, ktery vam
pomiize. Jmenuje se ,,Fast Track Pack“ (neboli sada pro rychly rozjezd)
a obsahuje mou knizku First Steps (Prvni kroky) a zvukové nahrévky
pro ndsledné kroky: What You Need to Know First (Co je tfeba nejdrive
védet), Getting Started (Zacindme) a Secrets of a Dynamic Day (Tajemstvi
dynamického dne). Také obsahuje DVD Check Out The Biz (PrileZitost
pro vds), coz je obecnd prezentace pro otevieny mitink. MiiZete je po-
uzivat samostatné nebo v kombinaci s kterymikoli materidly dostup-
nymi ve va$i spolecnosti. (Tato sada je dostupnd v online obchodé na
strankdch NetworkMarketingTimes.com.)

Posledni slozkou potfebnou pro silnou duplikaci je struktura vasich
Skolicich akci. Obvykle se jedna o kombinaci akci sponzorovanych na
misté a zajiSténych spole¢nosti, jako je napfiklad vyroé¢ni sjezd. Jsem
toho ndzoru, Ze distributorské pole potfebuje mit v kalendati vétsf akei
kazdého Ctvrt roku, aby neztratili inspiraci a koncentraci a byli vzdy
fadné Skoleni. To probereme podrobnéji v pozdéjsich kapitolach.

Téchto 3est slozek tvoti zaklad pro zaji§téni solidni a trvalé duplikace
ve vaSem tymu. Pfi zaji$tovani téchto slozek se tidte tfemi zdsadami.
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Hledate zptsob, jak je systematizovat, automatizovat a zajistit, aby byly
Skdlovatelné. Jakmile toho dosdhnete, jste na nejlepsi cesté za skute¢nyny,
pasivnim prijmem a nejste jiz pro cely proces nepostradatelni. kdy.
byste pozdéji svou ¢innost povésili na hiebik, vas systém se bude sip,
opakovat.

VétSina lidi, dokonce nékteré z opravdu uspésnych osobnosti sitg.
vého marketingu, systém nemaji. Svou sit totiz vybudovali na svych pro.
dejnich schopnostech, poradaji skvélé mitinky nebo vyuZivaji surovoy
silu své osobnosti. Denné odeslou 20 pozvanek, viem svym kli¢ovym
lidem volaji pétkrat denné, neustéle potddaji nadsené akce nebo spon.
zoruji 24 hodin denné.

Zném clovéka, ktery prospektuje 30 lidi denné. Tento druh lidi spon-
zoruje desitky a desitky distributort ro¢né — protoze desitky a desitky
distributor mu skoni. Je to typ lidi, ktefi kra¢i po p6diich na velkych
mitincich, vydélavaji hodné penéz, bydli v péknych domech a #idi pékng
v rukou. Vyménili otroceni pro $éfa za otroceni pro podnik.

Jejich zplisob funguje. Ale neduplikuje se. Pracuji tvrdé a s dobrymi
tmysly, avak primérnd osoba nemtize duplikovat zpasob, kterym sviij
podnik vybudovali. Je sice pravda, Ze ve svém otroctvi pro podnik prav-
dépodobné vydélavaji mnohem vice neZ ve své pivodni praci — ale
pofad jsou to otroci. Ba co vice, nemohou ukdzat ostatnim, jak z krysiho
zdvodu ven, protoze jsou stdle lapeni uvnitf.

Se zcela duplikovatelnym systémem muze podnikat kazdy — at uz
prodejné zaloZeny ¢i nikoli. Nejdulezitéj$i axiom tohoto podnikani zni
takto:

Otazkou neni ,,Funguje to?“, ale ,,Dd se to duplikovat?“

Uvedu maly ptiklad. Reknéme, Ze jste si pti Svétovém pohéru pro-
najali reklamu pro ziskani novych distributorit. Mohli byste ziskat tfeba
10 000 novych distributorti za jeden vecer. Kolik z nich ale bude mit
dva miliony dolard na to, aby si podali podobnou reklamu? Mozn4
jeden nebo dva z nich. A vite, co by délali az do daliiho Svétového po-
haru? Nic.
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Takze vyse uvedeny priklad funguje. Ziskd 10 000 lidi. Ale neda se
duplikovat'

Zpiisobem, jakym ziskavate lidi, budou i oni ziskavat své.

To nés piivadi k problému, ktery radéji rozeberu rovnou zde, aby-
chom se jim nemuseli zaobirat pozdéji: rozdil mezi dvéma obchodnimi
modely sitového marketingu.

Kdy? jsem psal knihu The MLM Revolution, kterd vyjadfuje maj
celkovy pohled na nasi profesi, povazoval jsem za nejvétsi lez naseho

odniku prodavani vysledki velkého podniku propagovénim strategif
malého podniku. To je v nagem podnikéni téméf pandemické onemoc-
néni a miiZeme za to my sami, protoZe nedokdzeme lidem vysvétlit roz-
dil mezi maloobchodnim prodejnim modelem a modelem velkofiremni
duplikace. A vétsina z vinikd dokonce ani netusi, ze své prospekty kla-
mou, protoze sami rozdil neznajt.

Kolik tu mame hlupak, ktefi na prednich sklech aut pred obchod-
nimi domy nechavaji letaky s napisem typu ,,Miliondr hledd u¢ednika™?
Kolik bezradnych novicti pobiha po okoli s cedulemi a doufd, Ze jim to
ptinese Sek na 50 tisic dolart za mésic?

Na svété skute¢né existuji milionafi, ktefi hledaji u¢edniky (sam
mezi né patfim a mnoho z vas nejspise také) a mnoho z nds vydélava
50 tisic dolart mési¢né i mnohonasobné vice. Ale nedosahli jsme toho
lacinymi reklamnimi plackami, rozdavanim letakl v supermarketu,
anebo jezdénim po okoli s magnetickymi napisy na svych Lamborg-
hini.

To neznamend, Ze na budovani pomoci placek, samolepek na auté
nebo letaku je néco $patného. Jen fikam, Ze to nepostavi velky tym,
¢ehoz v této knize chceme dosahnout.

Pokud chcete hlavné dostat zaplaceno za své vlastni vyrobky nebo si
vydélat pr set nebo tisic dolartt mési¢né, budou zminéné strategie fun-
govat. Ale nevytvofi silnou duplikaci ani tu¢né Seky s odménami.

TakZze nebudete chtit lanafit lidi na automobily zdarma, zdjezdy
a velké pfijmy — a poté jim namluvit, Ze toho vieho dosdhnou témito
pouli¢nimi akcemi. Protoze tomu tak neni. Nebylo tomu tak dfive a ne-
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bude tomu tak nikdy. Péti a $estimistnych mési¢nich ptijmi dosahnete
vytvotenim duplikovatelného velkofiremniho obchodniho modely,
ktery se vaim zde pokousim vysvétlit, nikoli modelem ,,podelte se o sv¢
vyrobky s prateli“, jak mnoho lid{ navrhuje.

Zpét k duplikovatelnému systému...

Kdyz se s lidmi setkate poprvé, nejlepéich vysledki dosdhnete, kdy;
zalnete obchodni prilezitosti. Pokud nemaji zdjem o podnikatelskoy
stranku véci, miizete se vzdy pokusit je ziskat jako zdkazniky. Tim do.
séhnete lepsi duplikace, nez kdyz za¢nete produktem ¢i sluzbou a teprve
poté se je pokusite ziskat jako uicastniky. A to z ndsledujiciho diivodu;

Reknéme, ze jste ve spolecnosti Mona Vie, Xango nebo Usana
a sponzorujete chiropraktika. Ten si fekne: , To jsou vSechno skvélé wel-
Iness produkty. Pomohou viem mym pacientiim. Budu je proddvat u sebe
v ordinaci.”

To funguje. Ale neda se to moc dobfe duplikovat. V této situaci by
tento lékaf prodal velké mnozstvi vyrobkd. To véak pravdépodobné ne-
dokéze duplikovat pfili§ do hloubky.

PtestoZe o podnikdni mize mluvit se spoustou lidi, 90 procent z nich
se nikdy nezapoji. I kdyz podnikéni samotné zni 1ikave, podvédomé se
budou bét, e k tispéchu by se nejdiive museli stat chiropraktiky a mit
30-40 pacient(l dennég, kterym by mohli vyrobky pfedepisovat.

Zubni lékaika prod4va vyrobky ve své ordinaci. Osobni trenér, ktery
se pripojil ke spole¢nosti Agel, prodava jeji vyrobky ve své télocvicné.
Kosmeticka ve svém salénu prodavé vyrobky znacky Arbonne nebo Nu
Skin.

Tato taktika funguje, nedé se véak moc dobie duplikovat. Kdyby tito
lidé vyznavali systém duplikace zaméFeny na obchodni pfileZitost, do-
kazali by nakonec vybudovat mnohem vét$i organizaci, protoze by je-
jich lidé méli mnohem vétsi $anci jejich vysledky zopakovat. System tu
neni jen pro vase vlastni dobro — pomadha také vasim lidem.

Kapitola pata:

Klicové zasady profesionila
sitového marketingu

xistuje deset klicovych zasad, kterymi se profesionalni pod-

nikatelé v sifovém marketingu fidi. Cheete-li véak byt skuteé-

nym profesionalem, nesta¢i jen byt skalnim ¢lenem. Musite
také vytvofit kulturu, kde jsou tyto klicové zasady naprostou samoziej-
mosti na vSech trovnich va$i organizace. Pfi planovani svého casu
arozhodovani, s kym budete pracovat, budete chtit upfednostnit ty cleny,
ktetf jsou taktéz oddani témto klicovym zdsadém. Podivejme se na né:

1) Budte produktem svych vyrobki

Byt ,skalnim® clenem znamend, ze byste si nikdy nekoupili vyrobek, ktery
jakkoli konkuruje vasi spolecnosti, z z4dného diivodu — nikdy. Koupite-li
produkt ,Znacky X, obiréte tim o penize svou spolecnost a davéte je nékomu
jinému. Mé-li vade spolecnost program automatickych objednavek, méli byste
se jej ucastnit.

Jako skalni ¢len mate dostatecné zasoby, aby vam nikdy nedosly a vy jste
si nemuseli koupit konkuren¢ni vyrobek. Nezajimaji vas slevy ani jiné moti-
vacni prvky a vzdy nakupujete ve vlastnim obchodé. Musite pouzivat viechny
vyrobky své spolecnosti, které se vas tykaji, abyste o nich mohli zasvécené a
s nadenim hovofit a budovat kolem nich sviij podnik.

2) Vytvotte skupinu spotrebitelti

Vase podnikédni spociva na objemu prodeje koncovym spotiebite-
li’lm. Jak vite, velka cast tohoto prodeje bude pochazet od distributor,
ktefi nakupuji ve vlastnim obchodé a sami vyrobky pouzivaji. Existuje
vSak mnoho lidi, kte¥i vagich vyrobkii nebo sluzeb radi vyuiiji a pritom
Vsoucasné dobé nemaji zdjem na budovani podniku. Tito lidé se stanou
vasi skupinou spottebitel.
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Je nesmirné dilezité, abyste si tuto skupinu hyckali a rozvijeli. Je tq
dobré pro podnik, nebot miiZete ziskdvat zisky z maloobchodniho pro.
deje, vytvorit si rezidudlni pfijem a budovat objem své skupiny, ktery
bude znamenat rychlejsi §plhéni v zebficku odmén a ndrok na vys;
provize. Pokud pravé za¢inate, je dobré si vytvofit zaklad alespon desetj
maloobchodnich zdkaznik.

3) Ridte se systémem

O tomto jsem jiz hovotil, nebudu to tedy rozebirat dopodrobna. Leadet;
chépou, Ze ,,osamocent stfelci“ sice mohou byt zpocatku uspésni, aviak
dlouhodobého tspéchu nedosdhnou. Pro ziskani rezidudlniho pifjmu
a moznosti bezpe¢ného odchodu musite krok za krokem postupovat podle
duplikovatelného systému a vy sami musite byt duplikovatelni také.

Vasde sponzorska linie jiZ vi, co funguje a co nikoli. Dany systém vy-
tvotila na zékladé zkugenosti. Budete-li se fidit systémem, budou zdroje
celé vadi sponzorské linie pracovat pro vas. Zménite-li systém, pfesta-
nete mit k dispozici viechny tyto lidi a zdroje. Pokud zménite systém,
vysila to navic signal vasim lidem, ze také mohou ménit systém, a o né-
kolik Grovnich niZe jiz zddny systém neni. Systém je nedotknutelny.

4) Ucastnéte se vech akci

Za¢neme s otevienymi mitinky. Spousta lidi tvrdi, Ze oteviené mi-
tinky jiz nejsou nutné a ze je lze nahradit telefonem, e-mailem nebo re-
klamou. J4 tomu nevérim.

Pravdou je, Ze kazdé spole¢nost, kterd se dostala do faze exponenci-
alniho ristu, a vyraznou ¢ast objemu si udrzela, toho docilila s otevie-
nymi mitinky. I v dne$ni dobé mobilnich telefonii s fotoaparaty,
webcastil a neuvétitelné rychlého technologického vyvoje pochybuji,
ze se toto viibec kdy zméni. KdyZ velkou skupinu lidi postavite do ta-
ne¢niho salu, ma to své kouzlo.

Ano, pofadani mitinki zabere vice prace nez sedét doma v papucich
a pracovat s internetem. Ale tu energii a socidlni diikaz, které Zzivé mi-
tinky provazeji, nenajdete nikde jinde.

Jak casto se mitinky pofédaji, se mezi jednotlivymi organizacemi lisi. Kdyz
se ale konaji ve vasi blizkosti, potfebujete tam byt. A pokud se oteviené mitinky
ve vasem trhu nekonaji, je vasi nejvyssi prioritou pomoci s jejich zavedenim.,

Také potfebujete byt na vech ,hlavnich funkcich®.

Funkce jsou tmel, ktery drzi podnik pohromadé. Kdy? se jich téastnite,
poméhéte tim svému podniku riist, dostanete klicové lekce a budete se lépe
soustredit na své cile. Ve vadi oblasti se budete moci ticastnit vyrobkovych
workshoptl, akci a mitinkd. Pokud to méte autem méné nez pét hodin, po-
trebujete tam byt. Dale se budete moci t¢astnit akci, jako jsou sjezdy a kon-
ference leader(, které se konaji jednou za rok. To casto byvaji akce, které
vam mohou zménit Zivot, a budete si chtit dovolenou naplanovat okolo to-
hoto terminu, abyste o Zadnou takovou akci nikdy neptigli.

Ze strany vasich clenti ocekavejte nejvétsi odpor pravé v této oblasti.
Nechdpou, jak dileZité tyto akce jsou a Casto se zdrahaji si koupit le-
tenky a iCastnit se akci konanych daleko od jejich domova. Vagim tiko-
Jem, jakoZzto leadera, je prokazat jim tu nemilosrdnou laskavost a dostat
je tam. Schopnosti, sebevédomi a presvédéent, které na zakladé téchto
akci ziskaji, jim pomohou dosahovat vyrazné vy$sich ptijma a investice
se jim vrati vice nez bohaté.

5. Budte studentem své profese

Chcete-li sviij podnik vybudovat co nejrychleji, musite byt schopni
aochotni se ucit. Poznate, Ze sifovy marketing je zcela jiny nez tradi¢ni
podnikani. Co v prodeji nebo jiném podniku funguje skvéle, nemusi
v sitovém marketingu fungovat skoro viibec.

Vage sponzorské linie poznala, které postupy, techniky a strategie ve vasem
podnikani funguji nejlépe. Vasi sponzofi s vami budou pracovat a naudi vas
vSe, co védi... a zadarmo. V4§ sponzor je studnice viech zkusenosti mnoha
generaci distributorti — az ke spole¢nosti samotné. U¢te se od néj.

Vedomé vyvijejte snahu se o své profesi jako celku nauéit vie, co mi-
zete. Odebirejte profesni publikace a studujte obecné knihy a dalsi
zdroje na téma sitového marketingu. Nékteré z téchto zdroju jsou uve-
deny na konci této knihy v &4sti ,, Doporucené zdroje*.
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Budte zodpovédni

Jiz jsem se vénoval fetézovym dopisim a hrdm s penézi, které ge
snazi se tvafit jako legitimni programy sitového marketingu. Kviili nimy
musime své standardy integrity stavét mnohem vyse nez svét korporaci,
Jakmile se néco jevi byt jen trochu pochybné, nedélejte to.

Sitovy marketing je zaloZeny na vztazich a vztahy funguji na vzdjemng
davéte. Abyste divéru ziskali a udrzeli si ji, musite byt zodpovédni.

Nikdy svym distributoriim nebo zdkaznikiim nemiizete lhét a byt
zodpovédni. Zodpovédnost také znamend, ze kdyz piSete Seky, jsou
v porddku. Kdyz slibite, Ze s nékym budete pracovat, dodrzite to. Kdyz
ohlasite, Ze ptijdete na néjakou akci, budte tam, a vcas.

Zodpovédnost znamend, ze kdyz vystavujeme 24 vyrobki, bude jich
po skonceni akce 24. Znamend to, ze se nikdy nepokusite kontaktovat pro-
spekta nékoho jiného a nepokusite se odloudit distributory z jiné vétve.

Velebte

Chytt{ distributofi poznaji, Ze svou sponzorskou linii musi velebit.
A ,velebenim“ jednodus$e myslim ,,chvalit“. Kdyz poukdZete na vy-
sledky a aspéchy svych sponzort, bude jejich pomoc o to ucinnéjsi, az
s vdmi a vasimi prospekty ¢i distributory budou pracovat.

Mnohdy vdm muze pfipadat obtizné, byt prorokem ve svém vla-
stnim mésté. Nékdy se stane, Ze vasi pratelé a pfibuzni nejsou jedté pfi-
praveni pfijmout mocné a pozitivni koncepty, které predstavujete.
Pokud svou sponzorskou linii velebite — a teprve pak s nimi prospekty
seznamite — budete v nich mit oporu v obdobi, nez dosidhnete prvnich
tspécht a ziskate zaslouzenou vérohodnost. (To je zdsada vy$siho
zdroje, kterou jsem jiz dfive zminil, aplikovand v praxi.)

Tuto lekci jsem se musel naucit z vlastni chyby. Béhem svych prvnich
let v podnikdni jsem byl velice egoisticky zaloZeny a nikdy jsem svého
sponzora nevelebil. Ve skute¢nosti jsem délal pravy opak.

Stézoval jsem si na to, jak je mij sponzor slaby a doufal jsem, Ze ve
srovnani s nim budu ptisobit silnéji. (Zatimco ucinek byl zcela opacny,
coz jsem viak tehdy nepoznal.) Kdyz muj sponzor pozdéji pfijel do
mésta provést koleni nebo uspotadat otevieny mitink, pfislo jen mélo
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yich lidi. Kdyz jsem tedy potfeboval nékoho, aby mi dodal vérohod-
nosti, nikdo takovy nebyl. Nikoho ze svych blizkych pritel ani rodiny
isem do tohoto podnikéni nedokazal pfivést. I dnes si myslim, Ze to
bylo kvili tomu, Ze jsem svou sponzorskou linii nevelebil.

Meéli byste také velebit svou organizaci, spole¢nost a celou profesi.
piive jsem dost Casu travil tim, Ze jsem poukazoval na nedostatky kon-
kurenc¢nich spolecnosti a hledal jsem pro sebe konkurenéni vyhodu.
Dnes mnohem radsi velebim ostatni spole¢nosti i svou profesi jako
celek. Myslim, Ze ve vysledku to je a¢innégji.

Urcete si tydenni pocet prospekti a dodrzujte jej

NemtiZete ovlivnit to, kolik lidi se zaregistruje. MtiZete vSak ovlivnit pocet
lidi, kterym date pfileZitost se na va§ podnik podivat. Dejte si zdvazek, jako
je naptiklad vénovat se dvéma prospektim denné, pét dnti v tydnu,

To neznamend, Ze byste méli pokazdé délat prezentace, na to byste stejné
asi neméli dost casu. Dejte si ale zdvazek ur¢itému poctu lidi dét $anci podivat
se na va$e podnikani. Nékteré tyto kontakty mohou probihat pomoci e-mailu,
ptes telefon, dat nékomu CD, ¢asopis nebo DVD. Jednoduse prospekty
uvedte do kontaktu s nabizenou prileZitosti a zjistujte, zda vzbudi vazny zdjem.

Kazdy den si udélejte as na rozvijeni své vlastni osoby

Pokud jsem ucinil néjaky zdsadni poznatek, pak je to tento: Vas$ podnik
mZe rist jen tak rychle, jak rychle rostete vy. Jak se va§ podnik bude po-
stupné rozristat, budete muset ziskat a rozvijet nové schopnosti. Nejdtive
budete potfebovat schopnosti tykajici se vytvofeni seznamu kandidéta,
poznavani lidi a zvani prospektil. Pozdéji budete muset rozvijet své schop-
nosti v oblasti prezentovani a provadéni naslednych ¢innosti. Nakonec se
budete muset naucit rozvijet své schopnosti vést a byt leaderem.

Zpociatku se vase dovednosti budou to¢it kolem obchodnich technik,
vy$si schopnosti jsou zamérfeny spiSe na osobni interakci.

Je dilezité, abyste si kazdy den udélali ¢as na rozvijeni své vlastni osoby.
Pro vétsinu je idedlni ¢as rano, nez den naplno zaéne. Mizete meditovat,
cvicit, poslouchat motivacni audio klipy nebo &ist knihy, které vam pomé-
haji rozvijet mysl, télo i ducha. Zvolte si ¢as a dodrzujte jej.
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Investujte do zvukovych materidld, knih a videi, které vam budoy,
pomadhat se rozvijet... a ujistéte se, Ze alespon polovina z toho se tyks
vadeho specifického podnikani v siftovém marketingu. Vozte v auté mg.
tiva¢ni CD a poslouchejte je namisto hluku a negativnich rozhlasovych
programii. Pofidte si iPod a stahnéte si inspira¢ni material pro posloy.
chéni pfi prochazkach, béhani nebo jizdé na kole.

Nikdy se neukladejte ke spanku po sledovani no¢nich zprav. Po.
sledni véc, kterou si pfed spanim doprejete, musi byt pozitivni — i kdy-
by to byl jen odstavec z motiva¢ni knihy. (J&4 mam u postele knihu ,,Jak
¢lovek smysli“, abych si z ni vZdy mohl kousek ptecist nez rano vstany
a nez jdu vecer spat.)

Mnoho spole¢nosti nebo sponzorskych linii nabizi programy, ve kte-
rych lze odebirat pozitivni, motiva¢ni nebo instruktdzni materialy. Pi-
pojite-li se k takové spole¢nosti, mate velké $tésti, protoze praci
s hledanim a z{skdvanim dobrého materidlu uz za vis udélal nékdo jiny,
Thned se pfihlaste k odbéru a ujistéte se, ze vasi lidé udélaji to samé.

10) Vidy udélejte tu spravnou véc

Muzete se ocitnout v situacich, kdy si nebudete jisti, jak se méte za-
chovat. Treba vas oslovi nékdo z jiné linie a chce pfejit do té vasi. Mozna
k vam tihne prospekt nékoho jiného. Nakonec neni tak tézké poznat tu
spravnou volbu. Udélejte to. Povézte jim pravdu, velebte ostatni, vyhovte
ptani prospektii jinych tymi a dosttijte svym slibim. Te¢ka.

Tyto klicové zdsady znamenaji hranici mezi profesiondly a amatéry
v sitovém marketingu. Aplikovat tyto kli¢ové zdsady v praxi neni vzdy
snadné — a ani nema byt. Pokud v$ak opravdu chcete vybudovat uspés-
nou sit, kterou mohou ostatni duplikovat, jsou pro vés zZivotné dulezité.

Byt ,,skalnim ¢lenem® znamend uplatiiovat v praxi viech deset — ni-
koli pouze téch, které se vam libi. To také vyZaduje znaénou investici
do vés samotnych. Na druhou stranu v8ak poznite, ze skute¢ni skalni
¢lenové dosahuji vyrazné lepsich vysledkt neZ ostatni. Pokud jste leader
oddany profesionalité a pomoci druhym, mate moralni povinnost se
sami stat skalnimi ¢leny a $ifit tuto kulturu celou vasi organizaci.
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Kapitola Sesta:

Jak rychle zacit

idi, kteti sifového marketingu nechaji brzy po zacatku své ka-

riéry, je mnoho! Jak jsem jiz zminil v kapitole ¢tvrté, novi di-

stributoti se zapoji nebo skonéi béhem prvnich dvou tydnt
a prvnich 48 hodin je klicovych.

Pro vés to pravdépodobné plati také... Dostanete-li se do akce rychle
a dosahnete-li alespoti malych uspéchd, pravdépodobné v podnikdni
sastanete. Pokud své prvni tydny stravite ,piipravami na pfipravy®,
pravdépodobné nebudete délat nic a nakonec to vzdate.

Stravite-li tento ¢as analyzou brozur, opakovanym sledovanim fi-
remnich videoklipt, pfemyslenim a mluvenim o tom, co budete délat,
aniZ byste néco skute¢né udélali — dva tydny uplynou jako voda a nic
se nestane. Vae nadseni opadne a va$ sen se zacne rozplyvat.

Pokud se véak v téchto prvnich dvou tydnech ucite podnikat, pod-
nikate ptislusné kroky a ziskdvate lidi do své skupiny, motor naskoci
avade nadieni se je$té zvydi. Vytvotite si dobré pracovni ndvyky... které
ptinesou zaslouzené vysledky, které vas ddle motivuji k ziskani jeste vice
dobrych pracovnich néavykil.

Nezatinejte prosim s tim, Ze si podnikéni ,,vyzkousite®. Pustte se do
toho s cilem stat se studenty své profese a se zdvazkem, Ze se do jednoho
roku stanete profesionalem.

Pokud jste Cetli skvélou knihu Mimo fadu Malcoma Gladwella, pak
vite, Ze stat se specialistou & odbornikem v jakékoli profesi vyzaduje 10
000 hodin zku$enosti.

Nutno Fici, ze v nasi profesi se zisk dostavi mnohem dtive. Ziskat
skute¢né mistrovstvi véak vyzaduje zminéné tisice hodin. Stejné jako
v kazdém jiném povoldni se v sitovém marketingu ¢lovék musi udit
novym dovednostem.

Dobra zpréava je, ze se budete u¢it a pfi tom vydéldvat, zaroven je
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vSak rozumné brét prvni rok podnikani jako obdobi studia. Pro pry.
mérného podnikatele v sifovém marketingu, ktery pracuje pouze deset
az patnact hodin tydné, je jednoro¢ni zévazek realistickym cilem
Vetim, Ze budete-li se v té dobé fidit timto duplikovatelnym systémem,
vysledky vds potédi natolik, Ze se tohoto podnikéni nevzdate do konge
svého Zivota.

Rychle vybéhnout ze startovnich bloki!

Jak tedy rychle zacit? Dilezité je se vyhnout tomu, co se stdvd v 90
procentech ptipadi:

Usporddate prezentaci a zasponzorujete nového distributora. Je plny
nadSeni a snd o penézich, cestovéni, autech a dalsich vyhodéch, které
bude mit. Uz si vybral svych prvnich pét distributori. Takze ho poslete
domii a feknete mu, aby si vytvoril seznam kandidati.

Protoze si vak svych pét lidi jiz vyhlédl, neobtézuje se s vytvorenim
seznamu a namisto toho jim jednoduse zavold a pozve je na nejbliz
mitink. A poté jen sedi a ¢ekd na velké penize.

Mozna si myslite, Ze jste objevili potencialni hvézdu. Ve skutenosti
vsak proti tomuto ¢lovéku pracuje hned nékolik faktort.

Zaprvé pravdépodobné své prospekty pozval dtive, nez byl ptipra-
veny. Pravdépodobné neznél pfilis presvédéivé a déast na mitinku bude
velmi chuda.

Zadruhé k pozvéni nevyuzil Z4dnou pomiicku, takze i kdyby si pfi
zvani vedl dobfe, duplikovat jeho ptistup bude obtiznéji.

Motivace a pozitivni mysleni lze na nového distributora prenést
pouze do ur¢ité hranice. Pokud pro dosazeni svych snt nema véro-
hodny a logicky plin, ptevezmou otéZe strach a otileni. To samé plati
i pro vas. Uel této kapitoly je tedy dvoji: dostat vés rychle do pohybu
a naucit vas, jak pracovat s novymi distributory, aby se také dostali do
pohybu. Zde je mj recept, jak toho dosdhnout, rozdéleny do &ty Easti:
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Cast prvni... Budovani zaklada
(3 kroky)

Nize uvedené kroky byste méli provést spolu s va§im spon-
zorem pfi registraci.

_ Krok 1: Registrace

Ta mohlo probéhnout online nebo jste uvedli prislusné
tdaje do papirového formulate a pfedali svému sponzorovi. Iakl-
mile mate své distributorské ID, je tento krok hotov. To znamena,
se mate zajiténou vlastni pozici ve struktufe podniku.

___Krok 2: Uvodni objednavka

Vyrobky ¢i sluzby musite pouzivat osobné, aby mohly vzbu-
dit vade nadeni. Kolik byste si méli objednat? Vice, nez kolik sami
potiebujete, 2 méné, nez kolik si mizete dovolit. Délim si le—.
graci... ¢aste¢né. PFisli jsme totiZ na to, Ze ,,pouze tolik, kolik sami
potfebujete” nestaci. .,

Budete potiebovat zdsoby, abyste novym distributorim
mohli zapijcit vyrobky, zatimco budou ¢ekat na svou prvni obo—
jedndvku, rezervni zasoby docasné vyprodanych V}'Irlobku
a vzorky do bali¢ki pro nasledné schtizky. Ujistéte se, ze mate po
ruce dostate¢né mnozstvi vyrobkd, abyste mohli stavét sviij pod-
nik.

Pied nékolika lety jsem pracoval v programu nabizejicim
organické cistici prostfedky do domacnosti. Mezi akce s novymi
distributory patfilo i to, Ze jsme spoletné prosli celou jejich do-
mécnost a posbirali viechny vyrobky ,Znacky X®. Viechny jsme
je pak vlozili do nékupni tasky a vénovali na dobrocinné ucely.
Potom jsme v3e nahradili dobrym zbozim. Stejny koncept bude
fungovat pro vétsinu programu.
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__ Krok 3: Nastaveni automatickych objednavek

Ma-li vade spolecnost program automatickych objednévek,
méli byste si v ném zafidit pravidelnou mési¢ni objednévky
Nikdy vam pak nedojdou vyrobky a vzdy budete mit narok na ja-
kékoli provize a postupy. Toto je motor, ktery zajiituje hladky
chod vaseho podnikani. Spolecnost ma také lepsi piehled o po-
ptavce a miiZe tedy zajistit, Ze vyrobky budou na skladé a do-
stupné k nakupu.

Je nesmirné dilezité, abyste vyrobky ¢i sluzby sami pouzi-
vali a mohli tak mluvit z vlastni zkuSenosti o tom, jak dobré sku-
tecné jsou. Také vidy chcete nakupovat ve vlastnim obchodg.
Nikdy nechcete mit doma zadny vyrobek ,,Znacky X, ktery by
konkuroval vyrobkim vasi spoleénosti.

Neberte to jako zbytecny vydaj, protoze tak to viibec neni.
Spoustu vyrobkd, které pouzivéte, byste totiz stejné jinak kupovali
v bézném obchodé. A v zavislosti na typu vasgich vyrobki miizete
dlouhodobé usetfit nemalé mnozstvi penéz. (Zkuste srovnat na-
piiklad cenu kvalitnich vyzivovych dopliikii s naklady na operaci
srdce!)

Cést druha... Navazani spojeni

(4 kroky)

___Krok 1: Piihlaste se do své kancelare

Jdéte na stranky vasi spole¢nosti a prihlaste se do své kan-
celafe. Naucte se, jak zadat objednavku, zménit nastaveni auto-
matické objedndvky a registrovat nové zdkazniky a distributory.
Ma-li va§ sponzorsky tym vlastni webové stranky nebo zpravodaj,
pfihlaste se k nim také.

__Krok 2: Osvojte si firemni zasady vasi spole¢nosti

Vyclente si nékolik hodin klidu (pro vétsinu lidi je idealnf
nedéle vecer) a prostudujte si celou svou distributorskou sadu.
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Zapamatujte si, kde jsou uvedeny jaké informace, a seznamte se
se véemi formuldfi. Prostudujte si Principy a zasady a Eticky
kodex vasi spolecnosti.

Krok 3: Zatidte si ivérovou kartu/ucet a bézny ucet

Mate-li Gvérovou kartu a samostatny bézny tcet, davéte tim
najevo, ze podnikate profesiondlnim zplsobem a také tim ziské‘f(j
skvélou moznost, jak mit své podnikdni pod kontrolou. Vas
acetni nebo danovy poradce vam pozdéji podékuje!

POZNAMKA: KdyZ si objednavate vyrobky pro svou
osobni potiebu nebo pro svou rodinu, nakupujte za maloob-
chodni cenu. Reknéme naptiklad, Ze je velkoobchodni cena vy-
robku 25 dolar(i a doporu¢end maloobchodni cena je 40 dolar.
V takovém ptipadé byste ze svého bézného uctu poukazali 40 do-
lartt na sviij podnikatelsky uéet. Ze svého podnikatelského uctu
jste jiz samoziejmé odeslali 25 dolar( své spolecnosti. Zbyvajicich
15 dolart je va$ maloobchodni zisk, ktery by se mél objevit ve
vasem podnikdni. Tento postup pomahé vam i vadim lidem vazit
si skute¢né hodnoty vasich vyrobki.

___Krok 4: Zajistéte si vstup na nejblizsi velkou akci

Vétdina spole¢nosti a organizaci bude poradat dvé az Ctyti
velké akce, které vam kazdoro¢né pomohou rozvijet vas podnik.
Tyto akce nabizeji informacemi nabité Skoleni o téch nejlepsich
zpuisobech, jak sviij podnik budovat. Nékteré z téchto akci, jako
jsou naptiklad konference leadert, jsou pfistupné pouze ¢leniim
na vys§ich urovnich, zatimco jiné, jako naptiklad firemni sjezdy,
jsou pfistupné vsem a pomdhaji ¢lenim dosdhnout vysSich
urovni.

Tyto hlavni akce vam nabizi ptilezitost se dostat do styku
s leadery v trzich, ve kterych muzete mit kontakty a ve kterych
byste velice radi méli skupinu. Téchto akei se tedy jednoduse mu-
site Gicastnit, at uz chcete vybudovat podnik ve své zemi nebo
chcete expandovat po celé zemékouli.
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Upfimné feceno, ti, ktefi se téchto akei dcastni, maji obroy.
sky ndskok pred témi, ktefi se jich neticastni. Mohou svou kfivky
uceni zkratit o mésice nebo dokonce roky. Pritomnost na téchtg
akcich jednoduse nelze nahradit — mizete osobné mluvit s vrcho-
lovymi fediteli a manaZery spole¢nosti, pokladat jim otdzky, o pre-
stavkach se vénovat svym sitim a ponofit se do programovin;
tspéchu s témi nejlepsimi a nejbystrej§imi lidmi v celé spole¢nosti.

Za takovéto programy byste platili stovky nebo mozna do.
konce tisice dolart, liber nebo euro, pokud byste takovy vefejng
pristupny program viibec nagli. (Coz nejde.) Zeptejte se svého
sponzora, kdy se kona nejblizsi velkd akce a ptihlaste se na ni jiz
nyni.

Cast tieti... VytvoFeni strategie
(5 krok)

___Krok 1: Budte ,,skalnim ¢lenem“

Lidé, ktet{ v nasi profesi dosahnou tspéchu, jsou ti, ktefi si
stanovi cile ¢i zdvazky a drzi se jich. O kli¢ovych zésadach skal-
niho ¢lena jsme jiz mluvili v kapitole 5. Nyni se jich zaénéte drzet
a uplatiiovat je v praxi.

__ Krok 2: Stanovte si cile

Musite se rozhodnout, co je v sitovém marketingu vagim
hlavnim cilem. Mate zéjem zisk4vat své vyrobky zadarmo? Chcete
si vydélat na spldtky na auto? Nebo si chcete vybudovat kompletni
finan¢ni nezavislost? Abyste doséhli svych cilti, musite nejdiive
zjistit, jaké cile Ze to vlastné jsou — a poté si vytvotit casovy pldn
pro jejich dosazeni. To je vade §ance si napldnovat své sny.

Cile jsou terminované sny. Takze si je zapiste a ujistéte se,
ze jsou konkrétni a méfitelné.

Jsem toho ndzoru, ze pokud se primérny &lovek #idi nasle-
dujicim systémem, mize v tomto podnikani dosdhnout finanéni

nezdvislosti béhem dvou az ¢tyf let. ZamysleFe se nad tinvl, co
cheete délat hned ted. Potom se zamyslete nad tim, jak by mél vy-
adat vas dvou az ctyilety plan. v

Budujte své sny se svym manZzelem nebo malllzelkouta s
gvym sponzorem. Probudte v sobé znmiu tou.hy, které jste miyall,
aviak pravdépodobné casem ztratili. Nekd(y jsme tak zaneprdzd-
néni kazdodennim shonem, Ze své sny ztracime z dohvlf:c?u.

Je dilezité objevit svaj ,wvnitfni ohen®. Onu hofici touhu,
Ktera vas udrzi na té spravné cesté a doddva vam motivaci b??em
poééteénich fazi vasi kariéry, kdy jsou prekazky vétsi a ptijem
jesté neodpovidd vasi snaze. V ni je ukryto tajemstvi stalé¢ moti-
vace.

___Krok 3: Potidte si organizér (nebo pouzivejte online
verzi) a naplanujte si sviij cas predem

Tajemstvi rapidniho riistu v nasdi profesi z velké casti Z:éYiSi
na tom, jak stravite onéch deset az patnact hodin tydné, kter? J?te
si vy¢lenili pro podnikdni. Chcete do nich vmeéstnat co nejvice
¢innosti, ktera skutec¢né buduje vas podnik, a co nejméné ,,zby-
te¢né prace. Oznacte si terminy, kdy budete poradat doméci mi-
tinky, icastnit se telekonferenci a kontaktovat prospekty. Pokud
si svych 15 hodin naplanujete tyden ptedem, doséhnete mnohem
véts$i produktivity.

Uzce spolupracujte se svym sponzorem a najdéte zpﬁsc?b,
jak si napldnujete prvnich nékolik tydnt vaseho podnikani. Zjis-
téte si data konani viech nadchézejicich funkei konanych béhem
piistich 90 dn, abyste si je mohli naplanovat. Také si zvyraznéte
data viech vyro¢nich sjezdt a konferenci. Tyto velké akce jsou
pro va3$ uspéch kli¢ové a budete si chtit moci zafidit volno tako-
vym zpUsobem, abyste se jich mohli icastnit.

SO TREY TR0 T S
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___Krok 4: Objednejte si svou sadu nastroji pro budo-
vani podniku

Stejné jako v kterémkoli jiném podnikani existuji i zde ur-
Cité ndstroje, které budete k efektivni prici potfebovat. Budete-lj
pouzivat osvédcéené nastroje doporucené vasi sponzorskou linif,
uspéjete mnohem rychleji a sviij ispéch budete moci se svym
tymem lépe duplikovat.

Tyto nastroje jsou urcené k tomu, aby vaSemu prospektovi
profesionalnim zptsobem podaly autoritativni a vérohodné in-
formace o vyrobcich a obchodni pfileZitosti. Budete-li tyto na-
stroje pouzivat, uspéch se dostavi, i kdyzZ je$té nejste odbornici.
Prospekta jednoduse odkazte na dany ndstroj a nechte jej délat
svou prdci. Tento zplisob umoznuje kazdému podnikat efektivné
— bez nutnosti zvlastnich dovednosti, talentu, $koleni, zkugenosti
nebo vzdéldni. Pouziti ndstroji mé navic enormni vliv na vasi
schopnost duplikovat.

___Krok 5: Vypracuijte si seznam kandidatd

Toto je jeden z nejdalezitéjsich kroka. Nevynechejte jej
a nedélejte jej jen tak, aby se nefeklo. Prosté si sednéte a zaénéte
sepisovat jména vSech svych znamych.

Pokuste se vyhnout pred¢asnym soudim: No, vydéldvd
hodné penéz. To ho nebude zajimat. Kdyz ona je spis na proddvdni.
Na tohle by se ani nepodivala atd. Takovéa chyba vas vyhledové
miiZe stat desitky tisic dolart. Nesudte tedy pfedem, jen si sepiste
jména.

Ze dvou set jmen se tfi nebo ¢tyfi stanou manazery s vyso-
kymi odznaky, $est nebo osm se stane stfednimi manazery, dal-
$ich 20 bude na c¢aste¢ny uvazek a par lidi bude pouze chtit
pouzivat vyrobky jako spotfebitelé. Nevite, kdo je kdo... a osoba,
kterd nakonec podnik vezme utokem, ¢asto byva nékdo, do koho
byste to ze za¢atku viibec nefekli.

Projdéte sviij adresar. Hledejte v navstivenkéch. Nakonec
se podivejte do zlatych stranek a prolette vsechna povoléni, tfeba

yam to jesté nékoho zndmého pfipomene. Zacnéte s automecha-
niky, barmankami a cukrafi a nezastavujte se, dokud neprojdete
xylofonisty, dodavatele ytongu a zootechniky.

Nedélejte klasickou chybu a nemyslete si, ze zavolate péti
nebo 3esti lidem, ktef{ podle vas budou mit zajem, a tim skondite.
Dozajista budete zklamani. Ujistéte se, Ze mate v seznamu alespon
nékolik set jmen, a nechte lidi, at se sami rozdéli do pfislusnych
kategorii.

V tuto chvili vim mnoho lidi fekne, ze moc lidi nezné. To
neni pravda.

Pramérné svatby se ucastni 500 lidi, 250 na kazdé strané
— coz dava smysl, protoze na primérném pohtbu se do knihy
zapiSe 250 pfitomnych. A to nepocitame desitky a desitky lidi,
které obcas potkavite!

Je-li va$ seznam kratky, vede to ke slabé pozici a vahavému
nebo bojacnému ptistupu. Je-li va$ seznam plny jmen, vase pozice
je pevnd a pti oslovovan z vés bude vyzarovat sila a sebejistota.

Cast ¢tvrta. .. Exploze! (6 krokii)

Poznate, Ze tato ¢ast oproti predchozim vyddnim doznala
nejvyraznéjich zmén. Diivod je ten, Ze jakmile jsem vyvinul stra-
tegii ,, Velké exploze®, budoval jsem desetkrét rychleji, nez jsem
mohl kdykoli dfive. Toto je nejdilezitéjsi faze procesu, jak se co
nejrychleji dostat do pohybu — a do zisku.

Koncept exploze spociva v tom, uvést co nejvétsi mnozstvi
lidf do kontaktu s vasim podnikdnim co nejrychleji za pouziti ex-
ternich pomucek.

Nemusite vyrobek nebo pfilezitost ,,prodavat“. Nechte mlu-
vit pomticky. Pamatuijte, Ze pokud se vase rty pohybuji, méli byste
mluvit o néjaké externi pomiicce. Po uvedeni do kontaktu s po-
muckou byste méli naplanovat naslednou schiizku béhem 12 az
24 hodin.

Cilem Velké exploze je v kratké dobé ziskat alesponi 80 az
100 kandidati pro vas prospektovaci proud. Neznameni to véak,
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ze musite 80 nebo 100 lidi sponzorovat nebo dokonce délat toljk
prezentaci. Jednoduse jim dejte pfileZitost se na vase podnikani
podivat a zjistit, zda by méli zéjem. Uvést dostate¢né velké mnoy.
stvi lidi do kontaktu s podnikénim je dileZité pro to, abyste ziskal;
dostatek lidi, ktefi buduji podnik, a mohli se od zemé odrazit cq
nejdrive.

Miize to znit ironicky, ale je mnohem snaz$i budovat pod-
nik rychle nez jej budovat pomalu. Za¢nete-li rychle, vytvori se
atmosféra nadSeni, kterd se pfenese na vasi skupinu. A tim Ze se
rychle dostanete do plusu, budete udévat tén ve vasi skuping
a budete na prospekta sami ptisobit jako ptiklad tspéchu.

Sitovy marketing je idealni pro kazdého — ale ne kazdy se
hodi pro sitovy marketing. Vétsina lidi pravé ted nehled4 ob-
chodni pfilezitost. Jini chtéji ptileZitost, aviak nejsou ochotni od-
vést potfebnou praci. A dalsi se stanou zakazniky, aviak do
podnikdni se nezapoji. To je vie v pofadku. Jen je potfebujete roz-
tfidit. Nejlepsi je rozvétveny piistup, se kterym se dostanete do
pohybu. Nyni vdim prozradim, jak vytvotit tspésnou Velkou ex-
plozi...

___Krok 1: Exploze SOR

Zékladem ziskdvani ¢lentl jsou soukromé obchodni recepce
(SOR). Jedna se o neformalni setkdni v prostfedi vaieho domova,
kam zvete klicové osoby, které byste radi ziskali do svého tymu,
a ptilezitost jim pfedbézné predstavite. V idedlnim ptipadé byste
pro prezentaci méli mit ptipravené video nebo by prezentaci pro-
vddél nékdo z vasi sponzorské linie. Je to velice ptatelsky a ne-
agresivni zptisob, jak kandidatim ukazat, o ¢em v43 podnik
vlastné je.

Naplanujte si prvni tfi nebo ¢tyti SOR ku ptileZitosti ,,slav-
nostniho otevieni® vaseho podniku. Vage prvni SOR by se méla
konat béhem tii az ¢tyi dnii od va$eho vstupu do podnikéni
a mély by ndsledovat dalsi dvé nebo tfi, s nékolikadennimi pie-
stdvkami. Takovato série dava vasim prospektiim ¢asovou flexi-
bilitu a umoziyje jim si zvolit termin, ktery jim vyhovuje. Také

zajisti registraci dostatecného poctu distributorti k tomu, aby se
objevilo nékolik seriéznich jedincii schopnych vybudovat silny
podnik a dostat vas do pohybu.

Vadim cilem je uskute¢nit nejméné tf¥i SOR v pribéhu

rvnich sedmi az deseti dni. To je nejbezpecnéjsi zpisob, jak se

dostat do pohybu. Zde je nékolik rad pro co nejic¢innéjsi SOR
a nasledny rychly start.

Pfed SOR...

Projdéte si seznam prospektt, pokuste se identifikovat nej-
lep$i z nich a pozvéte je k sobé dom. Dejte jim védét, Ze je to ku
prilezitosti ,,slavnostniho otevieni® vaseho nového podniku a ze
byste si préli, aby se jej ztcastnili a podpotili vés a vy jim mohli
ukazat, o co vlastné jde. (Tato dvé slova vyrazné zvys$uji ulast,
protoZe témér kazdého lakaji slavnostni otevieni.)

Nenechte se zatahnout do velkého mnozstvi otazek. Budou-
li se ptat, feknéte jim nazev spole¢nosti, a Ze pro né mate specialni
video prezentaci nebo Ze byste je chtéli s nékym sezndmit. Vy-
svétlete jim, Ze teprve zaindte a nemuZete sami zodpovédét
vSechny otdzky, ale Ze zminénd prezentace obsahuje vSechny in-
formace, které by mohli chtit znat.

Pred prezentaci eliminujte veskeré rusivé elementy (tele-
fony, zvirata, déti atd.).

» Neupravujte doma sviij nabytek kviili setkdni. Ve nechte jako ob-
vykle a pouze upravte mista k sezeni podle toho, jak budou lidé pfi-
chazet.

 M¢jte pfipravené pouze napoje (zadny alkohol) nebo lehké ob-
Cerstvent.

+ Pro své hosty méjte pripravené balicky, aviak neukazujte je.
Nevystavujte své vyrobky.
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Prubéh SOR...

» Ptivitejte prichozi a pohodlné je usadte. Navzdjem predstavte
své hosty a za¢néte piatelskou spolecenskou konverzaci.

« Zacnéte do nékolika minut po planovaném zahdjeni. Nemluyte
o lidech, ktefi prigli pozdé nebo nepftisli viibec. Soustiedte se na ty,
ktef{ prisli.

» Na zacdtek viechny oficidlné pfivitejte a podékujte jim za ugagt
Béhem 30 vtefin vysvétlete, pro¢ jste se do tohoto podnikani pustij;
a poté prehrajte video nebo pfedstavte mluvéiho.

« Béhem prezentace neodbihejte. Zistanite sedét a sledujte prezentac
spolu se svymi hosty.

« Pokud nékdo dorazi pozdéji, neza¢inejte znovu. Reknéte jim, ze
s nimi pozdéji jednotlivé proberete to, o co pfisli.

« Po skonceni prezentace kazdému z hostii nebo dvojic vénuijte in-
formacni balicek.

« Nyni je Cas odpovidat na otazky. Je-li va§ sponzor piftomen osobng
nebo telefonicky, smérujte dotazy na néj. Neni-li k dispozici, po-
uzijte pomuicky. Piiklad: Maji-li kandidati otazky tykajici se planu
odmén, obratte se na odpovidajici ¢4sti distributorské sady. Pokud
maji otdzky ohledné vyrobki, pouzijte katalog vyrobka.

« Pokud nékdo jevi velky zajem, zeptejte se, zda to chape. Je-li od-
povéd kladna, zeptejte se, zda je ptipraven zacit.

« Ty, ktefi jsou pfipraveni zalit, zaregistrujte.

« Ostatni, ktef{ se nezaregistruji, pozddejte, zda by se mohli po-
divat na informa¢nf bali¢ek. Povézte jim, Ze podnik budujete
rychle a préli byste si, aby si zbézné prosli poskytnuté materialy
a ujistili se, Ze mohou této pfilezitosti vyuzit. Naplanujte si né-

sledné hovory nebo je pozvéte na daldi SOR nebo otevieny mitink,
pokud se néjaké maji v nékolika dalsich dnech uskutecnit.

Jak pokracovat po SOR...

. Ty, ktef1 se nezaregistrovali, kontaktujte béhem ndsledujicich 12
az 48 hodin. Znovu je pozvéte na dalsi setkani nebo s nimi us-
kute¢néte hovor mezi Sesti oCima.

. Pomozte ¢leniim svého tymu naplanovat jejich vlastni fadu SOR
a zaCnéte cely proces duplikovat!

Nékolik rad pro uspésné mitinky:

o Zalnéte vcas a budte strucni.

« Nehovotte o podnikani pfili§. Nechte mluvit pomtcky.
o Budte profesionalni a nalezité se oblecte.

« Poskytnéte svym hosttim zépisniky a néco na psani, aby si mohli
délat poznamky.

Poznamka: Jak vidite, stale véfim v koncept domécich mi-
tinki. Mnoho lidi se je sice snazi zdiskreditovat a mluvi o tom,
ze podnik miiZete budovat také pouze oslovovanim cizich lidi, po-
moci internetové PPC reklamy (platby za kliknuti) nebo zakoupe-
nim adresait k rozesilani elektronické posty, ja toho nazoru nejsem.
Tyto strategie se dlouhodobé neduplikuji a je smé$né, jak mnoho
z nich dokonce radji, Ze byste neméli oslovovat své pratele, sousedy
ani zndmé. Kdyby lidé, ktefi toto hlasaji, v nasi profesi skutecné vé-
fili, mluvili by predevsim s témi, na kterych jim zaleZi.

Sepiste si ¢asovy rozvrh a naplanujte si SOR explozi:
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__Krok2: Exploze s pomiickami pro prospektovani maso-
vého trhu

Budete chtit do rukou prospektii dostat nejméné 50 pomii-
cek pro masovy trh béhem prvnich deseti dni (priimérné tedy
pét denné). Ne kazdy se samoziejmé na pomiicky podiv4 ihned,
avdak chcete se dobrat k nejméné 25-30 solidnim kontakttiim
— to znamena lidem, ktef{ skute¢né vénovali ¢as tomu si materi-
aly prostudovat.

Tento krok je vhodny pro lidi, kteti by podle vas pozvani
na SOR nepfijali, ale pfesto by se o tomto podnikani méli dozvé-
det. Je také idedlni pro lidi, které ob&as potkévite, aviak moc
dobte je neznate. Také je velice vhodny pro lidi, ktef vas zaujmou
v kazdodennim Zivoté, at je to ochotny prodejce v obchodé
s elektronikou, zdvofrily fidi¢ taxiku nebo pohledna servirka.

Zde je nékolik ptikladii toho, jak miZete oslovit své zndmé.
Projdéte si doporucené postupy a zvolte si ten, ktery je vdm nej-
blizsi.

»Pette, na tomhle DVD jsou ty nejdilezitéjst informace, které
jsem v Zivoté videél. Kdy myslis, Ze budes mit &as se na to podivat?«

» Vim, Pette, Ze jsi jeden z nejlepsich v tom, co délas. Vétim,
Ze bys mohl byt velice ispéSny v novém podniku, kterému se ted vé-
nuji. Rad bych znal tviij ndzor na informace uvedené v tohoto ¢a-
sopisu. Kdy myslis, Ze budes mit ¢as si jej precist?”

»Pette, pravé rozjizdim novy podnik, hleddm leadery a okam-
Zité jsem si vzpomnél na tebe. Podivej se prosim na tohle CD a dej

sy €«

mi védet, co si o tom myslfs.

»Ddvim dohromady skupinu nejchyttejsich lidi, co zndm,
abych rozjel novy podnik. Tvé schopnosti by pro néj byly idedlni.
Mohl bys mi vénovat 30 minut éasu a podivat se na toto DVD?“

»Pette, neddvno jsem se rozhodl, Ze chci rozsitit sviij pFijem
a rozjel jsem kvili tomu novy podnik. Rekl bych, Ze by té tohle DVD
mohlo velice zajimat. Kdy myslis, Ze budes mit ¢as se na néj podi-

vat?a
Nasledna ¢innost...

Lidé vam mnohem c¢astéji vyhovi, skute¢né si materidly
prohlédne a budou na né reagovat 1épe, kdyz je budete distribuo-
vat s pocitem naléhavosti. Dejte svym prospektiim najevo, Ze po-
stupujete velice rychle a pozZadejte je o to, aby si materidly
prohlédli brzy.

Pouzijte zaneprazdnény pfistup plny energie, avSak nepfte-
hanéjte to a na prospekta netlacte. Pokud lidé o nabizené infor-
mace opravdu zdjem nejevi, podékujte jim za jejich Cas a jdéte dal.
Nejlepsi vysledky se dostavi, kdyz své kandidaty kvalifikujete
a smluvite si s nimi presny cas, kdy se jim znovu ozvete. MiiZe to
vypadat naptiklad takto:

Kdyz prospekt souhlasi s tim, Ze se na informace podiva,
teknéte: ,, Skvélé! Kdy myslis, Ze se na to urcité budes moci podivat?“
Pockejte na odpovéd. Cas, ktery vam odpovi, neni diileZity. Poté
tfeknéte: ,, TakZe kdyz ti zavoldm [ihned po case, kdy vdm prospekt
sdélil, ze se na materidly podivd], tak uz to budes mit urcité pro-
studované, je to tak?“ Poté, co tuto informaci potvrdi, pozadejte
jej o ¢islo, na kterém bude v danou dobu ur¢ité dostupny.

Timto zpsobem jste prospektovi dali hned nékolik pfile-
Zitosti vam fici, Ze se na materialy podiva. Pouzitim tohoto z4-
vazku (a spravného pristupu) budete mit 80% nebo lepsi Sanci,
Ze vam prospekt vyhovi, a to se bude dale duplikovat celou vasi
organizaci. Bez né¢j vam prospekti vyhovi v mnohem mensi mife
a i to se ve vasi organizaci bude duplikovat.

Kdyz pak prospekta ve smluvenou hodinu nasledné kon-
taktujete, jednoduse se zeptejte: ,,Mél/a jsi uz moznost se na ty in-
formace podivat?“

Pokud vam prospekt odpovi, Ze se k tomu jesté nedostal,
feknéte mu néco ve smyslu: ,,Je to opravdu dulezité. Kdy myslis, Ze
se na to budes moci urcité podivat?“ Pockejte na odpovéd a fek-
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néte: ,, Vyborné, takZe kdyz ti zavoldm v , Uz to budes mit yr-
cité prostudované?™

Jednoduse tento proces opakujte, dokud vam prospekt ne-
potvrdi, ze skutené prezentaci zhlédl, nebo ze nemad zajem.

Pokud ji zhlédl, zeptejte se jej: ,Pochopil/a jsi to? Déavalo ti
to smysl?“ Pokud vam odpovi, Ze ano, zeptejte se: ,,Jsi pfipraven/d
zacit?” Pokud vam rekne, Ze nema zajem, podékujte mu za jeho
Cas a zeptejte se, zda nemd zdjem stat se zakaznikem.

Pokud mé prospekt z4jem, avSak nent je$té ptipraven, pro-
ces stupnujte. Toho lze docilit napfiklad pozvanim na SOR nebo
otevieny mitink, telekonferenci mezi Sesti o¢cima nebo pokud je;j
pozadate, aby si poslechl $koleni leader nebo webcast.

Zde je nékolik priklada toho, jak muzZete oslovit lidi, které
jste prave potkali a ktef{ vas zaujali:

» Vite, jste v této prdci prilis dobrd — prilis dobrd na tuto
prdci. Vsadim se, Ze byste v mém podniku byla velice tispésnd.
Mohu viam zde nechat pdr informaci, abyste se na né mohla podi-
vat? Pokud by to pro vds znélo zajimavé, moje ¢islo je na zadni

v o«

strane.

» Vite, prdce, kterou tu odvddite, na mé udélala dojem. Vétim,
Ze v podniku, kterému se vénuji, byste mohl byt velice ispésny.
Mohu vam zde nechat pdr informaci, abyste se na né mohl podivat?

Y

Pokud by to pro vds znélo zajimavé, mé ¢islo je na zadni strané.

» Vite, prdce, kterou tu odvddite, na mé udélala dojem. Rikd
vam néco sitovy marketing? Zastupuji novou, rozvijejici se [zave-
denou, expandugjici] spolecnost, kterd hledd leadery. Mohu vdm zde
nechat pdr informaci, abyste se na né mohl podivat? Pokud by to
pro vds znélo zajimavé, mé Cislo je na zadni strané.“

Nékteti z vadich budoucich nejlepsich leader mohou byt

lidé, které nyni jesté nezndte. Pii kazdodenni ¢innosti tedy neza-

omeiite hledat bystré lidi. Lidi, ktefi jsou tispé$ni v jinych oblas-
tech, obvykle byvaji uspésni i v sitovém marketingu. Vzdy méjte
néjaké pomiicky v auté, v kabelce nebo v kuffiku pravé pro si-
tuace, kdy na takové lidi narazite.

Sepiste si ¢asovy rozvrh a naplanujte si explozi s pomiic-
kami pro masovy trh:
___Krok 3: Exploze po telefonu

Tento krok je idedlni pro lidi, na které maéte vliv, ktefi ne-
bydli dost blizko na pfeddni balicku nebo ty, ktefi se nemohou
zucastnit SOR. Osobné jim zavolejte a znéjte naléhavé. MizZete
tici naptiklad:

~Ahoj Davide, vezmi si do ruky tuzku. Zapis si tuhle inter-
netovou adresu: [adresa]. Jsou to stranky nového podniku, ktery
rozjizdim, a chtél bych zndt tviyj ndzor. Podivej se na to, prosim té,
a jd ti pak v zavolam a promluvime si o tom.“

~Nazdar Davide. Spoustim novy podnik a byl jsi mezi
prvnimi, na koho jsem si vzpomnél. Myslim, Ze by sis vedl dobfe.
Mds tuzku? Podivej se prosim té na strdanky [adresa]. Je to zptisob,
jak ziskat zdjezdy zdarma, auto zdarma a znacny rezidudlni pfi-
jem. Prosim té, podivej se na to, jd ti pak v zavoldm a pro-
mluvime si o tom.“

Nasledny hovor si vidy napldnujte na konkrétni as ve
stejny nebo nasledujici den.

Sepiste si ¢asovy rozvrh a naplanujte si explozi po tele-
fonu:

__ Krok 4: Exploze na dlouhou vzdalenost
Pro tento krok rozeslete nejméné deset informacnich ba-

vy thevision sk

89




wwaw thevision sk

90

lickd kandidattim, kteti bydli daleko od v4s. Nalepte na né ru¢ng
psany pozndmkovy papirek s napisem jako ,NALEHAVE: Pre.
hrajte si prosim DVD v balicku, projdéte si materidly a dejte m;
védét, jaky na to mdte ndzor.“

Tento krok je idedlni pro lidi, které zndte, aviak na které ne-
mate silny vliv, nebo s kym jste néjakou dobu nebyli v blizkém
kontaktu. Mezi ty ¢asto patii byvali spoluZici, byvali sousedé
a dalsi lidé, kterym o svétcich posiléte pozdravy. Nejlepsich vy-
sledki docilite tak, Ze jim zavolate a struéné jim ozndmite, Ze jim
posilate néco dilezitého a kdy to mohou o¢ekavat. (Diky socidl-
nim sitim, jako jsou Classmates.com, jeji ¢eské obdoba Spolu-
zaci.cz, Facebook nebo Reunion miizete najit v podstaté kohokolj,
s kym jste se v Zivoté znali.)

Probudte v nich pocit o¢ekévani a hovor rychle ukoncete.
Nenechte se zatdhnout do hromady otdzek. Vytidte jim, Ze mate
jen chvilku a Ze jim bali¢ek brzy dorazi a oni se viechno dozvi.
Také jim dejte védét, ze jim pozdéji zavolate a promluvite si o tom.
Balicky zaslete nejlépe jako ,,doporuceny balik“ nebo jako ob-
dobny typ dostupny ve vasi zemi.

Sepiste si ¢asovy rozvrh a naplanujte si dalsi explozi na
dlouhou vzdalenost:

___Krok 5: Exploze pfes e-mail

Tento krok je idedlni pro kandidaty, na které mate
e-mailovou adresu a nikoli fyzickou. Také je skvély pro vase pro-
spekty v zemich, kam by zasilani bali¢kt bylo p#ili§ nakladné.
Jedna se o dvoufazovy kvalifika¢ni proces.

Prvnim e-mailem zjistéte, zda maji zéjem, a druhym
e-mailem je odkazte na webové stranky nebo online prezentaci.

Kdyz jsem rozjizdél svij podnik, tento proces pro mne fun-
goval skvéle. Umoznil mi trévit ¢as s lidmi, ktefi projevovali sku-
tecny zdjem, a zbyte¢né nevénovat sviij ¢as neprospektiim. V niZe
uvedeném piikladu si povSimnete, ze jsem byl od zaldtku

uprimny, ze se jedné o sitovy marketing. Pokud by s tim méli né-

jaky problém, nechtél jsem s nimi ztracet Cas.

Je to pouze ptiklad. Se svou sponzorskou linii vytvorte sa-
plonu e-mailu uzpiisobenou vasi spolecnosti.

Prvni e-mail...
PREDMET: Podnikdn{ a rezidudlni pfijem
Ahoj Karen,

méla bys zdjem o vedlejsi ¢innost, kterd ti miZze prinést
znaény rezidualni ptfjem? Rozjizdim néco velkého a rad bych té
mél ve svém tymu.

Pracuji s novou, rozvijejici se [zavedenou, expandujici] spo-
le¢nosti v sitovém marketingu, ktera ma predpoklady k tomu, stat
se dal$im miliardovym podnikem na trhu. Tato nové spolecnost
je obchodni ptilezitosti, ktera se rychle rozrista, a potfebujeme
leadery ve tvé oblasti. Hleddme lidi s pedagogickymi schop-
nostmi, ktefi chtéji vyuzit piilezitosti stat na pocatku ispéchu.

Zde je nékolik faktort, diky kterym je tato pfilezitost prave
ted tak ptisobiva:

Miize$ u toho byt uz od zacatku!

Spole¢nost neddvno zahdjila své ptisobeni v [zemé]. Mame
tedy skvélou piilezitost ziskat naskok — nez vétdina lidi vﬁbc?c.
Zjisti, Ze se uz zavodi. Hleddme leadery, které bychom zaskolili
v na$em tymovém systému, aby mohli ovlddnout svlij mistni trh
a postavit zaklady daldiho rozvoje.

Moznost ziskat vysoky rezidualni pfijem.

Ur¢ité vis, jak je rezidudlni pfijem dilezity pro vytvoreni
skute¢ného bohatstvi. Plan odmén tohoto podniku umoznuje vy-
délavat nékolika zpiisoby a vétdina z nich je rezidudlni.

Vyrobky jsou ptitazlivé a pokryvaji velkou poptavku
trhu.
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Jedna se o vyrobky

. V soucasnostj je
po nich na trhu velkd poptdvka, pfedevsim diky mnoha faktorip,
a trendiim Zivotniho stylu. Tim je zajisténa stabilita podniky 5
dlouhodoby piijem.

Chtéla by ses tedy dozvédét vice? Nebo jsi piilis zaneprazqd.
néna a nemas cas se na to podivat?

Dej mi prosim hned védét.

Diky,
[Vase Jméno]

Druhy e-mail...

Ahoj Karen,

jsem rdd, Ze si rozumime a Ze ma3 zéjem. VéFim, ze bys v tomto pod-
niku mohla byt velice uspé$na diky tomu, kdo jsi.

Vyvinuli jsme velice jednoduchy systém, ktery kdokoli dokdze du-
plikovat. Podivej se prosim na stranky [webové adresa) a proéti si in-
formace, které tam jsou uvedené. Jakmile s tim bude§ hotova, hned se

mi prosim ozvi. Jdeme rychle kupfedu a j4 bych t& mél rad ve svém
tymu.

Diky,
[Vase Jméno]

POZNAMKA: Pokud do kazdého e-mailu pridate nékolik osobnich
poznamek, bude vade $ance na pozitivni odezvu mnohem vyssi. Také
pamatuijte, tyto e-maily posilejte pouze lidem, které zndte! Na cizi osoby
neplisobi pfili§ dobte a pokud byste je zaslali na adresy v pronajatych
adresdfich, mohli byste se dostat do konfliktu s natizenimi pro regulaci
nevyzidané posty.

Nejlepsich vysledkt doséhnete, pokud naslednou komunikaci pro-
vedete béhem 24 hodin. Pokud mé prospekt zdjem, aviak neni ptipra-
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e k vam piipojit, proces stupnujte. Toho lze docilit navp:"’iklad za;

Janim balicku postou, telekonferenci mezi $esti o¢ima s nékym z vasi

P onzorské linie, poslat jej na zZivy miti.nk IT.IEbO mu.zafilat webc'ast.
gepiste si casovy rozvrh a naplanujte si explozi pres e-mail:
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___Krok 6: Exploze s literaturou

Zanechte pét a7z deset pomucek pro masovy trh na 20 r-
znych mistech vadeho mistniho trhu. Mezi takova mista mohog
patfit mycky aut, kadefnické salony, cekdrny u lékati, hotelvove
lobby, kavérny, atd. Tento zptsob nenf tak ucinny jako ty pfed-
chozi. Pracuje vak neustdle a miize k vam vsak ptivést lidi, které
jesté neznate.

Sepiste si Casovy rozvrh a naplanujte si explozi s litera-
turou:

Nékolik obecnych rad pro dosaZeni co nejlepsich vy-
sledki s Velkou explozi...
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Nezapomeiite, ze tajemstvim vytvareni bohatstvi v tomto
podnikani je postupovat podle tohoto receptu:

Vytvoite velkou skupinu lidi — kteti budou délat nékolik jed-
noduchych ¢innosti — po dlouhou dobu.

Zahajeni vaseho podnikani vyse popsanym zptsobem po-
moci Velké exploze zcela odpovida tomuto receptu. Kazdy s ja-
kymkoli vzdélanim nebo zkuSenostmi se miize témito
jednoduchymi kroky fidit. A vS§imnete si, Ze viechny tyto kroky
zahrnuji pouziti externich pomacek. Tim je zajisténo, Ze podni-
kani neni o vas a ze vase vysledky miize duplikovat kazdy.

Vzdy pouzivejte externi pomucky a nepokousejte se prezentaci
provadét sami. Kdyz nékomu date pomficku, vzdy si naplanujte kon-
krétni naslednou schiizku. Pokud kandidat projevi zajem (byt pouze
ve formé dotaztr), okamzité jej eskalujte na dalsi uroven.

Kli¢em k tomu v§emu je rozpoutani velké exploze a ziskani
velkého poctu lidi, kteti vas podnik budou zvazovat. Vzdy si za-
chovévejte silny postoj. Jednejte rychle, ve spéchu. To VY nabizite.
Nikdy se nedoprosujte. Nebudte emociondlné fixovani k vysledku
prospektovani. Pokud se jim to nelibi, odmitaji externi pomucku,
nikoli vas.

Drobni podnikatelé...

Nez ovSem budeme pokracovat dale, musim zminit jesté
jednu véc. A tou jsou distributorfi, ktefi se chtéji vénovat ,,drob-
nému podnikani®. Distributory, které zde nazyvdm drobnymi
podnikateli, nezajima sponzorovani ostatnich a duplikace. Nej-
vice je zajimaji vyrobky a chtéji se soustiedit na jejich prodej. Ne-
stanou se skalnimi ¢leny a nebudou travit 15 hodin tydné
budovanim svych podnikd. Chtéji pouze sami pouzivat vyrobky
a prodavat je svym pratelim a rodiné.

Nebudou chtit klasické ,,rychlé skoleni® a nebudou prova-
dét takovouto Velkou explozi, takze je do toho nenutte. Naopak,

svym drobnym podnikateltim vénujte hodinu nebo dv¢ pfi regi-

straci, vysvétlete jim, co kde najdou ve své distributorské sadé,
jak objednévat vyrobky a projdéte s nimi véechny dal§i procesy,
které pottebuji zndt. Dejte jim piehled planovanych akei a zdd-
raznéte, Ze jsou vidy vitdni, ale netlacte je k ucasti na vSech ak-
cich. Ne kazdy chce délat velky podnik. Ujistéte je, Ze na né
nebudete nijak tlacit, ale pokud budou mit otdzky nebo budou
pottebovat pomog, jste jim kdykoli k dispozici.

Nezapomerte jim ale sdélit, ze pravdépodobné narazi na
lidi, ktefi budou chtit ,,podnikat ve velkém* (sponzorovéni a dup-
likace). Poradte jim, Ze takové lidi maji ptivést za vami. Velko-
podnikatelé budou potiebovat vadi pomoc s prezentacemi,
skolenim, poradenstvim a dal§imi aspekty podnikani, kterou jim
jejich drobni sponzofi poskytnout nemohou. Kdyz se pod vasim
drobnym podnikatelem ocitne velkopodnikatel, pracujte s nim,
jako kdyby to byl va§ distributor na zédkladni tirovni.

POZNAMKA: Pokud se to stane, miize byt vhodné vagemu
malopodnikateli navrhnout, zda by pfeci jen nechtél zacit pod-
nikat ve velkém. Vzhledem k tomu, Ze drobny podnikatel jiz
stejné vétSinu potfebnych ¢innosti provadi, mohl by nékolika pre-
zentacemi navic postoupit na uroven velkopodnikatele a ziskdvat
jesté vétsi odmény. Drobni prodejci nakonec narazi na lidi, ktefi
budou chtit budovat velky podnik, a pokud nékdy v budoucnu
neptejdou na vy$si troven, budou pfichdzet o spoustu penéz.
K ni¢emu je ale nenutte. Jsou-li se svym drobnym podnikdnim
spokojeni, budte jim vdé¢ni a podporuijte je v jejich rozhodnuti.

95

—#

whethevision sk




Kapitola sedma:

Ucinné prospektovani

0, dnes se to stalo znovu. Jeden mdj zndmy, kterého jsem

nékolik let nevidél, mi nechal vzkaz, jak se mam a Ze si chee

po té dlouhé dobé popovidat. Tak mu voldm zpatky, a ¢4
myslite, Ze chtél? Zeptat se mé, jestli se nechci pfipojit k jeho novény,
MLM programu. (Nasleduje povzdechnuti.)

A musim se sam sebe ptat... copak se tito lidé nikdy nepoudi?

Casto se téchto lidi ptam, jestli si pamatuji, Ze uz v jedné MLM Spo-
le¢nosti pracuji — v té samé, ve které byli oni sami a nic s tim neudéla};.
Nevyhnutelné se mé zeptaji, zda v ni stale jsem.

»INO, jsem,” odpovim. ,, Tenhle mésic jsem vydélal 150 000 dolary,
takzZe jsem s tim docela spokojeny.“

Obvykle se mé rozpacité zeptaji, zda bych jim nedal jména a ¢isla na
své znamé nebo cleny své rodiny, ktefi by si jejich vyrobky koupili. (N4-
sleduje velké povzdechnuti.)

Skoro stejné je to s hovory, které mivdm v kanceléfi. Reknou Lornette,
Ze maji naléhavy konzulta¢ni nebo $kolici projekt a musi se mnou hned mlu-
vit. Zavoldm jim nazpatek a dozvim se néco jako: ,,Ahoj, Randy, jmenuji se
tak a tak. Setkali jsme se pred par lety na sjezdu MLMIA (Multi-level-mar-
keting International Association — Mezindrodni asociace MLM). (Na sjezdu
MLMIA jsem nikdy nebyl.) Pracuji ve spole¢nosti XYZ a jen jsem si s tebou
chtél o néem popovidat a bla bla bla...“

Je to vidy stejné. Onen ,konzultaéni projekt nebo ,,obchodni
navrh®, ktery jim mam ohodnotit, ve skute¢nosti znamend, Ze mé chtéji
ziskat jako svého zdkladniho distributora.

Casto budou tvrdit, ze mi volaji nazpét nebo Ze jsme stafi znami ze
skoly (jako bych néjaké mél!), nebo si vymysli néjakou jinou naprostou
lez, aby se dostali pfes Lornette. Jsou horsi neZ ti zatraceni prodejci to-
neru a zarovek. Prosté to nechapou.
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Takze kdyZ budete zacinat se svou Velkou explozi, pamatujte si né-
golik véck--- e ST
- 1idé, ktefi trvale vydélavaji alespon 25 000 dolari mési¢né v sitovém
arketingu, se nikdy nesnizi k tomu, aby své prospekty otravovali nebo
im lhali. Nepouzivaji necestné nebo dvojsmyslné zptisoby, jak lidi kon—’
taktovat. Nezahlcuji lidi pfes internet nevyzadanymi zpravami a nevolaji
peohldsene néjakym hlupdkiim ze seznamu obchodnich prileZitosti.
Nehodlaji si znepratelit viechny své znamé a nehoni ,,hubenou zvér®.
Mluvi s kvalifikovanymi prospekty a poradaji kvalitni setkani s kvalit-
nimi prezentaceml.

Tridéni neni prode;j...

Vétsina lidi si mysli, Ze sifovy marketing je prodej — a prodej zna-
mena prinutit hloupého prospekta koupit si néco co nepotiebuje. Takze
svou kariéru vénuji studiu neurolingvistického programovani (NLP),
presvédcovact strategie a dalSich manipulativnich technik, které maji
prospekty prinutit koupit si véci, které nechtéji nebo nepotfebuji. An-
thony Robbins a zastupy jeho radoby kopii vytvofili cely pramysl do-
maci vyroby tim, Ze to lidi ucili. Mnoho ¢lend MLM priimyslu skocilo
do této viavy také a pfineslo tyto a nékteré dalsi natlakové prodejni
techniky do sitového marketingu.

To jsou ti blbci, ktefi vdm zavolaji béhem obéda a zkusi na vds néco
jako ,,Ahoj Jime, ty mé neznd$ — a je to jen vystiel do tmy — ale sly3el
jsem o tobé, Ze jsi bystry chlapik a myslim, Ze by ses hodil jako mij spo-
le¢nik v jednom podniku, ktery rozsifuji.“ (Nasleduje krik.)

Trochu jiny pfistup...
Nemam zajem prodat nékomu néco, co nechce, a vsadim se, Ze ani
vy nemate. Sitovy marketing provadény spravnym zpusobem je zalo-

zeny na jednoduché, aviak velice damyslné filozofii:

Hleddame lidi, ktefi hledaji.
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Presnéji to znamend, e nasim tkolem je identifikovat kvalifikovapg
prospekty a postavit pfed né své marketingové sdéleni. Dame jim {.
statek informaci, aby sami mohli u¢init rozhodnuti, které je pro né ¢,
spravné.

Pokud to znamena, Ze vyuziji vasi pfileZitosti nebo si koupi vas vy.
robek, je to dobra zprava. Pokud to znamena, Ze nikoli, je to také dobys
zpréva. Va$im ukolem neni svou pfileZitost nebo vyrobky prodat tém
ktefi je nechtéji nebo nepotfebuji. Vasim tikolem je najit ty, ktefi mohgoy
chtit to, co mate, a dat jim dost informaci k tomu se rozhodnout, zd,
pro né vami nabizena prilezitost ma dostate¢nou hodnotu.

Sitovy marketing je mnohem vice nez ttidéni prodavani. Mezi mnoy
a mnoha jinymi obchodnimi kou¢i, marketingovymi guru a autory knih
je fundamentalni rozdil ve filozofii. Nepotfebujete lidi obelstit nebg
zmanipulovat k tomu, aby si koupili néco, co nechtéji nebo si to nemo-
hou dovolit. Takovy zptisob neni poctivy.

Jednim z velkych problémi, kterym dnes celime, je velice maly pocet
manazerti MLM spole¢nosti, ktefi chapou skute¢nou podstatu naseho
podnikani a rozdil mezi prodejem a marketingem. Na kazdém sjezdu
tedy na pédium vodi prednasejici, kteti u¢i NLP, ,,pravidlo jednoho
metru® a agresivni presvédcovaci techniky. Pokud jsem se v tomto pod-
nikdni néco naucil, je to:

Cim agresivnéji nékoho presvédéujete — tim méné bude duplikovat.

Jsem mizerny prodejce a netouzim po tom, stat se lepdim. Jsem vsak
velice hrdy na to, jak dobry jsem podnikatel v marketingu.

Podstatou naseho podnikani je prezentovani naseho marketingo-
vého sdéleni co nejefektivnéjsim zptisobem — kvalifikovanym prospek-
tam. Ddme jim dostatek informaci, aby sami mohli u¢init rozhodnuti,
které je pro né nejlepsi.

Neékdy se stavd, Ze ucitel nebo Zena v domacnosti vydélavaji vice
penéz nez prodejci v sitovém marketingu. To protoze se duplikuji mno-
hem snadnéji nez prodejci.

Mozna si ted fikate: ,,Pockat, a kdo vlastné vitbec prodava?“

Dobra otazka. S ro¢nim ziskem 120 miliard dolard, kterych MLM
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a spolecnosti primého prodeje dosahuji, se obrovské mnozstvi vyrobku
nékde prodava. Velka ¢ast z nich vsak své spotiebitele naléza bez tra-
di¢nich prodejnich postupi. Docili se toto totiz duplikaci. Sitovy mar-
Keting je podnikdni zalozené na konverzaénim virdlnim marketingu
mezi prateli a zndmymi.

Obchodni typ ¢lovéka dokdze jit ven a osobné prodat spoustu vy-
robkl, avsak casto neni schopny duplikovat. Protoze ostatni typy lidji,
které oslovi, jeho prodejni techniky ¢asto odradi. A oni se pak nechtéji
zapojit. Zde je vSak realita. ..

K vétdiné prodeje v sitovém marketingu dochdzi bez podomniho
maloobchodniho prodeje. Vyrobky se obvykle nabizeji prostfednictvim
konverzace mezi ptateli anebo cleny rodiny, a ti je pak osobné pouzivaji.
A diky pocitacim a modernim dopravnim technologiim je vétsina spo-
le¢nosti sitového marketingu schopna zasilat objednavky kamkoli. Neni
tedy nezbytné nutné mit velkou zasobu vyrobk a rozvézZet je po okoli.
Muzete vyrobky sami pouzivat a podélit se o né s nékolika prateli, ktefi
si je pak mohou sami objednat pfimo u spole¢nosti.

Prodejni dovednosti, techniky a zvyky jsou skvélé pro to, kdyz chcete
proddvat. Nezapomente v3ak, Ze sitovy marketing neni tolik o prodeji
jako spiSe o uceni a $koleni — o duplikaci. Pouzivani prodejnich technik
— které slavi velké uspéchy v autobazarech — ¢asto maji v sitovém mar-
ketingu opacny acinek.

Kdyz se do vadeho programu pfipoji prodejni typ a vy mate piipra-
veny systém, kterého se ma drzet, dokdze to predejit tomu, Ze by jeho
prodejni schopnosti pracovaly proti nému. Kdyz vy i vasi lidé postupu-
jete podle systému, mate vétsi jistotu a mnohem vétsi Sanci na rezidu-
alni pfijem, ktery by vas zajistil i poté, co se podnikdni prestanete
aktivné vénovat.

U nékterych podnikatelti v sitovém marketingu se zd4, Ze uspéchu
dosahuji diky svému odhodléni, obchodnimu talentu a sile jejich osob-
nosti. Vydélavaji spoustu penéz a ve své skupiné plisobi aspésné.

Kdyz si v§ak vezmou na mésic volno, jejich pfijem okamzité klesne.
Kdyz si vezmou volno na dva mésice, jejich $ek bude o 30 procent nizéi.
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Kdy?z si daji pauzu na tfi nebo ¢tyfi mésice, moznd se uz nebudoy mit
kam vratit.

Kdyz budujete na zékladé systému, jakmile si zajistite linii, mijeq
ustoupit do pozadi a ona bude sama rust. Uvedete systém do pohyt,,
a on dale pracuje bez vas. Je to dokonaly ptiklad vyuziti sily sitovep,
marketingu. Funguje viak pouze tehdy, kdyz postupujete podle tohgt,
receptu:

Vytvotte velkou skupinu lidi — ktefi budou délat nékolik jednoduchych,
¢innosti — po dlouhou dobu.

A pokud jsou tyto ¢innosti prodejni techniky, pravdépodobné to ne.
vyjde, nebot pouze 10 procent populace jsou prodejni typy.

S timto védomim se nyni podivejme na to, jak vypadd solidni pro-
spektovani s co nejlepsi duplikaci ve vadem tymu.

Jednou z nejvétsich zacate¢nickych chyb je nazor, Ze sponzorovéni
je jednorazova uddlost, vSechno nebo nic. Ve skute¢nosti je to proces,
ktery u rtznych prospekti trvé riznou dobu. Vasim cilem by nemélo
byt kazdému néco prodat nebo jej ,presvédcit®, ale radéji jim dat do-
statek informaci k tomu, aby sami mohli u¢init rozhodnuti, které je pro
né nejlepsi.

Na rozdil od prodeje, kde vas ¢asto uci zpiisoby, jak s lidmi manipu-
lovat a ptresvédcovat je, my v sitovém marketingu hleddme lidi dosta-
te¢né motivované k tomu, aby sami prevzali iniciativu. Nékteri jsou
otevieni novym konceptim, jini maji zakofenéné piedsudky, které jim
byly vstépeny. Vy hledate lidi s otevienou mysli.

Profesor Stephen Hawking v Gvodu své knihy Stru¢na historie casu
zmifuje historku, kdy jeden prosluly védec hovofil na vefejné prednasce
o astronomii. Tento védec popisoval, jak Mésic obihd okolo Zemé, jak
Zemé obihd okolo Slunce a jak nase slune¢ni soustava obiha stied ga-
laxie. Kdyz skondil, ozvala se jedna mala stafenka a fekla: ,, To, co fikéte,
jsou nesmysly. Svét je ve skute¢nosti plochy a stoji na zadech obrovské
zelvy.”

Veédci se na tvéfi objevil chdpavy usmév a poté se zeptal: ,,A na cem
stoji ta zelva?®
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_Velmi chytré, mlady pane, velmi chytré,“ odvétila. ,,Ale je to zelva
na elvé az uplné dola!”

yéichni zname lidi podobné této stafence. Pro¢ se je ale snaZit pie-
gedeit o opaku? Pokud véfi, Ze vesmir je velkd hromada Zzelv — nebo
se viechny piileZitosti v sifovém marketingu jsou nelegalni pyramidy
__yadny argument nebo dikaz jejich ndzor nezméni.

Nejde ani tak o snahu lidi pfesvédcit nebo zménit jejich nézory, jako
o hledani lidi, ktefi jsou otevieni tomu, co nabizite. Je to proces tfidén,
rozdéleny do nékolika fézi, v jehoz pribéhu prospekt projevi svou miru
z4jmu a zévazku na ptislu§né urovni. Potkate lidi, ktef{ véf, Ze viechny
prilezitosti v sitovém marketingu jsou podvody. Pro¢ ztricet ¢as snahou
se tyto lidi presvédcit o opaku, kdyz na vas cekaji stovky dalsich, ktefi
jsou vam otevreni?

Ve skutecnosti odpor viici sitovému marketingu ¢im dél vic ustupuje,
jak nade profese ziskdva ¢im dal vétsi vérohodnost. Kazdy dnes znd né-
koho, kdo je v tomto podnikani uspésny, mainstreamova média tomuto
byznysu vénuji znacnou Cdst své pozornosti a stary ekonomicky model
ptestal fungovat. Sitovy marketing se dnes na mnoha mistech tési velké
véznosti. A tak tomu ma byt. Uvddéjte tedy prospekty do svéta svého
podnikdni, dejte jim poznat ptileZitost, kterou jim nabizite, a nechte je,
at se sami rozhodnou.

Cesta eskalace...

Chcete dosahnout dynamiky, kterou s oblibou nazyvdm ,.cesta es-
kalace®. Tu jsme jiz zminili v kapitole ¢tvrté. Zde se na ni viak podivame
trochu podrobnéji. Znameni to, Ze svého prospekta na kazdém stupni
prospektovani chcete vystavit vice informacim, ukézat mu vice z vaseho
podnikdni, s kazdym krokem tedy cely proces eskalovat. Zde je priklad
toho, jak by tento postup mohl vypadat v praxi, slouzi véak pouze jako
voditko. Konkrétni kroky vageho programu konzultujte se svou spon-
zorskou linii.

Prvni krok zavisi na va§em vztahu k potencidlnimu kandidatovi.
Jedna-li se o vadeho blizkého ptitele nebo ¢lena rodiny, pravdépodobné
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s nim budete pracovat jinym zptisobem nez s nékym, koho jste potka};
ve fronté na listky do kina.

Jak jsem jiz zminil, pro mistni kandidaty byva pozvani na soukr.
mou obchodni recepci (SOR) u vas doma dobry zacdtek. Je mnoher,
vétsi Sance, Ze se ji zucastnilidé, se kterymi mate néjaky vztah. Pro ligj,
které tak dobfe neznate, je lepsi pouzit nejdfive pomtcky pro masovy
trh.

Tyto pomticky dévaji najevo, ze jste legitimni podnikatelé a pokyd
je dana osoba perspektivni prospekt, miize byt domaci prezentaci pg
zhlédnuti téchto pomucek oteviena.

Néktefi se mohou registrovat jiz na domaci prezentaci, avSak nebudte
zklamani, pokud to neudélaji. Mnoho lidi se bude potfebovat nejdiive
s va$im podnikem trochu seznamit, nez se budou moci rozhodnout.

Na konci domaci prezentace se prospektt zeptejte naptiklad takto;
»Tak, pochopili jste? Pokud ano, zeptejte se, zda jsou pfipraveni zacit,
Pokud ne, eskalujte je k dal$imu stupni.

Rozlulte se s nimi informacnim balickem a vzdy si domluvte dals
setkani, kterym pravdépodobné bude otevieny mitink v hotelu.

Na tomto mitinku prospekt uvidi stovky dal$ich tcastniki. V tento
moment, obvykle do 15 vtefin po vstoupeni do mistnosti a zjiSténi,
kolik Zidli je pfipraveno, se podvédomé rozhodne se ptipojit. Pokud ni-
koli, pravdépodobné se ptipoji poté, co mluvci dokondi svou prezen-
taci.

Nezapomeiite viak toto: V4§ prospekt zoufale hledd néco, v co mlze
véfit. A to z nasledujiciho divodu.

Ztratili jsme spolecenské citéni, nékdy dokonce i smysl pro rodinu,
Vétsiné lidi toto chybi a snazi se najit néco, ¢im by to mohla nahradit.
Hledaji néco vétsiho, nez jsou oni sami. Chtéji byt néceho soucdsti.

Kdyz vidi stovky pozitivnich, proaktivnich lidi v hotelovém sdle
— jak sdileji své zazitky a bavi se — je to pro vétsinu tak opojna zkuse-
nost, Ze se jednoduse nemohou dockat, az se k nim budou moci
pripojit.

Pokud mé prospekt zdjem, avsak stéle jesté neni pfipraven stisknout
spoust, proces stupnujte déle. Tentokrat byste jej mohli pfihldsit na on-
line konferenci nebo celosvétovy webcast s tisici tc¢astniky prihlasenymi

wwaw thevision, sk

pajednou. Pokud ani to nezabird, pozvéte jej na hlavni udélost, jako na-
#klad nejbliz3i regiondlni Skoleni nebo sjezd.

pruhou dynamikou, ktera zde vznika, je néco, co psychologové na-
Zyvaj socialni dikaz. Prospekt na kazdém dal$im stupni eskalace vidi
Jétdi prezentaci a vice clend, coz v ném podvédomé vytvaii pocit, ze

silezitost nabira obratky a vétsina lidi se za¢ne obdvat, Ze zistane po-
sadu. A pokazdé, kdyz se skupina rozroste, se rozhodnuti jevi byt bez-
peénéjéi, protoze stejné rozhodnuti uz ucinilo tolik lidi.

V praxi to vypada tak, Ze vétSina lidi fekne kone¢né ano nebo ne pfi
druhém nebo tfetim zhlédnuti programu. Kdyz se k vdm prospekt pfi-
poji brzy, samoziejmé jej timto procesem provadéjte i nadale, aby také
okusil atmosféru velkych mitinkd. Potvrdi to spravnost jeho rozhodnuti
a dale to posili jeho nad3eni.

Toto je mocny zpiisob budovani podniku. Pomiicky pro masovy trh
pripravuji pidu pro domdci mitinky, které vedou k vét$im hotelovym mi-
tinkim, které vedou k telekonferencim, webcastiim a hlavnim akcim. P#i
kazdém dal$im kontaktu s pfilezitosti je tato plisobivéjsi nez piedtim.

Je dulezité, abyste zachovali domaci mitinky jako souast celého pro-
cesu. Pokud ne, uvidite, Ze velké hotelové mitinky ztrati paru a ucast na
nich bude niz8i. Pokud distributoti ned€laji domaci mitinky, znamena
to, ze nemaji staly proud prospektti a nemaji motivaci se sami mitink
ucastnit. Ptijde méné lidi, mitinky budou mensi, zaregistruje se méné
prospektl a nekonecna spirdla pokraluje.

Na konci kazdého kroku v tomto procesu si vzdy domluvte dalsi mitink.
Kazda dalsi prezentace, kterou prospekt zhlédne, bude vétsi nez ta predchozi.
Budete-li své prospektovani strukturovat timto zptisobem, dosdhnete nej-
lepdich moznych vysledkd. V4§ prospekt ziska informace ve stravitelnych
davkach, véci dostanou spad a skute¢ni prospekti ziskaji pocit naléhavosti.

Kdo doopravdy potiebuje koho...

Jednou z nejvétsich chyb, které se novi ¢lenové dopousti, je postoj:
»Komu tohle muzZu prodat?“ To je plné scestné — piesny opak toho,
jak by mél uvazovat uspésny distributor, Zde je realita. ..

Kazdé pondéli v 6:00, 6:30 a 7:00 se na celém svété rozezni budiky.

102 . 103



Lidé jesté ve spanku sahaji po tlacitku budiku a zoufale si preji spat jeste
pét minut. Vstanou na tiplné posledni chvili, prolétnou sprchou, snidap
si ohfeji v mikrovince, vynechaji ji uplné nebo si cestou do préce ,
stanku koupi néjaky blaf.

Vime, ze 80 procent téchto lidi svou praci bud nemad rado, nebq i
ptimo nesndsi a 99,9 procenta z nich se domnivd, Ze by meéli vydélayy
vic penéz. Vétsina z nich se bude cely den potécet v polospanku a cestqy,
domi si sko¢i na néco k jidlu do rychlého obcerstveni. Doma sebqy
placnou na gauc nebo do kfesla a cely vecer se drbou na zatylku, z ple.
chovek popiji zatuchly zkvaseny chmel a sleduji bezduché sitcomy,
dokud se jim nezac¢ne chtit spat.

« A v utery rano vse zacne znovu...

« A ve sttedu réno... ,Jesté ze uz je tyden v pilce!”

o A ve ¢tvrtek rano. ..

o A ,Jedté Ze uz je patek!™

« A vy vite, co to znamend — vyplata. TakZze v pét odpoledne, kdy
si je $éf zavola k noze, aby jim hodil jejich almuznu, mohou mit
pocit — na par kratkych vtefin — Zze ty penize jsou jejich.

Ve skute¢nosti jsou samozrejmé uz davno utraceny, protoze na né
Ceka stoh ulta za kreditni kartu. Ale na téch par uzasnych chvil, jako
by byly jejich. To si zada oslavu. To znamena, Ze dnes mohou jit do re-
staurace! To u nds v Americe znamena, Ze se jde do Pizza Hut na po-
fadnou tlustou pizzu se syrovymi okraji, dvojitym masem a dvojitym
syrem, kterou samoziejmeé zapiji dietni Pepsi, protoze si musi ,,hlidat
vahu".

Po vecefi se vydaji do videopujéovny nebo online pljcovny filmi
a vyberou si $est a7 osm titulii — akorat na to, aby nemuseli cely vikend
myslet na sv(ij Zivot plny tichého zoufalstvi. Az do pondélniho rdna,
kdy zazvoni budik a cely koloto¢ se opakuje.

Chcete znat pravdu? Vy tyto lidi nepotfebujete. Naopak, jsou to oni,
kdo zoufale potfebuje a chce to, co jim mizete nabidnout. Takze pre-
stante s tim ,,Koho bych k tomu mohl/a premluvit?“ Zaénéte uvazovat
stylem ,,Komu bych tuto p¥ilezitost rad/a nabidl/a?“
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Miizete si myslet, Ze va$ produkt jsou vitaminy, kosmetické ptipravky
pebo sleva na vzdélené sluzby, tak to vSak neni. Co doopravdy proda-
vite, je svoboda. Na to nikdy nezapomente.

Nabizite lidem moznost stét se svym vlastnim $éfem a ridit sviij osud.
pro VEtSinu z nich to bude prvni prileZitost ziskat nemezeny piijem, kterou
kdy méli. Také je to poprvé, kdy maji prileZitost se stdt ispéSnymi tim, Ze

oméhaji ostatnim. O to by preci mél mit zdjem kazdy, ne?

Ne. Popravdé, spousta lidi o to zdjem nema. A proc?

ProtoZe to znamena, ze by museli opustit svou komfortni zénu. Pro-
toze by si museli véfit a to oni neumi.

Nékteti z nich chtéji mit uspéch, ale chtéji ho ziskat bez prace. Spo-
[éhaji na §tésti, Ze jim néjaky bohaty ptibuzny néco odkaze nebo Ze jim
brzy zavolaji z loterijni spolecnosti. A mnohem vice lidi si mysli, ze
cht&ji uspéch — a zatim délaji ve pro to, aby se tak nestalo, protoze trpi
_nedostatkem® sebevédomi a ani o tom nevi. (Ve své knize Proc jste tak
HLOUPIL, NEMOCNI a BEZ PENEZ... A jak s tim néco udélat se tomuto
problému vénuji dopodrobna.)

Takze zatimco vesmir je plny lidi, ktet{ potfebuji to, co nabizite, sku-
pina lidi ochotnych této pfilezitosti vyuzit je mnohem méné pocetna.
Musite objevit lidi, ktefi maji sen a jsou ochotni pro jeho splnéni néco
udélat (prospekti) a vytfidit ty, ktefi ¢ekaji na zazrak (suspekti).

Ptirozené misto, kde zacit, je sféra vadich ptatel, sousedi a rodiny.
To dévé smysl nejvice, protoze nebudete muset volat naslepo nebo mlu-
vit s cizimi lidmi. Lidé, ktefi véas znaji, k vdm nebudou tak skepticti
a obvykle se alespon podivaji na va$ informacni balicek nebo se pfijdu
podivat na vasi obchodni recepci.

Jedna z véci, které mi délaji starosti, je situace, kdy mi novi lidé rek-
nou, ze nechtéji mluvit se svym teplym trhem. Obvykle v tom figuruje
jedna z nékolika proménnych.

Prvni je, Ze jednoduse nevéri tomu, Ze dané podnikani bude fungo-
vat. Budou fikat néco jako ,Nechci jesté mluvit s nikym, koho znam.
Chci si podat inzerat a mluvit s cizimi lidmi. Svympratelim se ozvu, aZ
budu bohaty a dspésny.”

To je samozfejmé ¢iré blaznovstvi. Pokud byste si skutecné mysleli,
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Ze mate prilezitost, ktera by mohla pfinést bohatstvi, $tésti a naplnéni,
nechtéli byste sviij telefon rozzhavit na maximum a povédét o tom své
rodiné a pratelim?

Nebo druhd, Ze se zdréhaji mluvit se svymi zndmymi ze strachu, 5,
nikdo doma nemize byt prorokem. To je do jisté miry pravda. Pokyq
jste s Joem pracovali poslednich deset let a nyni za nim ptijdete s pfija.
zitosti, jak zbohatnout, bude asi pon¢kud skepticky. To ale neznameny,
Ze byste tyto lidi neméli kontaktovat. Méli byste. A zde se opét ukazuje
dilezitost externich pomucek.

Tyto nové lidi je tfeba sponzorovat znovu tiplné od zac¢atku, aby pod.
nikéni opravdu chapali a véfili mu. A potiebuji tvrdého sponzora, ktery
by je vedl a pobizel k délani véci, které jsou v jejich nejlepsim z4jmy,
A tim je stavét podnik na lidech, které znaji.

V dnesni dobé nechci ztracet ¢as s lidmi, ktefi nejsou ochotni kon-
taktovat svj teply trh. Kdyz mi nékdo fekne, Ze nechce mluvit se svymi
znamymi, vratim mu penize a doporu¢im mu, aby si nasel nového
sponzora.

Posledni moZnou proménnou miZe byt situace, kdy je va§ novy di-
stributor ,, MLM maniak® a uZ svijj teply trh kontaktoval 20krét piedtim,
Jednoduse se citi trapné a nechce za nimi jit znovu. To naprosto chapu,
nebot jsem si tim sdm progel.

Nasel jsem vsak feseni...

Kdykoli stojim pred slozitym problémem a vypada to, Ze neexistuje
z&dné vychodisko, délam néco, co déla ptili§ malo lidi. Dokonce si vét-
Sina lidi mysli, Ze je pfili§ radikdlni na to jen pomyslet. Reknu jim
pravdu. Pfedstavte si takovyto hovor po telefonu:

»Rode, tady Randy. Nebude$ tomu véfit — a mé$ plné pravo mi ted
zavésit — ale musim ti néco fict. Vim, Ze jsme si mysleli, Ze s témi vita-
miny vydélame penize a Ze to s tim v¢elim pylem nevyslo, Ze ty netrhavé
puncochy krachly a vim, Ze jesté stdle md$ néjakeé ty vodni filtry, které
jsem ti prodal — takze jak fikdm, ma§ plné pravo mi zavésit — ale
opravdu jsem nasel néco, co vyjde. A to protoze...“

A pokud vam Rod zavési? Neni prospekt. Pamatujte si, ze to nejhorsi,
co se muiZe stat, se uz stalo — Rod neni ve vasem podniku! Takze mu
aspon zavolejte a nabidnéte mu ptileZitost to zménit.
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Dnes je ze mé multimilionat. Ale kdybych se bal jesté jednou kon-

faktovat svij teply trh, stale bych délal pizzu.

popravde vas prospekt pravdépodobné nezavési. Kdyz prosté feknete
ravdu a nebudete se za nic schovavat, vétsina lidi vas vyslechne. A na
yasem seznamu jsou desitky lidi, kteti se nikdy k zidnému z vadich pro-
gramtl nepripojili. A nové lidi potkavate neustdle. Tento tyden jste po-
tkali alespori tii aZ pét novych lidi. Takze odmitnout cely sviij teply trh
pez sebemensi snahy by byla chyba.

Jak potkavat nové lidi...

vétsina lidi se v sitovém marketingu nedostane na uroven feditele
ani se neosamostatni, protoZze nevi, jak potkdvat nové lidi mimo svou
sféru vlivu.

Jejich seznam je krétky, takze potfebuiji stoprocentni{ uspéch pfi kaz-
dém pozvéni, nebo jim dojdou kandidéti. Samoztejmé, kdyz jim na se-
gnamu zbyva uZ jen nékolik z nich, maji podvédomou tendenci si tato
jména chrénit ze strachu, Ze jakmile i jim zavolaji, nebudou mit s kym
dal§im mluvit.

To je ptedpovéd, kterd se sama naplni, a tomu se chcete vyhnout.
Takze se pojdme vénovat tomu, jak stale potkavat nové lidi.

Toto je vaSe mantra:

»Dva lidé denné mi pfinesou svobodu.

Kazdé rano si ji opakujte. Napiste si ji na poznamkovy papirek a pfi-
lepte na zrcadlo. A pak si Zijte svij Zivot a kazdy den se téSte na pozna-
vani novych pratel.

Réno si dejte dvé mince do levé kapsy. Kdyz nékoho potkate, jednu
z nich si dejte do pravé kapsy. A kdyZ potkate druhého clovéka, dejte si
do pravé kapsy i druhou minci. Stejné jako vétsina lidi nejspi8 poznate,
ze dva nové lidi denné uz potkavate. Jen jste o tom nevédéli, protoze
jste ty chvile nechali projit bez povsimnuti.

Druhym krokem je nenechat nové lidi jen tak odejit a naopak se cvi-
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¢it v uméni konverzace. Nepokousejte se jim nic prodat, nezmirujte ¢
o svém podnikdni. Jen mluvte. Budte jim pfitelem a seznamte se g Nim;
Toto jsou mé oblibené otdzky: '

o ,Jste zdejsi? (Dnes témér nikdo neni ,zdejsi*.)
* ,A co vds privedlo z aZ sem?

+,Co déldte?

s ,Je to tézkd prdce/zaméstndni?*

» ,Co je na ni/ném nejtézsi?“

* »Jste Zenaty/vdana?“

o ,Mate rodinu?“

o ,Kam se tu clovek miiZe jit bavit?“

Tyto otdzky umoznuji lidem mluvit o svém oblibeném tématy
— 0 sobé. Obvykle je do pohybu dostane otdzka, jestli jsou zdejsi. Témes
kazdy, koho dnes potkite, je pivodem odnékud jinud. Kdy? se jich zep-
tate, co je ptivedlo ,.sem®, téméf vidy vam odpovi, Ze to byla prace nebo
rodina. V kazdém ptipadé jejich odpovéd bude sméfovat smérem
k jejich rodiné nebo povoléni a oboji jsou pro tuto konverzaci fascinujici
témata.

Samoziejmé kdyz se jich zeptdm, zda je jejich povoldni naroéné, 98
procent mi odpovi, Ze ano. Kdyz se zeptam, co je na ném nejtéz§i,
v mnoha ptipadech se dozvim spoustu dobrych divodd, pro¢ by se méli
zapojit do sitového marketingu.

Klicové zde je, abyste se viibec nezminovali o svém podnikani. Ne-
hodi se to a stejné by to nebylo efektivni. V tuto chvili si chcete pouze
ziskdvat pritele — dva denné. To vim dé vice nez 700 novych pratel za
rok! Pokud potkavéte 700 lidi za rok, ur¢ité se mezi nimi najde nékolik
takovych, ktefi hledaji ptileZitost, neni tomu tak?

Jistéze je. A poznate je tak, Ze s nimi budete mluvit. Ti bystti a am-
biciézni a ti, ktefi jsou nespokojeni se svou praci nebo zaméstnanim,
to jsou vasi nejlepsi prospekti — k tém se budete chtit pozdéji vratit.

Mozna se ptate, jak ziskat telefonni ¢isla dobrych prospekta. J4 na to
mdm techniky, ktera je tak jednoduchd, Ze tomu mozn4 nebudete véfit.
Nejdulezitéjsi vsak je toto: Nikdy se neptejte na telefonni ¢islo. Vétsina
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rospektl po této otazce znervozni a nebude vam ?h’[it své t.e¥efonni
4t. Namisto toho pouzijte mou ,kouzelnou® otdzku za milion do-
rit, kterd nikdy neselze.

jednoduse se zeptejte: ,Mate vizitku?* -

[nstinktivné sahnou po vizitce a daji vam ji. A pfekvap’l vs, Ze Vét-
gina z nich na druhou stranu dokonce napise své soukromé cislo. '.1“’: beoz.
pavétivenky vam vzdy feknou, ze Zddnou nemaji — ale pak x:yndajl svij
mobilni telefon a poznamenaji si vase cislo a poté vém‘ relcn.c‘m své
Jlastni. Pokud se opravdu cheete jen seznamit a nepokousite se jim nic

rodat, ¢asto to skonci takto.

Hlavni véc je nehledat lidi, abyste je registrovali. Prosté jdéte ven

4 seznamujte se. A nezapomeiite svou mantru: Dva lidé denné mi pfi-

la

nesou svobodu.

Takze chodite kazdy den ven s cilem ziskat dva nové pfatele. V pri-
pehu toho budete ziskavat vizitky a telefonni ¢isla. Kazdy vecer si doma
tyto lidi pfidejte do seznamu prospektil. Kdyz vase vétve zacnou rﬁft
do hloubky, miizete zalit tvofit dalsi vétve. Takze se podivejte na svij
seznam prospektt a rozhodnéte se, kdo je z nich nejlepsi. Pro tyto na-
hodné zndmé doporucuji telefonicky kontakt. To vam umozni mluvit
struéné, k véci a mit nad celou konverzaci lepsi kontrolu. Hovor by mél
vypadat asi takto:

,Ahoj Rayi, tady Linda. MoZné si mé pamatujes, potkali jsme se
v supermarketu, kdy? sis kupoval mobil. Jevil ses mi jako bystry clovek
a pfislo mi, Ze bys mohl mit zdjem se podivat na jednu obchodni prile-
zitost.”

Zde se obvykle zeptaji, o co jde. Vy odpovite ptiblizné takto:

,Vedu jeden marketingovy podnik a chceme rozsifit své piisobeni
v oblasti Dallasu. Nemtizu ti nic slibit, ale hledam par klicovych lidi.
Pokud mas z4jem, mizu ti hodit informaén{ balicek a ty se pak miizes
rozhodnout, jestli je to néco, co by té zajimalo vic.”

Kli¢ové je v této situaci uvést, Ze si vas nejspis bude pamatovat a fici
mu, ze nemuiZete nic slibit.

Protoze si vis pamatuje, byli jste piateliti a jedna se o zdvazek bez
rizika, vétina lidf se na vé§ balicek rada podiva. A protoze kazdy den
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ziskdte dva nové pratele, nebudete nikdy mit o kvalifikované Prospeky,
nouzi.

Pokud si stale myslite, Ze dva lidi denné nepotkévate, podivejte s p,
nékterd mista, kde Ize potkat dobré prospekty. 3

Nejdiive musime vyloucit mista, kde je nepotkate. Nenajdete o
v noc¢nich klubech a v barech. To jsou mista pro alkoholiky. Chodte na
mista, kde se shromazduji lidé vyssi urovné.

Najdéte si kostel, ktery pofdda spoustu programi. Vyberte si ty, kterg
se vam libi, a prihlaste se do nich. Lidé, ktefi se aéastni programi pro-
sperity, meditace taici nebo jogy, obvykle v Zivoté hledaji vice a byvaji
tedy dobrymi kandiddty pro va§ podnik.

Také se podivejte na vefejné pfistupné seminare. Je velice pravdépo.
dobné, ze lidé, ktefi zaplati za (iCast na seminafi Wayna Dyera, Deepakg
Chopry nebo Johna Graye také od Zivota chtéji vice. Budte sami seboy,
cvicte své uméni konverzace a ziskdvejte nové pidtele.

Potom je tu také ma ,tajnd zbran“. Nejlepsi misto pro poznavani
skvélych lidf — neustale: mycka aut. Nemém ale na mysli takovou ty,
kam hodite osm ¢tvrtaka a oni vam ulom{ anténu na auté. Mluvim
o ru¢nim myti aut.

Vite, kdo tam jezd{? Lidé s drahymi auty. Bentley, Dodge Viper,
Aston Martin a dalii. Lidé s drahymi auty uZz o tspéchu néco védj.
A skuteCnost, Ze se 0 své auta staraji, o nich leccos vypovida. U mycky,
kam jezdim, jsem potkal nespocet manazerii spole¢nosti (jeden z nich
vlastni 47 Ferrari, nékolik Rolls Roycti a par dalsich vozi1), jednoho au-
tora pisni, ktery dostal ceny Grammy, dvé hvézdy NBA, pastora jednoho
kostela se tfemi tisici véticich kazdou nedéli a spoustu dal$ich lidi, ktef
to se svym Zivotem mysli vazné.

Tajemstvim prospektovani je mit dlouhy, nekone¢ny seznam. A pie-
sné ten ziskdte, budete-li se ridit strategiemi, o kterych jsem pravé hovotil.
Dlouhy seznam vam vyhraje polovinu bitvy. Druhou polovinu vyhraje va$
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pristup ke kontaktovani lidi na vasem seznamu — vase ,,zvani®.

Zvani...

Spatné schopnosti v oblasti zvan{ vas mohou stat 200 000 dolarii za
rok na udlém zisku. Ptesto je to viak jedna z nejméné trénovanych ob-
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Jast! : s o o
Jobrou prezentaci, nebo spoléhaji na to, Ze svého prospekta mohou pri-

yést na prezentaci nékoho jiného. V tom viem se vsak ztraci skutecnost,
je bez dobrého pozvéni vas prospekt zadnou prezentaci neuvidi.

st liesiaion.sh

naseho podnikdni. Vétsina lidi se soustfedi na to, aby se naucili

Toto je také diivod nejvétsiho poctu koncil v tomto podnikéni. Pro-
toze novi distributoti nejsou $koleni v tom, jak dobfe zvat, nekteré ze
svych nejlepsich prospektii odradi. Tito distributofi nejsou schopni pro-
spekta postavit pted externi pomiicku, brzy za¢nou byt frustrovani
, mnoho z nich skonci difv, nez viibec zacnou. To je smutné, nebot
s poradnym tréninkem je zvani prospektd snadné a mnohdy i zabavné.

Zvani je nejdilezitéjsi soucasti vasi Velké exploze. Af uz chcete né-
koho pozvat k tomu, aby si prostudoval vasi literaturu, ziastnil se SOR,
ptidel na otevieny mitink nebo se ptipojil k telekonferen¢nimu hovoru
¢ webcastu, potfebna sada dovednosti je vidy stejnd. Zde je nékolik
obecnych rad, které vam mohou pomoci.

Vase pozvani by vzdy mélo byt o externi pomiicce, nikdy o vas. Ve-
lebte tedy svij zdroj:

Rikejte véci jako ,,Informace na tomto CD jsou velice dilezite..."
,Na této predna$ce hovofi feditel, ktery je multimilionaf..." a ,,Lidi,
které na této telekonferenci usly$is, vydélali miliony dolarti. Budou mlu-
vit o tom, jak pfesné postavili sviij podnik. S touto strategii tedy viibec
nezélezi na tom, zda jsou uplny novacek, dosud jste zddné porddné pe-
nize nevydélali nebo nedosahli vysoké trovné.

Kdyz dojde na pozvani, vie zalezi na vaem postoji. Chcete byt pevni,
rychli a presvédcivi. Nenechte se zatdhnout do otazek. Stdle je odkazujte
na akci nebo pomucku a ujistéte je, ze viechny odpovédi najdou tam.

Dal$im kli¢ovym prvkem je se ujistit, Ze kdyz jste mimo domov, vidy
mate pti ruce pomiicky pro masovy trh. Protoze kdyz potkate kvalitni
lidi, obvykle mate pouze jednu $anci. Kdyz tedy mate pii ruce pomicku,
mate $anci. KdyZ ne, mate smulu.

Existuje nékolik véci, které jsou velice u¢inné pii zvani lidi na SOR.
Prvni je koncept ,,slavnostniho otevieni“. Kdyz zahajujete Velkou ex-
plozi pro nékolik prvnich SOR, dejte lidem védét, zZe slavnostné zaha-
jujete sviij podnik a Ze byste byli rddi, kdyby vés pti tom podpofili.
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Predstavte si, Ze otevirdte restauraci nebo no¢ni klub a porddate sy,
nostni zahajeni. Nechtéli by u toho byt v$ichni vasi pratelé a rodina, ab
vam fandili? Pro¢ by to s timto podnikem mélo byt jinak? I kdyz feknoy,
ze nemaji zdjem o podnikdni, feknéte jim, Ze je tam chcete mit jak,
podporu. A kdyz chcete vytahnout opravdu tézky kalibr, pouzijte dr,,.
hou véc — tajnou zbran, o které jsem se dozvédél od svého sponzor,
Erica Worrea. Reknéte jim: ,,Jestli mé méte radi, budete tam!“

Utinné prospektovani nakonec pramen z lakavého a presvédéivép,
pozvani, odkazovani prospekta na externi pomucky a postupovdni ce.
tou eskalace. Nechte proces délat svou praci a dostanete schopné by.
dovatele podnikd.
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Kapitola osma:

Budovani skupiny spotfebiteli

e vSech marketingovych strategii, které u¢im, je pro lidi ne-
slozitéjsi pochopit zpiisob, jak ziskat maloobchodni zdka-
zniky. To protoze vam radim presny opak toho, co uéi vétsina
ostatnich. MiiZe to znit ironicky, ale chci, aby vasi maloobchodni spo-
trebitelé byli vysledkem toho, kdyz se lidé rozhodnou se k vagemu pod-
niku neptipojit.
Vétsina lidi se zpocatku pokousi prodavat vyrobky zdkaznikiim
a poté se snazi, aby tito postoupili na dalsi Groven a zapojili se do pod-
nikdni. Jsem dirazné proti tomuto postupu, ze dvou divoda: Zaprvé,
trva to ptili§ dlouho. V ptipadé nékterych vyrobka v nasem pramyslu
miZze trvat tfi nebo Ctyfi mésice, nez ziskate své ,,zku$enosti s vyrob-
kem“ a budete moci vypravét, jakych fantastickych vysledka jste s nim
docilili. Takto by distributorovi mohlo trvat i rok, nez by vybudoval sit
o ¢tyfech trovnich. Zatimco kdyz za¢nete obchodni ptileZitosti, ob-
vykle ¢tyf urovni dosahnete béhem jednoho mésice.
Zadruhé¢, odradite nékteré ze svych uplné nejlepsich prospekti.
Jednim z diivodti, pro¢ se mnoho lidi do podnikani nezapoji, je totiz
domnénka, Ze budou muset jit ven a nabizet vyrobky dim od domu.
To samoziejmé vibec neni nutné, avsak oni to nevédi. A pak se stane
toto:

Reknéme, Ze pracujete s Philem. A Phil si jednoho dne stéZuje, jak
je kazdé odpoledne unaveny. Vase o¢i se rozzafi a zacnete jej poucovat
0 vyzivé, vitaminech, mineralech a bylinach. Po 30minutovém kéazan{
o vyhodach dopliiki zdravé vyZzivy mu predstavite SUPER-MEGA-PO-
SILOVAC-ENERGIE se specidlnim slozenim bylin, ktery vase spole¢-
nost nabizi.

Phil souhlasi s tim, Ze vyzkousi jednu ldhev, vy mu ji prodate a zis-
kite od néj 40 dolarti. Béhem nékolika daldich dnt nebo tydni s nim
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TRUETAS TS ISTVINRS.
mluvite o pouzivani vyrobku a sledujete jeho vyvoj. Ma pocit, e g to
zlepSuje, a kdyz mu prvni ldhev dojde, objedna si u vés dalsi. Vy od 1,
samoziejmé vyinkasujete dal$ich 40 dolara.

O nékolik dnti pozdéji za vami Phil ptijde znovu. ,,Heuréka,“ zvols,
Ono to opravdu funguje. Kazdé odpoledne mam spoustu energie. Vlagy
uz mé neboli a zuby uz mé nebrni!“

Ted si myslite, ze ho méte. M4 zkusenost s vyrobkem, takze MiZete
bez obav zadit hovofit na téma podnikdni.

Zeptate se ho: ,,Hadej, co? Vi3, Ze tyhle vyrobky miizes mit zadarmg?
Dokonce (a zalapete po dechu) na nich vydélavat penize?”

»Pani,“ zvola Phil. ,A jak?“

»Je to iplné jednoduché,” odpovite. ,,Jednoduse se stanes distriby.
torem.”

» 10 zni velice zajimavé, odvéti Phil. ,, Ale myslim, Ze si je radsi budy
kupovat od tebe, protoZe neumim prodévat.“

Tomu nemuzete uvétit. ,Prodavat? Pro¢ si myslis, ze bys mél prods-
vat? My nikdy NEPRODAVAME, my se jen DELIME.“

§j

Ted muizete mluvit cely den o tom, jak se DELITE, faktem v3ak zis-
tava, ze jste Philovi PRODALI lahev SUPER-MEGA-POSILOVACE-
ENERGIE za 40 dolari. Pozdéji jste mu prodali dalsi ldhev a vzali si od
néj dalsich 40 dolari. Jednozna¢né a nezpochybnitelné jste Philovi do-
kézali, Ze se jednd o podnik zaméfeny na prodej. Patfi-li tedy mezi 90
procent populace bez obchodniho talentu, nebude mit o dané podni-
kani zajem.

KdyZ zacnete vyrobky, odradite lidi bez obchodniho talentu
— a mnoho z nich by se do tohoto podnikdni byvalo velice hodilo.

Tim nechci fici, Ze postup, kdy vyrobky nejprve proddvate a teprve
poté se snazite zdkazniky ziskat do svého podnikani, nefunguje. Do ur-
¢ite miry skutecné funguje, predevsim jste-li souddsti programu nékteré
ze spolecnosti zabyvajici se pfimym prodejem. V této knize nds viak
vice zajima duplikace a moZnost podnikat dostupnd vice lidem.

Onéch 10 procent populace s obchodnim talentem se s nadgenim
vydd ven a zacne avizovat své vyrobky. A vysledky vyrobka dokonce
udélaji takovy dojem na malou ¢dst lidi bez obchodniho naddni, Ze svij
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olatecni strach piekonaji a za¢nou vyrobky nabizet sami. VétSina
2 nich véak nikoli. A ti ktefi pfeci jen ano, budou postupovat pomalu
a dlouho se potykat s potizemi.

Musi si vyrobky vyzkouset, zazit ,zdzracné” vysledky a poté se po-
stupné ucit, jak vyrobky nabizet druhym. Tento proces mize trvat me-
sice, nékdy dokonce roky. Ze své zkusenosti mohu fici, Ze lidem, ktef{
gviij podnik zacinaji vyrobkem — to znamend, Ze nejdiive prodavaji
__obvykle trvd pét az deset let, nez vybuduji podnik, ktery jim zajisti
pifjem na podle mého piijatelné arovni. (Pokud tak dlouho vydrzi.) Na
druhou stranu distributofi, ktefi sviij pristup stavi na nabidce pfilezi-
tosti a postupuji podle systému popisovanému v této knize, toho mohou
dosahnout béhem dvou az ¢tyf let.

Lidé bohuzel nejsou tak trpélivi a ochotni drzet se svych zévazkda
jako ditve. Postupujete-li podle zminéné¢ho péti az desetiletého pro-
gramu, vétSina z vasich slibnych lidi skon¢i, nez dosdhne jakéhokoli
tspéchu.

Existuje spousta dobrych ditvoda pro vytvoreni velké skupiny spo-
t¥ebiteltl. Prvnim je samoztejmé pravni stranka véci. Bez maloobchod-
nich spotftebitelll by program byl povazovan za nelegalni, uzavieny
systém. Zakaznici jsou jedna z véci, které odlisuji legitimni sitovy mar-
keting od pyramidovych schémat.

Dal$im dobrym divodem je pfimy pfijem plynouci z prodeje. Vel-
kou ¢ast populace tvofi lidé, ktefi nejsou vhodnymi prospekty pro vas
podnik. V zavislosti na konkrétnim vyrobku miize byt mnohem vice
kandidat na zdkazniky nez na prospekty. Budete nakupovat za vel-
koobchodni ceny a prodévat svym zékaznikiim za maloobchodni ceny.
Rozdil tvoii vas ptimy zisk. Tento zisk se hodi pfedevéim v hubenych
zadatcich vaseho podnikani.

Dal$i vyhodou maloobchodnich zakazniki je, Ze vam do cesty Casto
ptihraji potencilni podnikatele. Cim spokojenéjsi zakaznici, tim vy3si
$ance, ze vam doporudi dalsi kandidaty.

A nakonec vam maloobchodni zdkaznici zajisti, Ze vidy splnite
osobni a/nebo skupinovy objem a budete se tak kvalifikovat na pfi-
slu§né obchodni bonusy podle vaseho planu odmén.
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Vime tedy, Ze existuje spousta dobrych dvodi, pro¢ mit skupinu Spo-
tiebitelt. Nyni budeme hovofit o tom, jak ji vytvorit a jak si ji udrzet,

Vratme se tedy zpét k va§emu uvodnimu kontaktu a podivejme se,
jak na n¢j. Reknéme, e lidem pokladate kvalifikacni otdzku: ,,Uvaj,.
val/a jste nékdy o tom si zalozit vlastni podnik? Hledate zpusob, jak
zvysit svlij piijem?“ atd., a kandidati vam daji zapornou odpovéd. Trvaji
na tom, Ze jsou se svym zaméstnanim spokojeni a Ze vydélavaji tolik_
kolik si zaslouzi. (Téchto vzacnych tvort je skute¢né malo.)

V takovém piipadé by tedy pfisla na fadu otdzka, kterou nazyvémy
»Staceci®.

Stéceci otdzka staci konverzaci od podnikdni k vyrobku. Kdybyste
se napiiklad Gcastnili vyZzivového programu, mohli byste fici néco jako,
»Ptdm se, protoze miij podnik pomahd lidem Zit zdravéji [hubnout],
Me¢l/a byste zajem o to, zit zdravéji [spalit pfebyte¢ny tuk]?“ Nebo rek-
néme, Ze se Ucastnite programu poskytujiciho vyhodné telefonovani.
Vase staceci otdzka by mohla znit takto: ,,Ptam se, protoze muj podnik
pomdha lidem sniZit ucty za telefon. Mél/a byste zdjem na tom, platit
za telefon o 40 procent méné?“

Pokud prospekt na tivodni i staceci otazku odpovi zéporné, pak to
jednoduse neni prospekt pro vas. Pokud vsak na staceci otazku odpovi
kladné, je to vhodna chvile na uvedeni informaci o vasich vyrobcich
(nebo naplanovani kontaktni schiizky se stejnym tcelem). Pfi tom sa-
moziejmé prospektovi poskytnete pfislusné katalogy, produktové bro-
zury, videa nebo jiné materidly. Pomoci tohoto postupu byste méli byt
schopni ziskat slu§ny pocet zakaznikt z prospekt, ktefi nemaji zdjem
budovat podnik.

Zakazniky také muzete ziskat z prospekti, ktefi se rozhodnou, ze
o budovéani podniku zdjem nemaji, béhem faze prezentaci a naslednych
krokd. Mizete své Sance zvysit zaclenénim jedné jednoduché véty
béhem prvni prezentace. Reknéte néco na zpiisob: ,,A kdyz se rozhod-
nete, Ze to pro vds neni, uvitali bychom, kdybyste se stali nasimi zaka-
zniky.“ Zasadite-li toto seminko brzy, mnoho z va$ich prospekti, ktefi
nemaji zdjem o budovani podniku, zvoli moznost stat se maloobchod-
nim zdkaznikem. Jak tento proces usnadnit probereme v kapitole tyka-
jici se prezentaci.
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Jak udrZovat skupinu spotiebiteli....

vasim cilem je zajistit stalou spokojenost zakaznik(i poskytovanim
yysoce kvalitnich sluzeb, zvysit jejich spotfebu poskytovanim informaci
4 to vée zvladnout, aniz by to omezovalo vas cas vyhrazeny na prdci
s vasimi budovateli podniku. V idedlnim ptipadé chcete stravit 95 pro-
cent své snahy s vadimi budovateli a zbylych 5 procent ¢asu vénujte udr-
sovani své skupiny spotiebitel. Proberme to trochu podrobnéji.

Jednou z unikétnich vyhod, které svym zdkaznikiim muzete nabid-
nout, je prikladny zdkaznicky servis. Témét vSude, kde se pokusi utratit
své penize, se jim dostane znudénych oblicejli prodejcti, zaneprazdné-
nych nebo lhostejnych ufedniki, neSkolené zdkaznické podpory nebo
ptimo hrubych zaméstnanci. Ukazte svym zdkaznikiim, Ze si jich do-
opravdy vézite. Nékolik malo vstficnych kroki a pravdépodobné se sta-
nou va$imi dozivotnimi zakazniky.

Pratelsky vzkaz s podékovanim za prvni zdkaznikovu objednavku
by byl dobry zacatek. Dovazite-li vyrobky osobné, kazdou krabicku
nebo lahev otevrete a pfiméjte spotrebitele k tomu, aby vyrobky ihned
pouzil. Projdéte s nim ndvody k pouZiti a ujistéte se, Ze jim zakaznik
plné rozumi. Dokud ma néjaké otazky, které mizete zodpovédét, ne-
odchazejte. Pokud mu jeho vyrobky zasle spolecnost, zatidte si navitévu
hned poté, co zasilka dorazi. Nemuzete-li byt pfitomni osobné, urcité
zékaznikovi zavolejte.

Osobni navstéva u zdkaznika doma, otevieni vyrobki a instruktaz
k jejich pouziti ma z dlouhodobého hlediska radu vyhod. Zjistite, Ze
pokud tento krok neucinite, budou zdkaznici vyrobky mnohem castéji
reklamovat. A kdyz ptijedete vyrobky vyzvednout, kolikrat zjistite, Ze
je zakaznici ani neotevfeli!

Prodleva mezi objednavkou a dodavkou zbozi muze u zdkaznika
¢asto vést k poklesu nadseni z produktu nebo dokonce k vy¢itkam.
Pokud mu vyrobky osobné predvedete, ujistite ho o jejich vyhodach,
vysvétlite mu, jak dosahnout nejlepsich vysledki, a date mu najevo, ze
vam na ném zalezi, tento negativni efekt bude minimadlnf.

Po vyfizeni tvodni objednavky zistaiite se svymi zdkazniky v kon-
taktu. Vedte si pfesné zaznamy o jejich obchodovani s vami. Md-li vase
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spolecnost moznost automatickych objednévek, pokuste se ji vyuyi; Pro
Co nejvetsi pocet zakaznikd. Zakaznici tak budou mit staly
oblibenych vyrobkii a pohotovy servis.

Pokud vase spole¢nost nema program automatickych Ohjednﬁ\fek
je vasi zodpovédnosti své zdkazniky kontaktovat a pievzit jejich Objed:
ndvku osobné. Neéekejte, 7e vam zdkaznici zavolaji diive, nez jim vy,
robek dojde. Vétsina to nedéla. A jakmile opusti va§ program, jejich
vysledky se mohou zhorsit a vy je muzete ztratit, Vedete-li si dobré 74
znamy, méli byste védeét, kdy mate zékaznikovi zavolat a dodat my dalg;
vyrobek jesté difv, nez ten aktudlni zcela spotiebuje.

Informujte je o viech specifickych nabidkach a novych vyrobeich
Doporucujte vhodné alternativni nebo doplitujici vyrobky. Jakékoli py.
padné reklamace vyfizujte ihned a se zdvofilosti. Vyzaduje-li situace
vyménu vyrobku nebo vraceni penéz, ucitite tak ihned.

Méli byste obcas kontaktovat i své zékazniky ptihld$ené k automa.
tickym objednavkdm a ujistit se, ze jsou se v8im spokojeni. Narazite-j
na novinové ¢lanky nebo informace, které by vage zékazniky mohly za-
jimat, zaSlete jim kopii. Zasilejte jim viechny nové materialy k vyrob-
kiim, a pokud vage sponzorska linie vydava zpravodaj pro zdkazniky,
zasilejte jim jej také.

Kdyz vase spole¢nost uvede na trh nové vyrobky, vidy to svym z4-
kaznikiim oznamte. V nékterych piipadech muze byt vhodné jim zaslat
vzorek. O téchto moznostech se informuijte u své sponzorské linie.

Pojdme se nyni vénovat otazce zasob. Mnoho MLM spole¢nosti dnes
uplatiiuje programy ptimého dodéni zakaznikim a v nékterych ptipa-
dech jim umoznuje provadét objednavky na webovych strankéch nebo
telefonicky na bezplatném ¢&sle. Tim se vyrazné snizila potfeba mit
velké zésoby. Mit malé rezervni zésoby je viak stale uzitecné. Ziskate
tim jistotu, ze budete moci kompenzovat ob&asné odlozené objednavky
aumozni vam to ziskat nové zakazniky a distributory a ihned s vyrobky zacit.

Dobry zdkaznicky servis vede k dal$imu cili — zvyseni jejich spo-
treby poskytovénim informaci. Poznate, ze &im vice zékaznici o vyrob-
cich ¢i sluzbach védi, tim vice je pouzivaji. Zde pfichdzi na scénu
zasilani vzorkd, katalogii, zpravodajii nebo novych marketingovych ma-
teriald.

pfisun SVl
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yrite¢né mohou byt obcasné semindre o vyrobcich nebo Opeﬂ-hOUSt‘:'
¥ oblasti. Tyto akce by méla koordinovat feditelska tiroven vasi
ya :

._.ponzorské linie. Informujte se u ni.
P

pOZNAMKA: Tyto vyrobkové workshopy by mély byt urceny pouze

o zakazniky a distributory. Nechcete na nich mit nového prospekta,

:ktefy" Jegt

¢ ani nevidél prezentaci obchodni pfilezitosti. V podstat.é b}lr
¢ totiz jednalo o zahdjeni procesu prospektovani vyrobkerln.a nikoli
spfﬂeiitosti, o problémech z toho vyplyvajicich jsme jiz mluvili.

Cas od ¢asu vam vasi maloobchodni zdkaznici doporuci r{ebo na vas
odkazou dalsi lidi, ktefi maji zdjem o vase lvjfr?bk).z nebo_s.luzﬁy.‘ ll“erpto
doporucenym osobdm budete muset po_lo:ilt’nelfcv)h'tf kval{f1ggjlc1c h 0(;11—
zek a ujistit se, Ze nemaji zdjem o podnllsanl.'?’as’zaka:zmk jim pr_al:r' ¢-

odobné nic nefekl o tom, ze zde existuje ne}aka“nmozllf)st p?dn1 At
Musite také zafidit dvé véci tykajici se vaseho paivodniho zékaznika,
ktery vam dalsi osoby doporucil:

Podékujte mu a znovu se ho zeptejte, Zda} by = necllltél s.t’ét distribu-
torem. Ujistéte se, Ze chape moznost pmvizvl.z c?bjednavelc jim dopl.(:fu:
¢enych zdkaznikd, kterou si v tento okamzv1k’1‘do budovucna nechava
ujit. Nevyvijejte na néj vSak zadny tlak. I?"Lozfi?a ]edn'odt‘lse nema zajem
podnikat. Jen mu pfipomerite, Ze tu ta prileZitost stdle je.

POZNAMKA: Pamatujte si, Ze tento proces je uréel_l di§tribut0ri’m}i
kteti chtéji vytvofit velky podnik pomoci duplil’<ace, n1kol.1 pro ty, k’;arll
se vénuji maloobchodnimu prodeji nebo drobvnemu ‘p(')dmkar‘u. Drobni
prodejci zadinaji vyrobkem. V zddném ptipadé tyto hdl'nechg .s‘hazovat.
Musite si cenit kazdé osoby ve své siti nehledé na vehlfost ]eleh poc,l—
niku. Av$ak vytvoreni ptijmu o nékolika stech dolart Prf)de)em vy-
robkil neni predmétem této knihy ani jejim ﬁ(jfelem; Uvac.hm strategvlf
uréené pro budovani velké sité. Nechdpejte meé $patne. C?Clj abyste' meli
maloobchodni zdkazniky a aby jich bylo hodné. Zérox_ren.vsak chci, aby
tyto zakazniky tvofili lidé, ktefi se nestanou va$imi distributory.

119



Budete-li postupovat zptisobem popsanym v této kapitole, Zajistit
si stdly prisun novych zikazniki a stabilni spotiebitelskou zékladmf
Dejte si cil ziskat alespont deset maloobchodnich zikaznikii v co ne;-
krat$i dobé. Neplette si je véak s distributory. Sponzorovanim péti “dji
kteti se chteji stat zakazniky, velkou sit nepostavite — jediné Sponzg_’
rovanim budovatelt podniku. Potfebujete budovatele podniku a poty,.
bujete zakazniky. Vazte si obou skupin!
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Kapitola devita:

Jak délat ptisobivé prezentace

yni uz vite, Ze sitovy marketing je skvély zptsob, jak ziskat
zasny prijem, pomahat lidem, na kterych vam zalezi, a vy-
tvorit si jistotu rezidudlniho pfijmu. To vSe ale nic nezna-
mend, pokud to nedokazete sdélit svym prospektim. Zajima je pouze
jedno: jaky budou mit ze sitového marketingu uZitek. Kdyz se vam pod-
at{ jim tuto informaci podat, proménite tim prospekty v distributory.
O vyzkumu, stabilité spole¢nosti a trzbach za miliony dolari muZzete
mluvit klidné cely den, ale pokud vasi prospekti nebudou védét, jaky
7 toho maji mit uzitek, nebude je to zajimat.
Musite zacit vyhodami, a ty zdGvodnit pfednostmi.
Znit to tak jednoduse, Ze si pravdépodobné myslite, Ze uz to ddvno
délate. Pravdépodobné viak nikoli. Pokud jste jako vétSina distributor,
mluvite pouze o prednostech.

To znamena, Ze lidem fikate napiiklad:

o Jsme bezdluznd spolecnost s desetiletou tradict.

« Nase vyrobky jsou nejlepsi.

« Béhem svého prvniho mésice jsem vydélal 2 000 dolar1.
« Mdme ty nepfisnéjsi normy pro kontrolu kvality.

o Mtij sponzor je na tohle odbornik.

Kdyz se nad témito frazemi zamyslite, je kazda o vds, vasich vyrobcich

nebo vasi spolecnosti. To znamena, Ze to jsou prednosti. Pamatujte, Ze
chceme mluvit o vyhoddch, a ty se vzdy toci kolem prospekta.
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WA I‘-.'.'i‘.lli.‘l_.‘-i'
Pét zakladti aspésné prezentace...

Podle mého nézoru existuje pét klicovych oblasti, kterym se kazqy
prezentace musi vénovat:
» Vyhody pro prospekta (Zde se buduji sny.)
« Odkud se ziskavaji penize (Jak sitovy marketing funguje a prog je
to legitimni zalezitost.)
» Spolecnost (Proc je vade spolecnost pro prospekta ta nejlepsi.)
« Produkt (Proc jsou vase vyrobky dobré a jaky je jejich trini potep.
cial.)
Podpirna struktura (Systémy, Skoleni a pomoc, kterou prospektoy;
budete poskytovat.)

Podivejme se na né blize:

Existuji klicové vyhody, které byste pti kazdé prezentaci méli zminit:

» potencialné neomezeny prijem,

« danové vyhody,

» prilezitosti cestovat,

« moznost vybrat si lidi, se kterymi budete pracovat,

« velice nizké pocate¢ni nédklady a pfileZitost budovat sviij tispéch na
tom, Ze pomahate druhym.

Toto budovani snd je pravdépodobné nejdilezitéjsim bodem kazdé
prezentace. Chcete-li pochopit, pro¢ tomu tak je, podivejme se, na zé-
kladé ¢eho se lidé rozhoduji.

Vétsina lidi se rozhoduje na zdkladé emoci a pro tato rozhodnuti
hleda logické dvody. Piiklad: KdyZ jsem si koupil sviij prvni Dodge
Viper, uchvétil mé jeho styl, vykon a vzruseni pfi jeho fizeni. A protoze
to byl RT/10 kabriolet, tak jsem se rozhodl koupit si jesté hardtop, kdyby
prielo. Potom jsem uvidél zluty RT/10 a chtél jsem ho taky. Tak jsem si
ho koupil. Mezitim jsem si potidil nékolik dalsich Vipert, Acuru NSX,
Chevrolet Corvette, Bentley Continental, Aston Martin a mnoho dal-
$ich aut — vic nez na kolik si dokdzu vzpomenout.
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pokazdé jsem si fikal, Ze jsou vSechny tyto sportovni vozy dobrou
Javestich protoze jejich hodnota neklesd. To jsem si samoziejmé pouze
kal. Ve skute¢nosti jsem je chtél pouze na zakladé emoci. Jejich koupi
sem Si logicky zdivodnil, ale diivod jejich koupé logicky nebyl.

Je to uplné stejné, jako kdyZ nékdo voli politickou stranu, protoze
gjt kandidat ,vypada hezky“, nebo kdyz si nékdo koupi viiz od pro-
dejce, ktery se mu zamlouva. Snoubenka si maize myslet, Ze se chce vdat,
protoZze je pfesvédcend o tom, Ze jeji budouci manzel bude dobrym
otcem, Ze se 0 ni dokdze dobfe postarat atd., ale ve skutecnosti se ne-
rozhodla na zakladé téchto domnének. Rekla mu ,ano* kvili vasni
a lasce, kterou k nému citi,

To nyni aplikujme na sitovy marketing. VétSina clent se neptipoji,
protoze si mysli, Ze se to zda byt rozumny, logicky zplsob, jak si zajistit
finan¢ni budoucnost. Pripoji se, protoze chtéji mit moznost cestovat se
svymi piiteli, koupit se velky diim, nové auta, ziskat uzndni a uzivat si
pii tom spoustu zabavy. Pro vétinu téchto lidi se nejednd o néco no-
vého, ale o véci, o kterych snili, kdyz byli mladsi.

Vétsina z vasich prospektl se téchto snt jiz vzdala nebo na né uz za-
pomnéla. Chcete-li je nadchnout pro sviij podnik, probudte znovu jejich
sny. Toto budovani snii je mozna ta nejdilezitéjsi funkce celé prezentace.
Pro mnoho prospektt to bude poprvé za mnoho let, kdy si na své sny
vzpomenou. Jakmile se vam podafi tuto jiskru znovu zazehnout, obvykle
preroste v plamen vzrudeného ocekavani. A protoze vasdi prospekti slysi
o va$f obchodni pfileZitosti ve stejnou dobu, kdy vazné pfemysli o tom, zZe
znovu zacnou Zit své sny, budou mit motivaci jednat.

Do svych prezentaci jsem zapojoval takovou malou hru. Krdtce po
zahdjen{ své prezentace jsem své prospekty pozadal, aby se zamysleli
nad péti vécmi, které by radi udélali, méli nebo ¢im by se chtéli stdt,
kdyby se na penize nemuseli ohliZet. Kdyz jsem pozdéji v pribéhu pre-
zentace nakreslil schémata potencialniho pfijmu, zeptal jsem se jich
znovu, zda by si néco z téch péti véci mohli pofidit nebo uskute¢nit
s pfijmem, ktery jsem jim pravé ukazal. Odpovédi byly vzdy kladné.

Toto cvicen{ prospektiim pomaha si vytvorit emocionalni most mezi
vécmi, které chtéji a tim, jak toho mohou docilit ve vasem podniku. Pfi

123



spravném provedeni se to miize stat mocnym nastrojem té ¢dstj
prezentace, kterd se vénuje budovani sntl.

Vagj

Pfi tomto prvnim kroku je dale nutné zajistit, aby si prospekt yyg.
domil, Ze soucasny ekonomicky model zkolaboval. Uz nefun je,
a pokud si nékdo z prospektd mysli, Ze ano, pravdépodobné skong
chudy a na podpote. Mezi véci, na které obvykle poukazuji, patfi:

Distribuc¢ni systém s velkododavateli, velkoprodejci, prostfednl’ky)
maloobchodniky a dal$imi parazity je nehospoddrny a jeho cilem nep;
spokojenost zakaznika.

« Velké spolecnosti propousti stovky tisic zaméstnanciL.

» Tajemstvi skute¢né finan¢ni svobody je pracovat pro sebe.

» Technologie ro¢né nahradi nejméné milion pracovnich mist a ty

$€ Znovu nevytvori.

Veétsina pracovnich pozic spoéivé ve vyméné vice ¢asu za vice penéy
— past vymény casu za penize.

Chcete udélat jasny rozdil mezi zbyte¢nosti préce v nefunkénim eko.
nomickém systému a ldkavymi vyhodami svého podnikani. A zde jeta
nejdilezitéjsi cast:

Nikdy netitocte na situaci svého prospekta. Ten se automaticky za¢ne
branit a pfestane mit otevienou mysl.

Reknéme, Ze potkite Jimmyho na néjaké oslavé a zeptate se ho, ¢im
se zivi. Odpovi vam, Ze pracuje pro Spole¢nost ABC. Vy feknete: ,,Aha,
to je asi dost tézké. Slysel jsem, Ze propustili spoustu lidi a e jim klesaji
trzby...”

Zacne se brénit, i kdyz svou praci nesnad. Je to lidské. Odpovi: ,,No
mé nepropustili a $¢f mé md rad. Pracuji tvrdé, a oni si toho v4zi...“

Pokud viak feknete néco jako: ,,Aha, spole¢nost ABC. Tam se asi
pracuje fajn.”

Pravdépodobné vam fekne: ,,Fajn? Délas si srandu? Prave propustili
500 lidf, snizili ndm zaméstnanecké vyhody a kazdym dnem muizu prijit
o praci!®

Chcete, aby prospekt sém poznal, Ze jeho nynéjsi prace ho nikam
nedostane a ze sitovy marketing je nejlepsi. To se nemusi nutné stét p¥i

124

rynim pohledu na va§ program. Naopak muze byt lepsi, kdyz na to

fijde postupem casu, po nékolika prezentacich. (Proto cesta eskalace

ie tak dobie.)
ﬂm(%}?g:emc mu ukazat, ze existuje lep$i zptisob, a nechat.hov udélat si
Jlastni nazor na svou soucasnou neutésenou situaci. Iev:—h néco nega-
sivni, pouZijte sebe jako piiklad: ,,Po 15 letech ve spolecnosti XYZ me
odili, kdyz sniZovali stavy.”
vy}}e—li nécoypozitivni, pouzijte jako pfiklad prospekta: ‘,,Iidyi dosah-
nete trovné zlatého feditele, dostanete zdarma automobil. o
7de obvykle zminite sv{ij piibéh — pro¢ jste se do tohoto podnikéni
ustili. Chcete zde presvéd¢ivym zplisobem uvést, co vas Vveldlo k ojte—
yieni vlastniho podniku v sitovém marketingu. Vzdy hovotim o SVGI’I;I
yivoté v pohostinstvi, praci 12 az 14 hodin denné, Sest r:e:bo sedm dnu
v tydnu. At uZ je vade profese jakakoli, obvykle se m}lzetve ztotozn}t
s piibéhy Zivota ovladaného piijmem a ptijmu ovlddaného Casem stra-
venym praci. ,

Vétsina lidi svou kariéru za¢ind na dné mzdového systému a po-
stupné pracuje smérem vzhiiru a dostava pfiddno piiblizné do 35 nebo
40 let véku. Pyiblizné to je vrchol, kterého v Zivoté dosdhnou. Vvtentq
okamzik jsou stale zadluZeni a jejich manzel/ka pravdépo%o})ne také
stale pracuje. Plati nékomu jinému, aby za né Vychovélva.l deéti, a prav-
dépodobné svou praci radi nemaji. Pokud maji vlastni firmu, pravdé-
podobné ona vlastni je. , ]

Ve své prezentaci se podélte o ty zazitky, které tuto zkuosenost po-
tvrzuji. Budete-li vypravét vlastni pfibéh, mnoho prospejlftu se s vami
a vasi strastiplnou cestou dokéze ztotoznit. To jim pomuze si vytvorit
spojeni s dalsi ¢asti prezentace.

Jak ziskavate penize...

Nyni za¢nete na tabuli kreslit kruhy, matice nebo %jedfloFluéenou
verzi svého marketingového planu. PovSimnéte si prosim, ze jsem po-
uzil slovo ,zjednodu$ené®. A tim myslim VELICE zjednoduseny pre-
hled, nikoli dvouhodinové prednaska plna procent, tituld a ,,breakaway
urovni.
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Tento krok ma pouze dva cile. Prvnim je demonstrovat, jakym zp_
sobem Ize dosdhnout exponencidlniho rstu. Vas prospekt musi pq_
chopit obecny koncept toho, jak podnikani funguje, nikoli Véechny
podrobnosti vaseho planu odmén.

Druhym je ukazat, ze sitovy marketing je zptsob, jak ziskat vyhody
zivotniho stylu zminéné pti budovani sni. Kdyz vysvétlujete, odkud ge
v podnikani berou penize, miZete to spojit s vyhodami, které prospek;
ziska.

Osobné mam rad ,kresleni kruznic® — to znamenad, ze opravdu kres.
lim schémata s jednou kruznici na vrcholu, dal$imi kruznicemi pod n;
a dale se vétvici kruznicovou strukturu ve ctyfech az péti Urovnich
Zatim jsem nevidél schéma, které by prospektovi lépe zndzornilo, jaky
ma exponencialni rast dopad.

Pro lepsi u¢inek do horni kruZznice napiste ,,VY™ a oznacte tak pro-
spektovu pozici ve vlastnim podniku. Poté samoziejmé dale pokracujte
a duplikujte nékolik urovni do hloubky. V kazdé kruznici pocitejte
s prumérnym objemem (stfizlivym odhadem obratu, kterého muze
prameérny distributor realné dosahovat) a ukazte prospektovi, jak mohou
véci exponencidlné rist. V kazdé fazi poté prospektovi stru¢né popiste, ja-
kych pfijmi by pfi téchto objemech ve své organizaci dosahoval.

Vytvoreni pouzitelné prezentace je exaktni véda. (,,Budete mit Sest,
ktefi budou mit kazdy $est, ktefi budou mit kazdy ¢étyti, ktefi budou
mit kazdy dva“ nebo ,,budete mit Sest, kteti budou mit kazdy pét, kteti
budou mit kazdy ctyfi, ktefi budou mit kazdy tfi“ ¢i kterakoli jind z bez-
poctu dal$ich moznosti.)

Pro vétsinu z vas, ktefi tuto knihu drzite v ruce, jsou tato cisla jiz
dana vasi spolec¢nosti nebo sponzorskou linii. Pro téch nékolik z vis,
ktefi prezentaci musite vytvorit, mam nékolik dals$ich rad:

Nez dostanete ty spravné hodnoty, budete muset ménit spoustu pro-
ménnych, takze budte trpélivi. Hleddte takovou sekvenci, kdy se pro-
spekt v kruznici s napisem ,,VY*“ posune o jednu turoven vyse pokazdé,
kdy?z se jeho sit rozroste o dalsi troven a zaroven z@stane o jednu uroven
vy$e nez jeho primi distributofi.

Prezentace rad stavim tak, aby prospektovi ukazaly zptsob, jak ziskat
ptijem mezi 100 000 az 200 000 dolar( ro¢né a nékolik bonust (napii-

Klad automobil zdarma nebo zaplacené vylety, podle programu kon-
krétni spolecnosti). Povazuji to za nejicinnéjsi zpsob, protoze:

Budete-li ukazovat masivni ptijmy, naptiklad 50 000 nebo 100 000
dolarti za mésic, stanou se dvé véci. Zaprvé se dostanete do potiZi se
statnimi regulacnimi organy. Zadruhé se pravé stalo, Ze velkd ¢4st pro-
Spektﬁ ztratila viru, Ze toto je néco, ¢eho mohou redlné dosdhnout. ,,Joe
a Jane Smithovi,“ ktefi poslednich deset let vydélavali 400 dolari tydné
nebo méné si ani v téch nejdilenéjsich snech dokazou predstavit, Ze by
mohli dostdvat Seky na 50 000 dolart kazdy mésic. Ziskaji pocit, ze
tento program je pro ,,jiné lidi“ a pfestanou vénovat pozornost zbytku
va$i prezentace.

Budete-li pracovat s pfijmem 100 000 az 200 000 dolart roéné, Joe
Smithe a jemu podobné tyto informace zaujmou, protoze jsou pro né
dostatecné vérohodné a dokazou si sami sebe v takové situaci predstavit.
Zaroven tyto informace zaujmou i sofistikovangjsi profesiondlni typy...

Ti jsou dost chytfi na to, aby si proces duplikace dokézali pfedstavit
dale spolu s jeho moznostmi. Pfestoze nyni mohou vydélavat 250 000
dolar ro¢né, jsou si az piili§ védomi, kolik ¢asu musi tomuto pfijmu
obétovat. Rychle si spo¢itaji, Ze by sviij pifjem mohli nahradit sitovym
marketingem a ziskat mnohem vice ¢asu. Predev$im je véak zaujmou
mozZnosti rezidudlniho pfijmu.

Kdyz sestavujete svou prezentaci, predevsim pti poéitani ¢isel, méjte
na paméti tento recept:

Vase prezentace musi byt dostatecné jednoduchd, aby hosté pocho-
pili koncept — avsak dostatecné sloZitd na to, aby neméli odvahu se s
vdmi o ni prit.

Postupujte takto a vytvofite dobrou prezentaci. Nyni se vratme k po-
sloupnosti vasi prezentace. V§imnete si, Ze do své prezentace nezacle-
nuji tu Cast, kde bych branil sitovy marketing nebo pro¢ se nejednd
o pyramidové schéma. Zjistil jsem totiz, Ze tyto 4sti jiZ nejsou potieba.
MLM v poslednich letech ziskal takovou vérohodnost a pozitivni po-
zornost — a je o tolik lepsi nez stary nefunk¢ni ekonomicky model
— Ze se 0 to uz nemusim starat.
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Vase spolecnost...

Existuje mnoho spolecnosti se sitovym marketingem. Vas prospejy
bude chtit védét, proc je pro néj vade spolecnost nejlepsi. Md vade spq._
le¢nost bonusy ve formé automobilti zdarma, sdileni zisku, zajezdq d,
exotickych mist nebo jim podobné? Za¢néte témito druhy vyhod.

Pouzivejte vizualni pomuicky vasi spole¢nosti, jako jsou brozury, ¢;.
sopisy atd. Nevyzdvihujte pfednosti vasi spolecnosti — vyzdvihujte vy.
hody pro vaseho prospekta. Namisto informace jako: ,Za osm let naseh,
piisobeni jsme dosdhli neustdlého, stabilniho riistu,“ tuto vétu obratte ta-
kovym zplisobem, aby vyjadtovala vyhodu: ,Budete budovat zajistény
podnik. Osm let naseho piisobeni je toho ditkazem...” Nefikejte: ,, Inves.
tujeme tisice dolarti do vyroby barevnych broZur.“ Reknéte jim: , Budete
sviij podnik moci budovat rychleji a s hrdosti, diky prvotfidnim, profesio-
ndlnim materidliim, které budete mit k dispozici.“

Stejné jako pri celkové prezentaci chcete i zde praci ve vasi spolecnost
podat jako vyhodu pro prospekta. Hovotte o sjezdech, zpravodajich, telekon-
ferencich, oblastnich $kolenich a dalgich aspektech sluzeb vasi spolecnosti za-
méfenych na podporu distributort pti budovani jejich podniki.

Vyrobky...

Dale chcete mluvit o hodnoté vasich vyrobki. MoZna jste zvyKkli, ze
za¢inate vyrobky hned po zahdjeni prezentace. Myslim, Ze je lepsi se
jim vénovat aZ poté, co projdete vSechny vyhody svého podnikéni.

Vade prezentace by méla prospektiim ukézat cely pohled: vyrobky, Zivotni
styl a ptilezitost. To jim usnadni rozhodovani, o co vlastné maji zdjem. Pokud
chce prospekt byt pouze zdkaznikem, fekne vam to. Nikdy vSak nikoho ne-
sudte predem.

Moznd se nyni ptate, ,,Jak mize nékdo zacit takto podnikat, aniz by
si napred vyzkousel vyrobky?*

Snadno. Pokud jste prezentaci provedli spravné, prospekti budou
piedpokladat, ze vyrobky funguji tak, jak fikate. Nebudou mit diivod
vam nevéfit. (To je dals{ vyhoda préce s teplym trhem.) A kazda solidni
spole¢nost, kterou zndm, na své vyrobky poskytuje 100% zaruku spo-
kojenosti. Va§ prospekt nema co ztratit a miaze ve ziskat.
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Miize to znit ironicky, aviak jednou z hlavnich pfi¢in pomalého
raistu organizace muize byt piili$ velké mnozZstvi informaci o vyrobcich.
Konkrétné situace, kdy témito informacemi na prospekta ttocite. Tomu
se distributofi vyhybaji. Neni preci nutné informovat zékaznika o kaz-
dém poutziti vyrobku a jeho vysledcich od doby, kdy jej Metuzalém po-
prVé vzal do ruky.

Vidite snad, Ze by prodejce aut demonstroval funkci boénich zrcétek,
popisoval kazdy mechanicky dil motoru a pfednésel vam podrobnou
historii automobilového priimyslu od dob Henryho Forda? Nebo vas
jednoduse nechd se danym vozem svézt a vyzkouset si, jak se v ném
sedi?

Toto »informacni pretizeni® je obzvldsté patrné v segmentu vyzivy.
Distributofi nedélaji prezentace, nybrz potadaji tiihodinové pfednésky
o vyZivé. A prospekti, zaplaveni lavinou faktd, ¢isel a studii v priibéhu
jednoho sezeni, spravné predpokladaji, Ze si viechny tyto informace
pravdépodobné nikdy nedokdze zapamatovat.

Na zdkladé tohoto prvotniho dojmu nebudou nikdy véazné uvazovat
o tom, Ze by se zapojili do podnikdni. To nejlepdi v co mtizete u tako-
vych prospektii doufat, je koncovy zakaznik. V takovém ptipadé je vase
touha byt diikladni a profesionalni pti¢inou toho, Ze jste sami a chudi!

Domnivam se, Ze nejvétsi prekazkou pro MLM je dnes skutecnost,
ze vétSina MLM spole¢nosti nechape rozdil mezi obchodnim gkolenim
a duplikaci. Setkdvam se s tim ¢asto, pfedev$im pozdda-li mé nékdo,
abych hovotil na sjezdech spole¢nosti.

Casto mé spole¢nost najala, protoze jeji trzby nerostly, ackoli jejich
distributory 3kolili jedni z nejpiednéj$ich prodejcti na svété. Tito ob-
chodni 8kolitelé¢ samoziejmé propagovali pozitivni pfistup, zrcadleni,
modelovéni, pfesvédcovaci techniky a pravidlo jednoho metru. A pro-
toze vétSina distributor neni obchodné zalozend, samozfejmé vétsinu
téchto propagovanych ¢innosti neprovadéla nebo pti nich délala velké
chyby. TakZe pro né tyto postupy nefungovaly tak jako tak.

Tim nechci fici, Ze je vétsina $koliteld §patnd nebo Ze jejich metody
nefunguji. V prodeji funguji velmi dobfe. Samozfejmé ale mnoho z nich
nelze duplikovat v sitovém marketingu. Zde obvykle ptichdzim na fadu

jd. Mou radou jednoduse byva:
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K dobrému marketingu je nutné pouze identifikovat kvalitni py_
spekty a dét jim informace potiebné k tomu, aby se mohli sami sprayyg
rozhodnout.

Skute¢ny — poctivy — marketing neméd s pfesvédcovanim, nétlakey,
ani ,prodejem” nic spole¢ného. Musite ovlddat proces. Musite prospe.
tovi poddvat spravné informace a musite mu je poddvat ve stravitelnych
ddvkdch. Nakonec se vsak musi prospekt sam rozhodnout, zda je pro ngj
vds$ vyrobek, sluzba nebo prilezitost to pravé.

Prezentaci je nutné brat ve spravném kontextu. Je to pouze jeder,
krok (byt velice dulezity) v tomto informacnim procesu.

Nyni se miZzeme vrétit zpét k ¢asti vasi prezentace, kterd se tykd vy.
robki. ..

Kdyz mluvite o vyrobcich, uvedte obecny ptehled vyrobkovych sku-
pin nebo fad. Nezabihejte do podrobnych popisi jednotlivych vyrobkg,
Zazil jsem distributora, ktery vénoval 75 minut popisu kazdého vy-
robku, jeho slozeni, vyrobé, fadnému dévkovani, casovani — a pak se
divil, kdy?z jeho prospekt skon¢il v komatu.

Podejte prehled vyrobkovych fad a poté si vyberte jeden nebo dva s
oblibené vyrobky, o kterych budete mluvit.

Zde opét zdtiraziiujte vyhody pro prospekta. Netikejte jen ,, Tyto vy-
robky jsou jedinecné a exkluzivni“. Reknéte: ,, Tyto vyrobky jsou jedinecné
a exkluzivni, takZe je zdkaznici mohou ziskat pouze od vds. To znamend,
Ze ziskdte rezidudlni pFijem na dlouhd léta dopfedu.”

Pokud se ucastnite programu zdravé vyzivy...

Reknéme, Ze jeden z vasich oblibenych vyrobki vas ,,vylécil® z , ne-
lé¢itelné“ nemoci. Je-li tomu tak, nemluvte o tom pfi vasi prezentacil
Vim, ze to miiZze byt tézké, ale ditvod je prosty:

Osobné se domnivam, ze velkou vétsinu neduhd, kterymi dnesni po-
pulace trpi a kviili kterym chodi k lékaftim nebo do nemocnice, zpi-
sobuje jejich strava. Osmdesat nebo devadesat procent toho, co dnes
jime, jsou mrtvé, zpracované nahrazky jidla s malo vitaminy, enzymy,
minerdly nebo vldkninou, pokud viibec néjakou.
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y idealnim pfipadé by peristalticka ¢innost vasich stfev méla jidlo
flacit travicim traktem, pohlcovat z néj nutné Ziviny a zbytek vyloucit.
pro vétdinu lidi je vak situace zcela jind. Kazdé jidlo, které snédi, pred
sebou tlaci hnijic, zatuchlé a rozkladajici se zbytky jidla, které ve stie-
vech uvizlo pfedtim. Protoze je jejich travici trakt jiZ ucpany, mnoho
toxickych latek prochdzi sténou stfev a dostéva se do krevniho obéhu.

Vysledkem miize zpocatku byt inava a letargie, ty pozdéji preriist
v kvasinkovou nebo jinou bakterialni infekci, autoimunitni reakci nebo
dokonce rakovinu. Kdo vi, jaké dal$i nemoci maji svj ptivod v poruse
travicitho procesu a vysledné otravé?

Co vsak vime je, Ze mnoho lidi, ktef{ se pfipoji ke spole¢nostem si-
fového marketingu — a ihned za¢nou jednoduse dopliiovat svou stravu
vitaminy, minerdly, vlikninou nebo enzymy — dosahuje tak znatelného
zlepseni svého zdravotniho stavu, ze i takzvané nelécitelné choroby
mizi.

Ma to vak jeden hdcek:

Nesmite o tom mluvit. Stat mé zastupy reguldtord, jejichZ prace je
chrénit vefejnost pied falednymiléky a nebezpednymi lékatskymi prak-
tikami. Tito regulatofi dosud pouze velice pomalu pfijimaji alternativni
nebo i pfirodni lé¢ebné postupy. Pokud budou distributoti tvrdit, Ze
byli vyléCeni z nelécitelné nemoci, tyto regulaéni organy jejich spole¢nost
velice rychle zaviou. Pokud jste zazili zdzraéné uzdraveni z Gidajné nelééi-
telné nemoci, nezminujte to pfi prezentaci. Nechte si to pro sjezdy spo-
le¢nosti, kde nejsou zadni prospekti — ani regula¢éni orgény. Jednoduse
se drzte vyhod, kterych s vasimi produkty poziva primérny clovék.

Jakou bude mit prospekt podporu...

Posledni ¢ast vasi prezentace je ta ¢ast, kde prospektim ukdzete
vSechny zphsoby, kterymi jim pomuzete uspét. Dejte jim najevo, Ze se
ptidaji k vitézim. Ukazte jim vSechny $kolici programy, mitinky, spon-
zorské nastroje a marketingové materidly, které budou mit k dispozici.
Reknéte jim néco o lidech ve vasi sponzorské linii a vysvétlete jim, jak
jim va$i sponzofi pomohou budovat podnik.
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Zde také muzete prodat sami sebe. Nezalezi na tom, jak skvele ¢
miiZe jevit vaSe spolecnost nebo vyrobky — pokud vds prospekti pe.
vnimaji jako vyhodu, nebudou mit zdjem. Zdiraznéte, Ze se zavazujete
k tomu, pomadhat jim k tspéchu, a pfesné jim ukazte, jak by mohli ihpeq
zacit.

Kazda ispésna prezentace obsahuje vSech pét téchto hlavnich prykg
Nemyslim si, Ze jejich potadi je klicové — s vyjimkou budovani gng
avyhod. Pokud neza¢nete vyhodami, pravdépodobnéte neudrzite pro.
spektovu pozornost po zbytek prezentace.

Pii vytvéfeni standardizovane prezentace pro svilj program méjte
toto v8e na paméti. Véite nebo ne, lidi se rozhodnou k vdm pfipojit
z jiného divodu, nez je nékolik gramd prisady navic nebo strastiplns
cesta na vzdalenou horu, kde se ona ptisada vyskytuje. Lid¢ se k vim
pridaji, protoze chtéji lepsi zZivotni styl a véfi, Ze ho s vami a va$im pro-
gramem mohou dosdhnout.

Vage spole¢nost musi samoziejmé byt vérohodna a produkty kva-
litni. Nechci témto aspektiim ubirat na jejich dillezitosti, avak lidé s
nekupuji Ferrari kviili hfebenovému fizeni a radidlnim pneumatikém,
Kupuji je, protoze jezdi rychle a vypadaji skvéle. Skvély vzhled je vy-
hoda, hfebenové fizeni je vlastnost.

Nesmite to chépat tak, ze vase vyrobky (nebo sluzby) nejsou dulezité
— pro va$ dlouhodoby uspéch jsou naopak zasadni. Abyste dosahli sku-
te¢ného uspéchu, musite vy i vasi lidé stavét na vyrobcich. Budujete
v8ak pouzivinim vyrobku a vzdélavanim distributori/zédkaznik, a to
ptichdzi na fadu az po procesu sponzorovani.

Podavite-li prileZitost timto zptisobem, poskytnete prospektovi uce-
leny pohled na véc a date mu potfebné informace k tomu, aby se sim
rozhodl o svém uspéchu. Muizete také privést lidi, ktefi by se na va$ pro-
gram jinak skoro ani nepodivali. Ukazte prospektiim vyhody, které
mohou ziskat, a budete mit stalou vyhodu novych distributort ve vasi
siti.

Dalsi poznamky...

Zde je dalsi realita, se kterou se musite vypofadat. Vétsina prospekt,
ktefi se zicastni vadi prezentace, bude muset viude mozné shanét téch
500 nebo 1 500 dolart nutnych pro zahdjeni podnikani. To zahrnuje

www.thevision.sk

; lidi s ,dobrym® zaméstndnim a dajné ,,dobrymi“ ptijmy. Pramérny
¢lovék je dnes zatiZen dluhy, Zije ze 125 procent svého ptijmu a zije od
vyplaty k vyplaté.

Vétsina lid{ se vam to bude zdréhat fici (pfedevsim ti s ,,dobrym*
saméstndnim). Budete muset vytusit, zda je v této oblasti problém,
a s témito lidmi pracovat. Mohou byt nuceni sviij uvodni nékup provést
na kreditni kartu, zacit az po vyplaté nebo si ivodni materialy pofizovat
postupne.

Mou radou je vdak distributorské sady zdarma nerozdévat. Pravidlem
byvé, Ze kdyZ lidé do svého podniku neinvestuji, tak si jej nevazi a nepfis-
tupuji k podnikéni seriozné. Lidé, kteti se musi vydat a néco do zalitku
obétovat, mnohem spise ziistanou motivovani a budou podnik budovat.

To neznamend, Ze byste jim méli radit, at se kvili tomu jesté vice za-
dluzi. Pokud v8ak mohou zacit okam?zité, mize byt rozumné si distri-
butorskou sadu a Gvodni objednavku vzit na kreditni kartu a investici
vydélat zpet s pomoci rychlych tvodnich bonusti a dalsich Gvodnich
vyrobkil. Nastartoval jsem mnoho distributori, kteti své rychlé uvodni
investice méli zpét jesté diive, nez jim prisel vypis z kreditni karty.

I kdyZ nejsem zastdnce presvédcovani lidi, do prezentace vstupuji
s védomim, Ze m@j podnik muiiZe splnit jejich sny, potfeby a touhy.
A také pfedpokladam, Ze to pochopi.

Pfi dal$im kroku nemivam zadné vycitky (a naopak citim zodpo-
védnost). Mohu fici néco jako: ,,Vite, myslim, Ze byste se do tohoto by-
znysu skvéle hodila — ted byste méla udélat nésledujici krok...“ nebo
»Hele, Dougu, ukdZeme ten program néjakym ctizédostivym lidem
z tvého okoli. Tfeba by ti to pak mohlo zacit dévat smysl.“

Nesnazim se ziskat prospektovo ano nebo ne, dokud neni na takové
rozhodnuti piipraven. Pokud ptipraven neni, chci jej posunout dale na
cesté eskalace. Cim déle se va$ prospekt dostane, tim vétsich akei je
svédkem a tim vice informaci bude mit k dispozici. Nakonec zjisti, ze
mu dany podnik pomiize vyfesit své problémy a Zit své sny.

Pojdme se blize vénovat myslence, ze piesvéd¢ovat lidi neni ta
spravna cesta. Nechcete lidi natvrdo tlaéit, ale zaroven se chcete ujistit,
Ze maji véechny informace potfebné k tomu, aby se mohli sami spravné
rozhodnout.
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Namitky...

Nemusite se nutné spokojit s prvni odpovédi. Mnoho lidi se zdrhy
pripustit, Ze se jim nedafi nebo chtéji ostatni presvedcit o tom, ze o
maji lépe, nez tomu tak ve skute¢nosti je.

Neptam se, pro¢ prospekt nema zajem (mohl by pak byt jesté defey,.
zivngjsi), jeho ndmitku preskocim a feknu mu, Ze si myslim, Ze potye.
buje vic informaci.

Mohu tici néco jako: ,,Ur¢ité chce§ znat vSechna fakta, nez se roz.
hodnes.”

Potom projdu informa¢ni bali¢ek, ktery mu chci nechat, popisu my
viechny polozky a proc¢ je dulezité si je projit. Pokud jsou ve va$em ba-
licku vzorky vyrobki, dejte je prospektovi nyni a zopakujte vyhody je-
jich pouzivani.

Pokud bali¢ek ptijme, miZete pripravit jeden ze dvou scéndf:

Dohodnéte si, Ze si béhem nékolika nasledujicich dni balicek vy-
zvednete a zodpovite jakékoli otazky. ,, Vim, Ze se ti tyto vyrobky budoy
zamlouvat. Poznamenej si jakékoli otdzky budes mit a jd se stavim v.,

Velice velebte dalsi krok a pozvéte prospekta na daldf mitink. , Jests
jsi nevidél porddnou prezentaci. Pockej, az uvidis Dennise a Cindy! Po-
mohli k uspéchu uz tisiciim lidi v celé zemi. To musis vidét sam...”

Nejlepsi zpusob, jak Fesit namitky, je zodpovédét je pfimo ve vasi
prezentaci diive, neZ se viibec objevi. Setkate-li se s ndmitkami, které
se Casto opakuji, zapracujte je do své prezentace. Zde je priklad:

Jedna z ndmitek, se kterymi jsem se Casto setkaval, byla ¢asta do-
mnénka, ze prospekt nemél ¢as s podnikanim zacit. Byl to strach, ktery
jsem také zpocatku mél. Ted vsak jiz samoziejmé vim, Ze kdybych si
Cas dva roky nedélal, nemél bych ¢as uz nikdy a na nic. TakzZe jsem to
zakomponoval do své prezentace.

V ur¢itém bodé prezentace jsem vidy fekl néco jako: ,,Kdyz jsem
tento byznys vidél poprvé, byl jsem hloupy a tikal jsem si, Ze nebudu mit
¢as na to, néco takového délat. Verili byste tomu? Nemél jsem cas. CoZ
bylo pochopitelné, protoze jsem byl na miziné.”
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Toto lze udélat s témér kazdou namitkou, ktera se dostateéné casto
opakuje »Nejdfive jsem si myslel, ze jsou tyto vyrobky drahé. Potom
.sem si spocital naklady na...”

pokud ,,.zodpovite“ namitky jiz v prezentaci, nebudete je muset fesit
v nasledném procesu. To vyrazné urychluje sekvenci prospektovani
2 sponzorovani. Pfdl bych si, abych vam mohl dat odpovéd na vSechny
namitky, na které narazite, ale to samoziejmé nenf mozné. Proménné
pudou pro kazdy program riizné. Konzultace s vasimi sponzory jednou
sa mésic by vam viak méla pomoci fedit ty nejpravdépodobnéjsi na-
mitky pro va$ konkrétni program.

Nechci tim naznacit, ze byste méli lidi do néceho tlacit. Chcete vsak,
aby se na vas podnik podivali upfimné a s otevienou mysli. V nékterych
pripadech musite prospekty chranit pfed jejich vlastni malichernosti.
Nechcete, aby vas hned poslali nékam a vasi obchodni prilezitost ihned
odmitli, protoze pfed 15 lety skon¢ili na nejnizsi urovni organizace
s tunou vodnich filtri nebo protoze jejich nejlepsi kamarad ma kadet-
nici, jejiz Svagr v roce 1994 piiSel o 150 dolarii pti prodeji kolacku
s vldkninou. Pokud prospekt neni rozhodnuty dozvédét se fakta, vzdy
se budu snazit mu alespon dat balicek k prohlédnuti, abych mohl poz-
déji provést nasledné kroky nebo mu pomoci déle se posunovat cestou
eskalace.

Pokud néktery z vasich prospektii zhlédne prvni prezentaci, avsak
neptijde se podivat na druhou, neprijme bali¢ek, nenecha vim moznost
nasledovného procesu, prozatim jej ,odlozte®. Pockejte zhruba Sest meé-
sicli a poté jej kontaktujte znovu. Mizete znovu zminit téma podnikéni,
napfiklad timto zptsobem: ,,Pravé jsem dostal Sek ze svého marketin-
gového podnikani. Potfebuji védét, zda to se svoji vypovédi mysli§ vdzné
nebo ne. Mam tenhle tyden jeden vecer volny, ale zbytek mésice mam
nabity...“

Dalsi poznamky ohledné prezentaci:

Své prezentace rad zacindm sdélenim prospektim, Ze je ¢eka strucny
ndstin dvou az ¢tyfletého planu pro vybudovani finanéni jistoty v pod-
nikani, které je zdbavné, plné odmén a pomaha druhym. Prozradim
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jim, Ze aby tohoto vysledku doséhli, potfebuji dvé véci: 15 hodin ¢ag,
tydné a sen.

Tim zajistite, Ze znaji cenu. Jsou si védomi casového zavazku a po,_
déji na tento ivod mohu navézat ¢asti budovani sna.

Déle je tfeba se ujistit, Ze jste pfipraveni na ispéch jesté diiv, ne 55
¢nete prezentaci. To znamend ocekdvat pozitivni vysledek a mit pfipr,_
veny piislusné materialy.

Meéjte pro vSechny své prospekty pfipraveny poznamkové blg
a tuzky. Ujistéte se, Ze mdte pfipravené pfislusné ndsledne balicky. (Ty
nerozdavejte pfi zahdjeni, protoze by si je prospekti v pribéhu prezen.
tace Cetli a nevénovali by vim dostate¢nou pozornost. Méjte je schovang
az do konce prezentace.)

Mgjte kontrolu nad svym podnikanim. I kdyz jste novi a prezentacj
za vas provadi va$ sponzor, alesponl pfineste materialy.

Oblékejte a chovejte se jako podnikatelé. Vy a vd§ manZel/manzelka
byste méli ptisobit jako pan a pani Uspé&$ni.

Pamatujte si, Ze pokud nékomu svijj program musite ,,prodat, prav-
dépodobné to neni ta spravna osoba. Chceme lidi tfidit, ne jim néco
prodavat. Hledate lidi, ktefi chapou vasi vizi. Takovym lidem nic neza-
brani v tom, aby se stali ¢leny va3i sité.

A kdyz va$i vizi nechapou... zadné pfemlouvani, lakdni a natlak je
nepfiméje, aby se stali vadimi distributory. Pfinejleps$im ziskate lidi, ktefi
se nechaji zasponzorovat jen proto, abyste jim uz dali pokoj, a svou di-
stributorskou sadu nechaji hnit ve sklepé. A v nejhorsim pripadé si zne-
ptatelite dobrého pftitele nebo ¢lena rodiny. Nestarite se proto obéti
mylného néazoru, Ze uhlazené prezentace a presvédc¢ovaci techniky vam
postavi velkou sit. Nepostavi. Tyto taktiky vam ptinesou pouze desitky
neaktivnich jednoaroviiovych distributori.

A co kdyz% fakta prospekta nezaujala natolik, aby se k vasemu pro-
gramu pfidal? Podékujte mu a pokracujte dal svou cestou. Pokud jste
prospektovi dali v§echny informace potfebné k tomu, aby mohl ucinit
fundované rozhodnuti a on takové rozhodnuti uc¢ini — respektuijte to.
Pokud byste se s nim o jeho rozhodnuti chtéli ptit nebo se jej pokusit
zmanipulovat, nijak vam to neprospéje.

136

wiww.thevision.sk

Namisto toho se soustfedte na podani upfimné prezentace s oprav-
dovym nadSenim. OTEVIREJTE mys! lidi, NEZAVIREJTE ji nétlakem
2 budete odménéni rostoucim, vydéle¢nym a zdbavnym podnikem.

Budete-li pracovat s timto pfistupem, pravdépodobné ze zacatku ne-
pudete sponzorovat tolik lidi. Ti, které vSak sponzorovat budete, budou
sami budovat podnik a po delsi dobé budete mit ve své skupiné tisice
distributor diky vy$si duplikaci.

Nyni se podivime na nékteré aspekty prezentaci na domacich a ho-
telovych mitincich a rozdily mezi nimi. ..
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Kapitola desdtd:

Jak poradat dynamické
a efektivni mitinky...

acnéme tim, co je G¢elem mitinku nebo schizky. Tim je jed-

noduse naplanovat dal$i mitink nebo schiizku, Uspéch mj.

tinku nebo schtizky se nehodnoti podle poétu prodanych
distributorskych sad, ale podle poctu napldnovanych dalsich mitinkg
¢i schiizek.

Déjte prospektovi informaéni baliéek a napldnujte si s nim schiizk,
béhem pfistich 48 hodin. Kdyz si poté bali¢ek vyzvednete a prospekt
projevi zdjem, naplénujte prezentaci.

Dokoncete prezentaci a dejte prospektovi balicek, aby si jej prohld]
doma. Pokud se prospektovi tento napad zamlouv4, ale potiebuje si to
rozmyslet, naplénujte si schiizku pro »druhy pohled®,

Pokud s prospektem uskuteenite schiizku pro ,,druhy pohled“a pro-
jevi jesté vétsi zdjem, aviak neni stéle pfipraven Kk registraci, dejte mu
dalsi ndsledny bali¢ek a sjednejte si dalii schizku.

Pouze hlupdk udéla prezentaci a poté sedi u telefonu a ¢eka, a2 ge
mu prospekt ozve a zaregistruje se. V kazdé fazi procesu musite pro-
spekta vést k tomu, co se ma podle vis dit ddle.

Schiizky a mitinky jsou kli¢ovou soucést{ tohoto procesu. Plsobivy
mitink mtZe znamenat rozdil mezi tim, zda ltery vecer stravite kresle-
nim kruznic na tabuli — nebo zda pujdete domu s védomim, Ze se vase
skupina rozrostla o nové nedockave distributory. A vase piiprava mize
mit hlavni podil na koneéném vysledku. Pojdme se na ni podivat blize.
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Domaci mitinky...

pied zahdjenim mitinku se ujistéte, Ze mdte ¢im psat na tabuli (a také

ujistéte, Ze to jde smyt). Tabuli postavte do ¢ela mistnosti na opa¢nou
. aim, nez jsou dvefe, aby pozdni prichozi mitink nenarugovali. Na-
zilrézi-li se tabule pfed oknem, zakryjte.jejvze stejvného dvlTlVOdu zz’ivésverr}.
pokud na televizi prehravite video, ujistéte se, Ze je pfipravené a ze je
obrazovka natocena spravnym smérem: v -

Pro domdci mitinky je dileZité zajistit, aby v domé nebyly déti a a’b)f
domaci zvifata byla zaviend. Vim, Ze jsou vasi psi, lfoéky n.ev:b’o dorll}aq
Jamy rozkosné, vasi prospekti vsak na né rrolohou byt avlerglvcmva ZV1ra‘fa
samoziejmeé rozptyluji pozornost prospektt. Bezprostredpe pred zahd-
jenim mitinku odpojte pevny telefon a vypnéte sviij mo!avl}. '

Ujistéte se, Ze kazdy, koho oéekavate, k Vérg bez- p?tlZl najde cﬂestu(;
Pokyny jako: ,,Zabocte u zeleného domu, jedte asi kilometr a Pul...
nestaci. Musi byt jasné: ,Na Elm Street zaboclte doprava. Jedte 450
metrt ke druhému semaforu na kfizovatce s Fleming Street a zab?éte
doprava...” Pro vétdi domaci mitinky je vhodné m.it pfed domem ¢lo-
véka, ktery bude fidit provoz a fikat lidem, kde maji zaparkovat.

Hotelové mitinky...

Pokud se mitink kond na vefejném misté, jeho volba je dtilezita. Nej-
leps$i byvaji hotelové konferen¢ni mistnosti, nebot se na(fhé/zi na YhOd-.
nych mistech, neptsobi agresivné a nabizeji adekvatni r,noz?ostlr
parkovdni a dalsi potfebné vybaveni. Zvoleny hotel by mél byt stredn}
az vy$si tridy. Mandarin Oriental a Four Seasons budou pravdépodobné
prili§ drahé a parkovné miize byt i 40 dolart. Marriott, Hilton a Sh.era—
tons obvykle funguji dobte. Vyhnéte se levnéjsim podnikam, jako jsou
Howard Johnsons, Holiday Inn nebo motely. Va3 prospekt bude pro-
gram posuzovat i podle prostiedi, ve kterém je prezentf)véln. Vse, co
prospektovi ukdzete a predvedete, by mélo byt profesionalni. .

Osobné hotel navstivte a podivejte se na potencidlni prostory. Ujis-
téte se, Ze koberce, tapety i vybavent jsou svétlé a atraktivni. Vyhnéte se
mistnostem s tmavou vyzdobou barokniho stylu. Ujistéte se, Ze strop je
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vysoky nejméné tfi metry. Je tézké piisobit velkolepé v mistnogy
s nizkym stropem.

Zjistéte si ceny za parkovdni, nebot vysoké parkovné hosty odrag;
Zjistéte si ceny za prondjem mikrofond, obrazovek a dal$tho audiovi_-
zuélniho zafizeni, které budete chtit vyuzivat. Vétsiné hotelt tyto sluzby
zajistuji externi firmy nebo prodejci, o jejich cendch tedy nelze smloy.
vat. Obcas jsou tyto naklady vyssi neZz prondjem mistnosti. Ve spoustg
ptipadt se vyplati nakoupit vlastni zatizeni. V nékterych hotelech védj,
Ze budete potfebovat tabuli, tak vam za ni nat¢tuji 150 dolart, i kdys
je zabudovand ve sténé mistnosti.

O ¢em viak smlouvat muizete, je cena prondjmu mistnosti. NIKDY
se nespokojte s prvni nabizenou cenou. Ty jsou pouze pro novacky, ke
nevédi co a jak. Dejte jim védét, Ze si budete mistnosti pronajimat pra-
videlné. Pokud vdm nabidnou cenu 400 dolarii, feknéte jim, Ze je vag
rozpoCet pouze 150 dolari a zeptejte se, zda nemaji néco
v této cenové relaci. Casto vam nabidnou mistnost za 200 dolartt — ty
samou, za kterou ptivodné chtéli 400 dolaru.

Uspoiadani a vyzdoba mistnosti...

Je-li to mozné, postavte pult a/nebo tabuli na vyvysené pédium. Do-
dava to mluv¢imu vétsi vaZnost a hosti jej mohou lépe sledovat. Stejné
jako u domécich mitink se ujistéte, Ze se pult, tabule nebo obrazovka
nachdzi na opa¢né strané mistnosti nez vstupni dvefe, aby pozdni pti-
chozi nenarusovali prabéh mitinku.

KdyzZ jsem psal prvni vydani této knihy, doporudoval jsem umistit
do cela mistnosti velky transparent nebo népis s ndzvem vasi spole¢-
nosti. Také jsem doporucoval do mistnosti umistit stil s pfehlidkou vy-
robki a popfipadé také stil s prehlidkou ,,luxusu®. (Ten se podoba stolu
s prehlidkou vyrobki, aviak s automobilovymi broZurami, fotografiemi
mistnich lidi pfebirajicich vyherni ceny, cestovnimi broZzurami atd.
Pokud vade spole¢nost ma bonusové programy, jako naptiklad Prezi-
dentsky klub apod., nachazely by se souvisejici brozury na tomto stole.
Stl s prehlidkou luxusu Ize také spojit s prehlidkou vyrobki.)

Co se tyce piehlidky luxusu, nesmi se z toho stat vase zaméstndni.
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7avedl jsem je ve svém systému a v§iml jsem si, Ze mitinky byly ¢im dal
velkolepé&jsi. Prerostlo to do takové situace, Ze v kazdém dal$im méste,
které jsem navstivil, se pofédaly velkolepéjsi mitinky nez v pfedchozim
mésté. Vyrabély se tabule s fotografiemi, koldZe a transparenty, vésely
se prapory a konferen¢ni mistnosti byly uzasné. A lidi utikali z prace v
5 hodin odpoledne, aby veskerou vyzdobu stihli udélat do 8 hodin vecer.
prestali myslet na to, jak prospekty dostat do mistnosti, protoze se prili§
soustfedili na vyzdobu mistnosti. Zachovejte tedy rozumnou miru.
Chceme sice elegantni mistnost, nejdilezitéjsi vsak jsou hoste.

Dalsi poznamky k usporadani a vyzdobé...

Postavte zidle pouze pro tfi Ctvrtiny lidi, které ocekévate. Zbytek zidli
méjte ptipraveny v mistnosti, odkud je lze snadno a rychle pfinést,
avéak pouze tehdy, budou-li potieba. Prazdnd mista plsobi velice
gpatné. Cim pIngjsi mistnost, tim vétsi Sance, Ze se k vdm prospekt pfi-
poji. Je lepsi byt v malé mistnosti piné lidi, ktefi si nemaji kam sednout,
nez byt ve velké mistnosti s prizdnymi misty.

Dorazte na misto dostate¢né brzy, abyste mohli diikladné zkontro-
lovat veskeré audiovizualni zatizeni. Méjte pfipravené nahradni zérovky
do projektoru atd. a zkontrolujte vechny tirovné hlasitosti véetné mi-
krofonu. Hodinu pfed zatitkem mitinku nastavte termostat na 18
stuphiti Celsia. Teplota v plné mistnosti se zvysi, nastavte ji tedy takto
nizko, aby byla pozdéji snesitelnd. Spatné nastaveni teploty miva $patny
vliv na mitink jako celek. To samé plati pro osvétleni. Ujistéte se, Ze je
mistnost Fadné osvétlena.

Registra¢ni stiil postavte na chodbg, aby pozdé piichozi nerusili vasi
prezentaci. Podporujte distributory v tom, aby nosili odznaky a jiné
symboly svého dspéchu. Zvolte tfi lidi, ktet{ ptisobi nejvice pratelsky a
pozitivné, jeden bude mit na starosti vitani icastnik, druhy jejich re-
gistraci a tfeti bude mit na starost dvefe do mistnosti.

30 minut pred zah4jenim mitinku by méla hrét lehka, pozitivni hudba.
Povznisejici hudba by také méla zacit hrat na konci mitinku. Volba spravné
hudby podle studie zvysuje ndkupy ze strany zdkazniki az o 15 procent.

Viimnéte si, jsme doposud ani nezacali mluvit o mitinku samotném!
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Vsechny tyto véci, které je nutné pfipravit pted zahdjenim mitinku, jsoy
totiz stejné dulezité jako samotny mitink. Dokonalost je v mali¢kog.
tech!

Zde je kontrolni seznam toho, co musite udélat pri kazdém mitinky.

Hodinu pfed zacatkem mitinku nastavit termostat na 18 stupiii Celsia,

o Otestovat veskeré audiovizualni zafizeni.

» Ujistit se, Ze jsou ptipravené stoly s prehlidkami (je-li to Zaddouci),

« Pustit pfedmitinkovou hudbu 30 minut pfed zahajenim mitinky,

« Zkontrolovat, zda je pfipravena hudba na zavér mitinku.

« Ujistit se, Ze jsou informace o mitinku umisténé v hotelovém lobby,

« Zkontrolovat osvétleni.

« Zkontrolovat, zda jsou transparenty a napisy s ndzvem nebo logem
spole¢nosti vhodné umistény (je-li to vhodné).

o Zkontrolovat hlasitost reproduktorti a mikrofonu.

« Zkontrolovat, zda je predvadéci oblast pfipravena (je-li to vhodné),

Samotny mitink...

Nyni se podivame na obsah mitinku. Ten obecné byvd stejny pro do-
madci i hotelové mitinky, s nékolika malymi rozdily. Za¢néte vcas. Ma-
li va§ mitink zacit v 19:30, mél by zacit nejpozdéji v 19:35. Budete-li
¢ekat na pozdé ptichozi, vytvotite tim precedent a kazdy dalsi mitink
budete za¢inat pozdéji a pozdéji. Faktem je, ze lidé, které pravdépo-
dobné budete sponzorovat, dorazi v¢as. Vase prezentace je dtleZitéjsi
nez vymluvy chudakd, ktef{ $patné odhadli provoz a tak podobné.

Osoba, kterd uvadi hlavntho mluvciho, by méla udat tén. Tim se
mysli prételské ptivitani acastnikt a kratké velebeni fe¢nika. Cilem je,
aby se hosté uvolnili, vytvofila se pozitivni atmosféra plnd ocekavani.
V prubéhu této Gvodni ¢asti piipomenite pritomnym, aby vypnuli své
telefony nebo je prepnuli do tichého rezimu.

Nyni pfejdéme k mitinku. Ten miiZe probihat dvéma zpiisoby
— s jednim osobitym mluv¢im nebo s nékolika mluv¢imi. Mate-li jed-
noho mluvéiho, musi byt DYNAMICKY. Dalsi moznosti je mit t#i nebo
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¢tyti mluvdi, ktefi se budou vénovat réiznym ¢astem prezentace. Tento
zpusob je zajimavy, nebot riizné styly rtiznych mluvci na riznd témata
1épe udrzi pozornost ucastnikd.

Co se obsahu mitinku tyce, chcete hosty provést péti kli¢covymi body,
o kterych jsme mluvili v kapitole tykajici se prezentaci.

« M¢li by ziskat piedstavu o dostupnych vyhodach tykajicich se zi-
votniho stylu.

« Ukazte jim, Ze mohou téchto uspécht dosdhnout pouze sitovym
marketingem.

« Dokazte jim, proc je pro né vase spole¢nost ta nejlepéi.

« Krétce jim predstavte fadu vyrobkd.

« Ukazte jim, jak rozumné a snadné je zaéit pravé NYNI.

Vadim prospektiim se honi hlavou: ,, Mysli to vazné?“ a ,,Dokdzu to?“
Prezentace by se vzdy méla zaméfovat na vyhody pro prospekta a nikoli
na mluvciho a spolecnost. Kdyz vysvétlujete marketingovy plan, nefi-
kejte ,Na této urovni platime 5 procent,“ ,, Mdme automobilovy fond,“
atd. Rikejte véci jako , Takto miiZete vydéldvat penize a ,, Takto mitZete
vyhrdt automobil zdarma.“

Nakonec mitize hlavni mluv¢i hosty vyzvat k tomu, aby se ptipojili,
vyjmenuje diivody, pro¢ se pfipojit nyni a jak zacit. Také by méli zminit
pritomné vrcholové distributory, kteti zodpovi jakékoli dotazy a vysvétli
nabizené balicky s literaturou. Poté spustte zavére¢nou hudbu a zaénéte
registrovat nové cleny.

Vétsina z téchto proménnych tykajicich se obsahu je stejna i pro do-
maci mitinky. Je v§ak nékolik véci, které je tfeba délat jinak. Podivejme
se na neé.

Poradate-li domaci mitink, neméli byste pobihat po domé a opravo-
vat véci. Chcete sedét vpredu a svou plnou pozornost vénovat mluvéimu
nebo videu. Jsou-li potiZe s parkovanim, uréete nékoho, kdo bude za
tuto ¢ast zodpoveédny. Skupina sousedii rozzlobenych kvili tomu, Ze jim
na travnicich parkuji vasi hosté, va§emu podniku pfili§ neprospéje. Jesté
lépe: stanovte si cil, Ze pokazdé, kdyZ pofadate doméci nebo hotelovy
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mitink, po sobé zanechéte prostfedi v lepsim stavu nez bylo pfedtim

Chcete-li mit ptipravené obcerstveni, mélo by byt lehké, serviryjte
jej nejlépe po skonceni mitinku. Pokud ma vade spole¢nost vyrob
vhodné jako obéerstveni, pouzijte je. V opaéném piipadé hostim ny.
bidnéte lehké pochutiny z obchodu, naptiklad brambirky nebo g.
Senky. Nikdy nepodavejte doméci buchty a nepouzivejte drah)’r
porceldn, vasi hosté totiz ziskaji dojem, Ze by i toto méli duplikovat.

Na domdcich mitincich je obvykle pouze jeden mluv¢i. Tim muge
byt va$ sponzor, ktery vede mitink pro vés, nebo tim mluvéim mazete
byt vy a provadét prezentaci pro jednoho ze svych distributord. Ridne
uvedeni mluvciho je pro uspéch mitinku dalezité. Uvadite-li mluvéihg
vy, chcete hostim sdélit nasledujici informace:

« Mluv¢i je aspésny.

« Mluv¢i ukdze prospektdm, jak mohou byt uspésni.
« Mluv¢i je vas pritel.

« Jste NADSENT!

Podivejme se na tyto body bliZe:

Budou-li vasi hosté védét, ze je mluvei uspésny ve stejném podni-
kani, které jim nabizite, budou mu vénovat vétsi pozornost.

Déte-li jim najevo, Ze i oni mohou byt uspésni, zvy$i zdjem vasich
hostt a jejich ocekéavéni.

Zminite-li, Ze va§ mluv¢i pati{ mezi vase pratele, v o¢ich svych prospekti
velebite sami sebe. Budou pocténi tim, Ze dostali $anci se nechat sponzorovat
do vasi skupiny s védomim, Ze maji pHimé spojeni na odbornika.

Nakonec se ujistéte, ze prospekti védi, Ze to neni jen néco, o ¢em jen
tak uvazujete, ale Ze je to novy podnik, ze kterého jste nad$eni, a kte-
rému se planujete vénovat dlouhodobé. Muzete fici néco ve smyslu:
»Rozhodli jsme se vénovat se budovéni tohoto podniku naplno
a chceme se o tuto prilezitost podélit se svymi nejlep$imi prateli.”

A stejné jako pti hotelovych mitincich je zdvotile pozadejte, aby vy-

pnuli své telefony. Pouzivate-li DVD nebo jiny druh elektronické pre-
zentace, je postup prakticky stejny. Velebte mluvéiho a obsah
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prezentace, poté se posadte a sledujte ji spolu se svymi prospekty.

Nyni se vratime trochu zpét a podivime se podrobnéji na nékteré
Kklicové faktory.

Mitinky by mély byt svizné, zajimavé, poucné, profesionalni a ZA-
BAVNE! Jsem toho ndzoru, Ze naprostd vétSina vasich mitinkd by se
méla odehrévat doma. Osobné jsem zastdnce pouze dvou hotelovych
mitinkd za mésic. Prvni z nich konaji majitelé nejvyssich odznaki ve
vadi sponzorské linii. Je to uzavieny rodinny mitink. Uzavieny znamena,
se se jej icastni pouze clenové jejich organizace (rodina) a jejich hosté.
Jiné vétve v dané oblasti by na tento mitink nemély chodit nebo o ném
vibec védét.

Tak mistni distributor s odznakem ziskdva moznost se jednou za
mésic zcastnit hlavni akce a ziskat podporu pro svou skupinu. Tyto
akce jsou obvykle pili§ velké, neZ aby je bylo mozné porddat u kohokoli
doma. Distributofi tohoto ¢lena s odznakem mohou této vétsi akce vy-
wzit k pozvani prospekta na druhy nebo tfeti pohled na program
v ramci eskalace.

Druhy hotelovy mitink by mél byt otevieny a ptistupny nezdvisle na
sponzorskych vétvich. Vichni distributoti s odznakem v oblasti spo-
le¢né piipravi velkou spole¢nou mési¢ni akci. Diky v8em réiznym ve-
tvim a linifm mivaji takové akce obrovskou navétévnost a mohou se
prospektovi zdat velice ptisobive.

V prostiedi nového podnikdni véak muZete zvazit hotelové mitinky

jednou tydné. V tvodni fazi vadeho podnikani se mtizete udrzet v po-
hybu pomoci tydennich mitinki a vyrazné se hnout kuptedu.

Mensi domaci mitinky vedou na vétsi hotelové mitinky, které vedou
na velké spole¢né mitinky. Tato struktura umoznuje distributorim vest
své prospekty postupné eskalujicim procesem, o kterém jsme hovorili
v prechazejicich kapitolach.

Toto je zminéna sekvence:
« ndborové pomiicky pro masovy trh (pro ndhodné zname)
domaci mitink
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» rodinny mitink (doma nebo v hotelu, podle rozsahu)

« otevieny mitink pro vice vétvi

« hlavni mitinky, sjezdy a workshopy

Oteviené mitinky by mély slouzit pouze jako druhy pohled na prq.
gram. Lze tak zajistit, Ze se jich budou acastnit pouze pozitivni, kyalj.
fikovani prospekti a nikoli nékdo, kdo se teprve v jejich prabéhu dozv;,
Ze se jedna o sitovy marketing a o kterou spole¢nost se jedna.

Pravdépodobné jste si v§imli, Ze Gspé$ny distributor s odznakem
vede vétsi hotelové mitinky. Pro to existuji dva davody.

Prvnim z nich je zptisob, jakym fidite sviij systém — pomoci mj-
tinkil. Nejposvdtnéjsi pozici ve vasi organizaci md ten, komu dovolite it
na pédium.

Na pédium smi jediné ti, ktefi jiz vybudovali velky podnik, nebo
lidé, kteti se v procesu budovani velkého podniku pohybuji smérem
vzhiiru. A to z nasledujictho divodu:

Své mluvci velebite tim, Ze na vasich mitincich hovofi. A nechcete
v breznu velebit nékoho, o kom se pozdéji dozvite, Ze v srpnu skonéil
a pripojil se k jiné ptilezitosti. Pokud mate na pédiu nékoho, kdo mluvi
o vécech mimo systém, negativné to ovlivni vasi skupinu. Je tedy velice
dilezité, aby byl vasim mluvéim nékdo, kdo skupinu vybudoval (nebo
ji v soucasné dobé buduje) pomoci systému.

Druhym ddvodem, pro¢ mit na pédiu ,odznaky®, je ten, Ze jsou
dobfi! Pro dosazeni takové trovné museli udélat tisice prezentaci. Védi,
jak ziskat a udrzet pozornost publika. Vypravéji vtipy, pouzivaji pribéhy
a obvykle vypravi sviij vlastni osobni pfibéh uspéchu.

Vim, Ze hodné lidi véfi tydennim hotelovym mitinkam, jd mezi né
vSak nepatfim. Podle mé vytvaii spoustu spoluzavislych lidi, ktefi se
nikdy nenaudi délat prezentace, nedélaji vlastni domaci SOR a vzdy jen
¢ekaji na dal$i mitink. Také zjistite, Ze kdyz se mitinky délaji kazdy
tyden, ztrati atmosféru ocekavani a nadech velké udalosti. Nasledkem
toho ucast postupné klesne. Nezdlezi na tom, jak dobry je nékdo felnik.
Pokud déld mitink kazdy tyden, lidi prestane bavit jej poslouchat. Jak jsem
jiz ale fekl, mitinky jednou tydné dokazou v pocate¢nich fazich podniku
vytvorit velké nadseni.

Mize to znit divné, ale musite své lidi trénovat v tom, jak se mitinkd
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geastnit. Naucte je, Ze skute¢né mitinky jsou ty, které se konaji pred
a po obvyklych mitincich.

Pifed mitinkem:

Zajistit, aby prospekt na mitink dorazil, mizete jediné tak, Ze jej sami
yyzvednete. MiiZete Fici néco jako: ,, Pokud by ti to nevadilo, miiZu téfvy—
zvednout a promluvime si pfi cesté.“ Se svym hostem dorazte na misto
15 a7z 20 minut pied zacatkem, abyste mohli ziskat mista v pfednich fa-
dach. Cim blize mluv¢imu se host bude nachazet, tim vét$i dopad na
néj bude mit jeho projev. To vim také poskytne piilezitost svého host
a predstavit ostatnim. Napfiklad svému sponzorovi, ¢lentim s odzna-
kem a daldim spfiznénym distributorim (¢lentim stejné organizace,
stejného povolani atd.). A nezapomerite jej predstavit mluvcimu dané
akce. Host v tento okamzik nevnimé mluv¢iho jako nékoho, kdo se mu
snazi néco prodat, ale jako ptitele, kterému bude naslouchat.

Po mitinku:

Po mitinku budete chtit, aby se konverzace tocila okolo podnikdni.
Odpovidejte na viechny prospektovy otdzky a pokuste se zjistit, zda je
piipraven se k vam pripojit. Pokud nikoli, vysvétlete mu obsah balicku,
se kterym jej posildte domti, a naplanujte si dalsi schiizku nebo mitink.

Dalsi véci, které budete muset své distributory naucit ohledné tcasti
na mitincich:

Je dtilezité se tcastnit kazdého mitinku, s hostem nebo bez.
Smichem a potleskem nesettete.

Obchodni oblek je na misté. (Pokud vam tvrdi, Ze jejich prételé ne-
maji moc kladny vztah k obchodnimu oblékdnt, feknéte jim, Ze moznd
pravé proto toto podnikéni potfebuji.)

Z4dné jidlo, piti ani Zvykacky béhem mitinku.

Budte aktivni, pokud vis o to mluvei pozada, predeviim ve fazi bu-
dovani sni, nebot prospekti ¢asto byvaji v tomto sméru zdrzenlivi.
Pokud se rozdavaji néjaké materily, vidy si je vezméte, i kdyZ jste je
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tteba jiz vidéli. (Pokud si je nevezmete, hosté poznaji, Ze si je bergy
pouze hosté. Pokud maji pocit, Ze je v sdle spousta distributorti a mg),
host(i, mohou se citit nepfijemné a zacnou se branit.)

Mobilni telefony by mély byt vypnuté, Zadné SMS.

Vysvétlete manzeltim/manzelkdm osob, které provadi prezentaci, 5,
je jejich role velice dulezita. Musi sledovat a naslouchat publiku, Zjistit,
co prospekty nejvice nadchne a jaké jsou jejich sny.

Podivejme se ted na to, jak dlouho by takové mitinky mély trvat. T,
samoziejmé zdvisi na konkrétni standardizované prezentaci, uvedu vsak
nékolik ptikladi ze své vlastni praxe, které pro vas mohou slouZit jake
voditko.

Prestoze postupuji podle stejného standardizovaného schématu prq
vsechny své mitinky, ty domaci mi zaberou ptiblizné 60 minut, zatimco
na velkych hotelovych mitincich mluvim 90 minut az dvé hodiny. A to
z nasledujiciho divodu:

Na domacim mitinku pfedvedu celou prezentaci. Pfi vétsich hote-
lovych mitincich déldm stejnou prezentaci, avSak zachazim vice do
hloubky, délam vice vtipti a vypravim vice pribéhu.

Na velké hotelové mitinky jdu proto, abych se BAVIL. Je to pfeci udi-
lost! Cim vét$i publikum, tim vice se budu bavit. Budu vypravét spoustu
vtipl o vydélavani penéz, dovolenych, 1étani prvni tfidou a vyhazovani
budikt. V prostfedi velké skupiny tyto véci funguji skvéle. Lidé maji
pocit, Ze jsem nenapravitelny rostak.

Kdybych to samé provadél na domacich mitincich, ptsobil bych se-
bestfedné a namyslené. Lidé by se na mé divali a mysleli by si: ,, Ten si
o sob¢ teda mysli.“ Ve velké skupiné, kde ptisobi socidlni tlak ostatnich,
ktefi se sméji a bavi se, si to i tito prospekti uziji.

Domaci i hotelové mitinky tedy maji stejné schéma. Hotelovy jen
zahrnuje vice vtipt a trva déle.

NezZ toto téma opustime, podivejme se je$té na problém, ktery
mnoho lidi zminuje. Tvrdi, Ze prospekti jsou pfili§ skepti¢ti, mitinky
jsou zastaralé a lidé na né uz nechodi.

To neni pravda.

Rozhodné ale souhlasim s tim, Ze kdyz bézného ¢lovéka pozadate,
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aby se s vami v Utery veCer seSel v hotelu, pravdépodobné ho jiz nikdy
neuVidl'te.

To po vas ale také nikdo nechce...

Pamatujte, oteviené mitinky by mély slouzit pouze jako druhy nebo
dokonce tfeti pohled na program. Je pravda, ze primérny clovék po-
gvany bez piipravy na otevieny mitink v hotelu nedorazi. Ma-li v8ak
skuteény zdjem o vasi pomiicku pro masovy trh, pravdépodobné dorazi
na SOR u vds doma. A pokud se mu prvni prezentace dostatecné za-
mlouva, dorazi na hotelovy mitink, i kdyby mél urazit 40 mil uprostied
ledové zimy.

Otevieny mitink nechcete nikdy promarnit. Prospekta viak k tcasti
na mitinku nejlépe pfesvédcite tim, ze mu ptileZitost predstavite dfive.

Pokud rané faze provedete spravné, budou lidé na vase mitinky cho-
dit. A kdyZ budete poradat ten typ mitinkd, které mam na mysli, lidé
se budou tésit uz jen na to, Ze mohou byt jejich soucasti. Mésicni spo-
le¢né mitinky se stanou takovou udalosti, ze 1idé své kandidaty budou
prospektovat uz proto, aby je mohli vzit s sebou na oteviené mitinky,
kde se témér urcité zaregistruji.

Mitinky znamenaji prdci navic a vyzaduji neustdlou snahu. Odmény
jsou véak piili§ 1akavé, nez aby je bylo mozné nebrat v ivahu. V dnedni
dobé se stalo modou propagovat prileZitosti ,bez nutnosti mitink“. Ja
jsem zastancem starého uslovi, Ze strom se poznd podle ovoce, které
nese. A poznal jsem toto: Ve vice neZ 60leté historii sifového marketingu
74dnd spole¢nost nedosdhla exponencialniho riistu — s tim, Ze by déle
prosperovala — bez otevienych, vefejnych mitinkd.

Vytvofenim podpirné struktury mitinki pro danou oblast zajistite
maximalni riist dané oblasti. Domaci mitinky pohdnéji rodinné mi-
tinky. Rodinné mitinky poté pohanéji oteviené spolecné mitinky. Tato
cesta zajiStuje, Ze vzdy existuje néjaka nadchazejici akce, na které budou
prospekti moci prezentaci vidét znovu. A pokazdé je takova akce gran-
didznéjsi a prospekt ziskd vétsi socidlni dikaz, Ze pridat se k vaSemu
podniku je ta spravna volba.

Velice dulezité je nacasovani. Kond-li se vas$ rodinny mitink prvni ¢tvrtek
kazdého mésice, naplanuijte si spolecny mitink na treti ¢tvrtek. Pokud se va3
spole¢ny mitink vZdy kond prvni titery, naplanuijte si rodinny mitink na tfeti
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Utery. Takto zajistite, Ze do ,,velké akce" vidy zbyva maximalné ¢trnéct dpg
béhem kterych ji muiZete velebit a prospekt se na ni méZe t&sit. F

Pokud ziskdte prospekta, pfivedete ho na domdaci mitink a poté g.
kite tfi nebo Ctyfi tydny na daldi krok, pravdépodobné o néj ptijdete
Jeho nadseni opadne a za¢ne se vénovat jinym vécem. Ujistéte se, 7e 'é
tato struktura mitinkd funkéni, aby vzdy existoval dalsi krok, kterym
prospekta mizete provést.

Nékolik poznamek k mitinkiim na zavér...

Nektefi distributofi maji pocit, Ze by tyto mitinky méla pofédat spo-
lecnost a také za né platit. Vice se snad ani mylit nemohou. Pamatujte
ze se jednd o vds podnik a vas $ek. Je vasi zodpovédnosti tyto mitink);
zafidit a poradat, platit za né patii mezi obvyklé néklady vageho pod-
nikdni. Pokud svym hostim umoznite se iastnit zdarma a sami pii-
spéjete minimalni ¢dstkou, pokryji se naklady na mitink a vy si miZete
uzit krasnou akci, kterd vim pomtze s va§im naborem.

Koncept mitinki s cilem vzbudit zdjem o podnikéni fungoval v roce
1970, funguje dnes a bude fungovat i v roce 2025.

Chcete-li dosdhnout dlouhodobé jistoty diky budovani hloubky, ne-
existuje lepdi zplisob nez dobré struktura mitinkd. Nyni se blize podi-
vdme na to, jak vytvofit trvalou jistotu a prozkoumame, Jak se tvofi
hloubka. ..
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Kapitola jedendcta:

Jak se tvori hloubka

ro& nékteti lidé buduiji velké organizace a zajisti si rezidualni

ptijem na desitky let dopiedu, zatimco jini tu svou musi kaz-

dych par mésicii zutivé opravovat nebo stavét znovu? Rozdil
je v tom, Ze jedni své vétve buduji, zatimco druzi je Zenou.

Ti, ktefi vétve buduji, postupuji jako podle u¢ebnice. Jejich riist je
zalozen na ¢innostech, které lze duplikovat a které vytvareji dalsi rist.
Ti, kteti své vétve Zenou pouze zapalem a nasazenim, si oboje musi ne-
ustale udrzovat, jinak jim kazdy mésic skon¢i vice lidi, nez kolik se
k nim pfida.

Stavebni kameny...

KdyZ budujete vétev, vytvatite zaklady, na kterych neustle stavite
a vytvatite strukturu, kterd odola viem ptekdzkdm.

Svou vétev buduijte ze stavebnich kament, o kterych jsme dosud ho-
vofili — naptiklad SOR, otevienych mitinki, externich nastroji
— a ujistéte se, Ze viechny vase strategie se fidi zakladnim receptem
pro vytvateni bohatstvi. Viechna rozhodnuti musite ¢init s ohledem na
to, jak je bude mozné duplikovat o 10, 50 nebo 100 Grovni pod vami.

Rozdil oproti hnané vétvi...

Lze to vidét napiiklad u ,MLM maniak®, ktefi neustéle ptebihaji
od programu k programu a hledaji dalii ,,zlatou” nabidku.

,Velké zviie“ Harry zjisti, Ze spousta jeho distributort kon¢i a jeho
odmény klesaji. (A jeho garantovany piijem ze zlaté nabidky ma co ne-
vidét vypréet.) Ptirozené dojde k nézoru, Ze program zacal stagnovat,
takZe se vyda hledat novy, ,zhavy" program.

Zalne §ifit zpravy o tom, Ze je k dispozici, a vidy se najde néjakd na-
ivni spole¢nost, ktera si pomysli, Ze kdyZ piivede Velké Zvite, pfivede
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Velké Zvite cely sviij tym a okamzité ji zviditelni. Probéhnou jednap;
uzavie se smlouva a provedou se platby. ’

Harry okamZité rozesle inzeraty do podnikatelskych platk(i nebo 25
hdji e-mailovou kampan, aby ziskal nové rekruty. Pouzije titulky jako.

Objevte, pro¢ Velkd Zvitata pfechdzeji ke spolecnosti ABC!

CHYTTE VLNU!!! Zavolejte svym distributoriim dive, nes zavolaji
oni vdm!

Harry je na telefonu 12 nebo 14 hodin denné a zpracovava viechna
Casova pasma. Zasobuje vSechny stalym p¥isunem motivovaného nad-
Seni a slibuje pozici na $pi¢ce. A ptihlasky se mu jen hrnou.

Nevytvati Zddné vztahy, nepracuje s Zidnymi stavebnimi kameny
a neopird se o loajalitu k vyrobkiim. Devadesat procent novych lidi si
objedné pouze jednou. Trzby zatnou stagnovat a poté klesat a Harry
cely koloto¢ rozjizdi znovu.

I ti, ktefi to mysli dobte, ¢asto své vétve nevédomky zacinaji hnit.
Nechépou duplikaci a jsou frustrovani neschopnosti svych lidi rist. Za-
¢nou tedy sponzorovat jesté vice, tla¢i prospekty pod své lidi a doufaji,
Ze je tim budou motivovat. Provadi rizné kampané pro zvy$eni objemu
na konci mésice, aby se mohli kvalifikovat na dali aroven. Mohou kvl
postupu v Zebficku dokonce pozadat své lidi, zda by si nepofidili mensi
zasoby.

Pravdépodobné musi provadét vsechny prezentace, poradat viechny
mitinky a v8echna $koleni. Jsou to hotovi ,nosi¢i vody“ MLM, nebot

vSe pro sviij tym musi délat sami. Jakmile polevi, véci se zastavi.

Celebrita jako lakadlo...

UzZ ani nevim, kolikrat jsem tuto taktiku za poslednich 20 let vidél.
Spolecnost si zaplati zndmou osobnost a tato osobnost se bud zapoji
jako distributor, nebo zahdji budovéni vlastni spole¢nosti.

Viichni ostatni distributofi se mohou pominout z pomyslent, jak
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masivni a¢inek to bude mit na nabory. Obvykle to vede k velkym kam-
panim v médiich s pobidkou, aby si lidé zajistili misto v hornich trov-
nich, protoze do spole¢nosti bude diky aufe této celebrity proudit
spousta lidi. V nejhorsich pfipadech se toto dostane i do televiznich re-
klam a vytvoii se spole¢né ,lead generation®. To pfinese tisice kontakttl.
Jak to ale vypada na konci dne?

Celebrita nema tuseni o tom, jak je celé podnikani vlastné postaveno
a ani se nepokusi pro to néco udélat. Ve skute¢nosti tuto zndmou osob-
nost pravdépodobné oklamali a piesvéd¢ili, Ze ,,jeji“ kontakty bude vést
nékdo jiny nebo Ze dostane pékny rezidualni piijem.

Toto je postup, ktery viibec neodpovida receptu na vytvofeni bohat-
stvi v podnikani a je pfesnym protikladem procesu duplikace. Tato stra-
tegie naposledy uspé$né fungovala... nikdy.

Hnani vétve timto zpisobem nem4 nic spole¢ného s dlouhodobym
budovanim organizace v sitovém marketingu. Vétsina lidi si to viak ne-
uvédomuje. Prosté jen béhaji v kole jako kfecci, dokud nakonec nevy-
hoti a neskonéi. Poté bud zanevfou na sifovy marketing s pocitem, ze
nefunguje, nebo nabudou dojmu, Ze si nevybrali tu spravnou ,,zhavou®
spole¢nost. V obou ptipadech je to oviem tragédie. Velka Cast tohoto
zklaméni ma sviij piivod v nepochopeni podstaty skute¢ného podnikéni
a nedostatku $koleni v tomto sméru.

Za starych &ast, kdy v podnikéni za¢inala stara $kola jako jd, bylo
viem jasné, jak zajistit své vétve a budovat hloubku. V8ichni jsme pra-
covali v ,,breakaway“ programech s postupnymi Girovnémi a byl to jed-
noduchy proces. Dnes se véemi binarnimi, maticovymi a hybridnimi
plany nejsou véci ani zdaleka tak jasné. Nakonec stejné ve stoji na dup-
likaci a rozvijeni leaderti.

Jak zajistit vétev...

Drive se fikalo, ze vétev neopustite, dokud nemad alespon tii az pet
tirovni nebo dokud se neosamostatni. Vlastné byste svou vétev neméli
opustit NIKDY. Vase role se vak zméni.
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Na zacatku se budete tcastnit kazdodenniho budovani vétve, pra-
covat s novymi cleny, provadét rychlé skoleni, pomahat s dvodnimj pre-
zentacemi a ucit Cleny zikladim. Z této pozice pokrodite do f4e
mentora.

Jiz se neucastnite kazdodenniho budovani, mate viak mnohem dg.
leZitéj8i roli — jednou za mésic mate konzultaci s leaderem vasi vétye
Tomuto konzultovani se budeme podrobné vénovat v dalsi kapitole.
Prozatim feknéme, Ze to je faze, béhem které by tato vétev méla zaéit.
vyrazné rist.

Vidci osobnost dané vétve by nakonec méla pierist ve $pickovéhg
clena s odznakem. V dany okamzik mize a nemusi byt nutné mési¢nj
konzultace dile provadét. Pro svou vétev budete mit spide motivaéni
roli. Jste Zijicim diikazem, ktery to ,dokazal®, a lidé ve své organizacj
motivujete jednoduse tim, Ze to jste vy.

Pravdépodobné vas jednou nebo dvakrat do roka pozvou jako mluy-
¢iho na mistni spole¢né mitinky nebo ziskdte Cestné pozvani na velké
rodinné akce pofadané vasimi distributory.

Vidy byste mél svou vétev néjakym zpiisobem podporovat. Jakmile
jsou poloZeny zaklady, ze $koleni piejdete na konzultace a jakmile je
vétev zajisténa, od konzultaci se presunete k motivaci.

Zajisténim myslim to, Ze je ,hotova“ — poskytuje vam pfijem, se
kterym miiZete odejit. I kdyZ prestanete se svou vétvi pracovat, bude
déle rlist a poskytovat vam pasivni ptijem. To se stéva tehdy, je-li v dané
vétvi dostatek skalnich leader.

Dtvodem, pro¢ mnoho lidi v sitovém marketingu neuspéje, je ten,
ze nedokdzou poznat leadery a pracovat s nimi. Staraji se o pocet lidi
ve své skupiné nebo o sviij objem a nedokdZou se zaméfit na leadery.
Pracuji pouze na svych odméndch, ¢asto pouze se svymi osobnimi di-
stributory.

Chcete-li v MLM uspét, musite byt schopni poznat své leadery a pra-
covat s nimi nezdvisle na jejich arovni. Pravdou ¢asto byvd, Ze kdyz bu-
dujete hloubku, nema to vliv na va§ okamzity pifjem. Je to viak jediny
zpusob, jak svou vétev zajistit.

Prace do hloubky (s lidmi sponzorovanymi na niz$ich urovnich vasi
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organizace) buduje jistotu. Prace do $itky (vasi osobni distributofi) bu-
duje pfjem. Pro velky pasivni ptfjem potfebujete oboji.

Nejdiive viak musite zajistit, poté budovat. VyuZijte své pozice kon-
gultanta pro zajidténi vétvi, poté se miiZete vydat do inspiraéni nebo
motivaéni sféry. A kdyZ jsou vae vétve zajidtény, budete mit moznost
piestat pracovat a uzivat si sv(yj rezidudlni pfijem nebo vytvofit nové
vétve a svijj ptijem rozsifit.

Nenechte se zmast vysokymi objemy nebo poc¢tem distributort
v dané vétvi. Velké objemy lze snadno vytvofit hnanim vétvi. Ujistete
se, 7e vase &isla stoji na zdkladech a stavebnich kamenech.

Vedte prikladem...

Vasi povinnosti &islo jedna je stat se ispé$nym. Prioritou ¢islo dvé je pak
samoztejmé budovat Gispéch vasich lidi. Mnoho lidi si tuto skutecnost plete.

Pravdou je, Ze nem@zete nékomu ukazat, jak se dostat na odznako-
vyou uroveti, dokud ji sami nedosahnete. Jednoducha myslenka, Ze kdyz
pomiiZzete par lidem, budete také ispésni, tak docela nefunguje. Zni
sice dobte, vypadé dobte, ale nefunguje. Realitou je, Ze nejdfive musite
sami dosdhnout uspéchu. Nejdiive se tedy soustfedte na svou Velkou
explozi, postupujte planem odmén a cestou ddvejte rady ostatnim.
Kazdy va$ krok je modelem pro vase lidi a ukazuje jim, jak postoupit
na dal$i troven tspéchu. ‘

Nikdy pro distributora nedélejte néco, co je schopen udélat sim. Vase
préce je vypracovat se ze své prace.

Vasim cilem by mélo byt pomoci lidem si co nejrychleji vybudovat
ptijem alesponi 5 000 dolart ro¢né. Tuto metu 5 000 dolart ro¢né po-
vazuji za ziskovy bod pro vétinu programd. Distributofi budou tyto
penize potiebovat na ndkup marketingovych materiald, financovani
svého rozvojového programu a tcasti na mitincich a daldich akcich. Jak-
mile je dostanete na tuto uroven, pokryji se tim veskeré néklady na pro-
voz jejich podniku a vie dalsi je zisk. A protoZe se budou moci bez
starost{ ucastnit akcf a pracovat na svém rozvoji, dochazi k nejdiilezit€js
zméné dynamiky v celém procesu: Stanou se z nich leadefi.

Své $pickové leadery s odznakem vétsinou nesponzorujete — tvoftite je.
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Chcete tento proces...

Vasi novi lidé se za¢nou podniku vénovat 15 hodin tydné. Proberte
a trénujte s nimi zdklady a rozjedte duplikaci. Pomozte jim dosédhnoyt
bodu zisku, jak nejrychleji to jen piijde. Uastni se velkych akci a ng
jedné z nich se stane néco kouzelného. Piekro¢i ,,prah®.

Néco jim cvakne a oni to najednou pochopi. Rozhodnou se, ze pro
né podnik a spole¢nost znamenaji to samé a budou za ni hrét, dokud
nevyhraji. Z4dné malé objizdka je nezastavi, protoze jedou na dlouhoy
trat. Jejich vira bude tak silnd, Ze je nic neodradji, i kdyz tfeba jesté ne-
vydélavaji moc penéz.

Toto nové sebevédomi a vira se projevi v jejich snaze pii prospektovani
avjeho vysledcich. Za¢nou rist rychleji. Nyni jsou v situaci, kdy za 15 hodin
tydné vydélaji tolik, co za 50 nebo 60 hodin v jejich bézném zaméstnani.

Misto toho, abych jim fekl, at jdou na odpocinek, poradim jim, aby
podniku vénovali nékolik hodin tydné navic — ¢tyfi nebo i pét vecera
tydné. Chci, aby tak pokracovali, dokud nesplati v§echny své dluhy.

To je v pripadé¢ novych lidi jeden z mych prvnich cili — aby se co
nejdiive dostali ze svych dluhti. Takze je podporuji v tom, aby ve své
praci setrvali i poté, co se jejich ptijem z podnikani vyrovna jejich bézné
praci. Ted totiz maji dvojnasobny pifjem. Maji sviij pravidelny ptijem
ze své price a stejny pfijem nyni maji ze svého podnikéni
v sitovém marketingu.

Nenechte lidi sviij podnik opustit ptili§ brzy. Pamatujte, Ze vétsina
lidi, co se do podnikani zapoji, je na miziné. Kdyz tedy vyméni 40 000
dolart ro¢né ze své bézné prace za 40 000 dolari ro¢né ze sitového mar-
ketingu, jsou stale na miziné.

Podporujte ¢leny svého tymu v tom, aby zacali splacet své Gvéry, lea-
sing automobilu a trochu investovali do svého ¢istého jméni.

Kdy?z se zbavi dluh, snad az s vyjimkou hypotéky, a vydélavaji vice
nez kdy vydélavali ve své dosavadni praci, je to okamzik, kdy jim m-
Zete dodat odvahu k tomu, aby ve své praci skondili a zacali se svému
podnikdni vénovat na plny uvazek. Ma to v8ak jeden hacek, i kdyz ne
tak docela...
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V sitovém marketingu se totiZ za plny uvazek povazuje pouze zhruba
dvacet pét hodin tydné. Véfim, ze miZete mit péticiferny (nebo do-
konce $esticiferny) mési¢ni pfijem, aniz byste museli pracovat vice nez
dvacet pét hodin tydné. A to z nasledujiciho divodu.

Nejlepsi dobou na toto podnikéni je doba mezi 19:00 a 22:00. Vétsina
Jidi ma bézna zaméstnani, od pondéli do patku — pies den tedy neni
idealni doba na toto podnikéni. Nejvhodnéjsi doba je ttery a Ctvrtek
od 19:00 do 22:00. Nejpozdéji muzete mitink zahajit ve 20:00, protoze
miiZe trvat aZ dvé hodiny. Trval by tedy do 22:00, coz pro konce mitinki
byva nejzazéi doba.

Uterni a ¢tvrtecni vecery tedy byvaji skvélé. Stfede¢ni vecery neby-
vaji az tak dobré, nebot mnoho lidi chodi do kostela, aviak i se stfedou
se d4 pracovat. Pondéli vecer také neni idedlni, protoZe lidé se pravé do-
stavaji do svého pracovniho tydne, ale i tento vecer miize fungovat. Pé-
te¢ni a sobotni vecery také nebyvaji nejvhodnéjsi, protoze vétsina lidi
se chodi bavit. Nedélni vegery tradi¢né nejsou dobré, avéak sobotni od-
poledne mohou fungovat velmi dobfe.

Tyto doporucené doby pro konani mitinki jsou pouze orientacni.
Pot4dal jsem mitinky i na svétek préce a jednou dokonce na silvestra.
Kdy? ma nékdo dostatecné velky sen, najde si zptisob, jak lidi na mitink
priveést.

Celkové mame ¢tyti vecery a jedno odpoledne, se kterymi lze velmi
dobte pracovat. Reknéme, ze va§ distributor pracuje tfi a pil hodiny
kazdy vecer, étyti vecery v tydnu. To by bylo ¢trnict hodin. Pridejte
k tomu dal$i étyti hodiny v sobotu odpoledne a hned se dostane na
osmnéct hodin. Zbyva mu sedm hodin tydné, které muze stravit pro-
spektovanim, pokud hledd nové vétve, miize se starat o papirovani
a zbytek ¢asu konzultovat se svymi leadery. Pracuje-li v soucasnosti se
tfemi nebo ¢tyfmi vétvemi — vice bych nedoporucoval — pracoval by
nanejvys dvacet pét hodin.

Ve zbyvajicim Case je nejlepsi si uzivat sviij Zivotni styl. Vstavat v po-
ledne, sedét na balkénu, popijet bylinkovy ¢aj a sledovat plachetnice,
jak se pohupuji na hladiné mofe. Zajit si na obéd nebo na veceti, podi-
vat se do obchodd, zahrét si tenis, navstivit své pratele, vénovat se dob-

157

R




wvvsthevision sk

rovolnictvi nebo se snad poprvé v zivoté jit podivat na hudebni vecirek
nebo fotbalovy zapas svych déti. Prosté si uZivat sviij Zivotni styl.

To ma dvoji G¢inek. Zijete-li sviij Zivotni styl, vjrazné to motivuje
lidi ve vasi organizaci, protoze by také radi méli takovy Zivotni styl. Z4-
roven to k vam laka velmi dobré prospekty, protoze vidi tento Zivotni
styl, harmonii a rovnovéhu, kterych jste dosdhli, a chtéji je také,
Opravdu za¢nete ptitahovat stale vice lidi. Cim déle v tomto podnikanj
psobite, tim snadnéjii to bude.

Kdy? tento proces aplikujete na svou vétev, mitzete ji pozdvihnout
na odznakovou tirovent béhem dvou az ¢tyi let. A lidé ve vasi organizaci
budou vydélavat vice penéz nez kdykoli pfedtim, takze pravdépodobné
nikdy neodejdou. Tak vypadé zajisténa vétev. Opakujte tento postup
nékolikrat a budete mit p&kny ptijem. Zopakujte to Sestkrat nebo osm-
krat a budete patfit mezi nejbohatsi lidi na svété s zivotnim stylem, ktery
vam vétina bude zévidét. A% se to stane, budete potfebovat strategie
pro leadery, na které se podivime nyni...
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Kapitola dvandcta:

Jak ze své skupiny udélat
tovarnu na leadery

kapitolou o leadershipu, neboli viiddcovstvi, a jak bych jej de-
finoval. Ma definice znéla:

P fed nékolika lety mé pozadali, abych do jedné knihy pfispél

Viidcovstvi je schopnost vést lidi k tomu, aby dobrovolné délali véci,
které by obvykle nedélali.

Ve vojenském prostfedi mize viidce inspirovat jednotky k tomu, aby
vyrazili ze zakopt a zautocili na nepfatelské pozice. V podnikovém pro-
sttedi mize leader umoznit zaméstnanci, aby podnikl okamzité kroky
nutné pro zachranu néceho dilezitého. Leader v sitovém marketingu
muZe nékoho inspirovat k tomu, aby prekonal sviij strach a promluvil
pted skupinou ¢leni, nebo jednoduse pfimét nového distributora ke
koupi svého prvniho obleku nebo kravaty.

V kazdém ptipadé by dand osoba zminénou ¢innost za normalnich
okolnosti nechtéla provést, avsak i pfesto by tak ucinila — a to speciélné
diky vlivu leadera a jeho viidcovskych schopnosti.

Veéfim, ze je toto mozné diky vétsi vife a sebeucté ziskané v disledku
vlivu daného leadera. Leader udélal mnohem vice, nez jen ze by de-
monstroval své viidcovské schopnosti a kvality — zpiisobil pozitivni
vyvoj jedinct, které vede.

Leadefi toho mohou docilit tim, Ze svym nasledovnikiim pomahaji
vefit v sebe sama a neudi je, co si maji myslet, ale jak maji myslet.

Stary viidcovsky model spocival v tom, uc¢it lidi, co si maji myslet.
Ve vojenském modelu by takovym ptikladem mohla byt tajna policie,
masakry civilistd a Tteti f{Se. Tehdejsi pristup spocival v tom, jednoduse
lidi indoktrinovat tim, co si maji myslet (a jedna z téch my$lenek byla:
nikdy neodporovat autorité) a v tom, Ze budou poslouchat. To jsou pri-
klady negativniho potencidlu viidcovstvi.
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Bohuzel dnes vétsina lidi aktivné hled4 nékoho, kdo jim fekne, co ;
maji myslet. Hledaji guru, které by mohli nasledovat, a hnuti, ke kterym
by se mohli pfipojit. To se v dne$ni dobé projevuje rlistem gangt, ng.
bozenstvi a riznych kultd.

Lidé sleduji ESPN a ostatni sportovni kanaly, protoze chtéji védgt,
co si maji myslet o quarterbackovi svého oblibeného tymu, poslouchaji
nabubfelé $asky v radiu, aby védéli, co si maji myslet o politickych té-
matech, procitaji spole¢enské sloupky, aby védéli, co je moderni, trendy
ain. Vzdélavaci systém po celém svété se méni a instituce, které lidi u¢i,
jak myslet, se stavaji misty, kde se memoruji fakta.

Prestoze takové prostiedi existuje, skutecni leadefi toho nezneuzivaji,
Peclivé si vybiraji lidi, které budou vést, a voli pouze ty, ktefi chtéji my-
slet sami za sebe. Vytvari situace, ve kterych lidé rozvijeji své schopnosti
fesdit problémy, coz dale rozviji mysleni a buduje sebedtvéru.

Skute¢ni leadefi nepéstuji viru v leadera, rozviji viru v ndsledovnika.

Leadefi rozvijeji sebedtivéru a sebetctu v lidech, ktefi je ndsleduji.
Pomadhaji svym ndsledovnikdm kultivovat nezavislé mysleni. Toto svo-
bodné mysleni a nové nalezena sebedivéra umoznuji nasledovnikiim
péstovat vlastni viidcovské schopnosti. Skute¢na zkouska viiddcovstvi je,
zda leader plodi dalsi leadery.

Prohlasil jsem, Ze nejcastéjsi pricinou selhani v sitovém marketingu,
je neschopnost poznat leadery ve své organizaci a pracovat s nimi.
Stejné tak musite umét identifikovat a pracovat s leadery ve své spon-
zorské linii. Ti jsou va$im nejlepsim zdrojem. Vytvofite-li partnerstvi
s leadery své sponzorské linie, davate tak najevo své viidcovské schop-
nosti, které vam pomohou rozvijet dalsi leadery ve vasi organizaci a du-
plikovat stejny proces celou vasi skupinou. Vasim cilem je vytvoreni
~tovarny na leadery®, kde by kazdy mésic vyrostla nova uroda leaderti
$plhajicich planem odmén smérem vzhiru.

Vasi pravdépodobné nejdilezitéjsi viidcovskou roli bude byt vzorem
spravného chovani, které va$ tym muiZze napodobovat. A toho nejlépe
dosdhnete, kdyz je budete u¢it podnikat, jak sami podnikate — a oni s
vami.
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Predvedte jim spravné postupy a vedte své lidi k tomu, aby se y¢ili
teoreticky i prakticky a zdroven ucili druhé. Namisto Skoleni o tom, jak
provadét domdci mitinky, se sami postavte do obyvaciho pokoje vaseho
nového distributora a ukaZte mu, jak se to déld. Netikejte svym lidem,
jak délat telekonference mezi Sesti o¢ima, budte tou tfeti osobou, ktera
se jich ucastni.

Mésiéni konzultace...

Tento proces provédite kazdy mésic s leadery a potencidlnimi lea-
dery ve své organizaci a jeho cilem je podporovat jejich staly riist. Kon-
zultace funguji nasledujicim zpisobem.

Reknéme, 7e jste bronzovy feditel ve své spole¢nosti a dal$i trovni
je sttibrny feditel. Konzultace by probihala s nejbliz$im stéfbrnym fe-
ditelem vadi sponzorské linie. Pokud se dostanete na tiroven stfibrného
feditele a v4§ sponzor je stéle sttibrny feditel, jiz byste s nim dale kon-
zultace neprovadéli. Namisto toho byste se zucastnili konzultace s jeho
sponzorem, ktery je zlatym feditelem. (Jak jsme jiz zminili, pokud se
chcete stat zlatym feditelem, musite si promluvit s nékym, kdo toho uz
doséahl. Chcete-li byt diamantovy feditel, musite se radit s diamantovym

vy

feditelem.) Méli byste se radit s nejblizsi osobou, kterd je o jednu uroven
vySe nez vy.

Tim zajistite, Ze kazdy se ma s kym poradit a také Ze vrcholovi fedi-
telé nebudou zaplaveni tisici lidi, ktefi by s nimi chtéli absolvovat kon-
zultaci. Stejné jako sponzofi pracuji s vami, musite i vy pracovat se
svymi pfimymi leadery, ktefi pracuji se svymi leadery, ktef{ pracuji se
svymi leadery. Pokud jsou vasi nejbliZéi sponzofi na stejné urovni jako
vy, hledejte vyse a najdéte nékoho, kdo s vdmi bude chtit pracovat.

Nutno podotknout, Ze pokud je vds sponzor na stejné trovni jako vy,
neznamend to, Ze je Spatny leader nebo Ze toho o podnikdni moc nevi.
MiiZe to jednoduse znamenat, Ze vam pomohl dosdhnout rychlého riistu.

Casto se stava, ze sponzor pomize svym leaderim dosahnout své
trovné o néco dfive, nez sam dosahne dalsi trovné. Neméjte mu to za
z1é. Méjte radost z toho, Ze vdm pomohl se dostat tak daleko a konzul-
tujte s pfislusnou osobou vyse ve vadi sponzorské linii. Vasim tkolem
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je se utit ze zkudenosti této osoby. Pravdépodobné udélal stejné chyby,
které byste sami brzy udélali, a mize vam tedy pomoci zkratit proces
uceni o nékolik let. Budte otevieni a ochotni se ucit, nebot vasi sponzoti
maji na vaem dspéchu osobni zdjem.

Konzultace vaim ov§em pomohou pouze tehdy, pokud jsou opray-
dové. Sponzor, ktery vim ma poradit, potfebuje skute¢né informace, se
kterymi miZe pracovat. Nefikejte mu o tom, Ze méte dvandct vétvi,
pokud pouze dvé jsou skalni a aktivni. V opa¢ném piipadé bude kon-
zultace zbyte¢na a ziskané rady vam budou k nicemu.

Nyni se podivame na konzultace samotné. Sbirdme relevantni infor-
mace, které potfebujeme. (Ptiklady obecnych konzultaci uvadim ve svém
$kolicim programu Duplication Nation.) Kdyz s vami nékdo konzultuje,
musite znét jeho troven, kolik je v jeho skupiné distributord, kolik ma
jeho organizace vétvi, jaky je obvykly objem a mnozstvi dalSich faktort.

Udaje o leaderech...

Dvé nejdulezitéjsi informace, které budete chtit znat, jsou pravdé-
podobné pocet vétvi s leaderem a celkovy pocet leaderi v organizaci.
Pro mé jsou to nejdulezitéjsi faktory, které urcuji budouci rist. Vim, ze
vétev mitZze mit patnact lidi — pokud v$ak nikdo z nich neni leader, za
tfi mésice v ni zlistane jeden ¢i dva lidé nebo zanikne tplné.

Dalsi vétev se mize skladat pouze ze dvou lidi, pokud vak jsou oba
leadefi, miiZe se tato vétev o mésic pozdéji rozsifit na ctyficet nebo pa-
desat lidi. Leadefi vytvéfi leadery. Jsou tedy nejdilezitéj$im faktorem,
kterého si chcete pti konzultacich v§imat.

Leadefi jsou také nasledovnici...

Posledni aspekt viidcovstvi, na ktery se musime blize podivat, je di-
lezitost systému vasi organizace a jeho dodrzovéni. Velci lid#i védi, kdy
maji nasledovat.

To nékdy miize byt problém, protoZe jsou sami silné osobnosti. Sy-
stém je ale svaty a vy jste leader. Zménite-li systém, byt jen nepatrné,
davéte tim své organizaci najevo, ze ménit systém je dovoleno. To samé
udéla dalsi uroven a o ¢tyti Grovné nize jiz zadny systém neni.
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Cas od ¢asu budou podminky trhu samoziejmé velet, aby se systém
zménil. Nastinim vam, jak mGzZete postupovat, kdyZ k tomu dojde. ..

Reknéme, Ze jste ve vadi spole¢nosti dosahli vrcholové tirovné s od-
znakem, mate pod sebou pét primych leaderd, ktefi jsou také na
yrcholu, a premyslite o tom, Ze by se ¢4st systému méla zménit. Rek-
néme, Ze chcete v procesu sponzorovani prestat pouzivat jednu z knih
a nahradit ji jinou. Takovy navrh bych doporucoval pfednést na vyrocni
konferenci leaderd nebo podobném typu obcasné akce, kterého by se
ucastnili vasi vrcholovi leadefi.

V mém ptipadé to byla akce zvand ,,Diamantovy tyden®. Nebyla to
oficialni akce pofadana spole¢nosti a kazda diamantova organizace si
tedy v8e zatizovala podle svého. Toto kratké setkani davalo ,,diaman-
tim“ moznost se sejit a neformalné hovofit o podniku. Pfed zminénym
vikendem jsme kaZzdy ostatnim ucastnikiim zaslali kopie nami dopo-
ru¢ované knihy a pozadali jsme je, aby si ji precetli. Kdyz jsme se pozdéji
sesli, kazdou z téchto knih jsme probrali, pro jednu z nich jsme se roz-
hodli a stanovili si datum, kdy tuto zménu uplatnime.

Toto je jediny zpiisob, jak lze systém zménit — zevnitf organizace
a zérovern jako celd organizace. Budete-li zmény provadét timto zphso-
bem, ochrénite tim integritu systému. Ten poté chrani integritu vaseho
rezidualniho pfijmu.

Nyni se podivejme na zptisob, jak sviij rezidudlni pfijem roz§ifit
sponzorovanim vzdalenich vétvi...
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Budovani vzdalenych vétvi

edna z prvnich otazek, které vam novi distributofi polozi, prav-

dépodobné bude: , Hele, kdy budete mit mitinky ve mésté XYZ?

Zndm tam spoustu lidi.“ To je tinikova mentalita. Namisto toho,
aby’budovali podnikéani lokalné, coz mohou zacit délat okamzité a ak-
tivné se tomu vénovat, fantaziruji o dalekém mésté a to jim davd moz-
nost s podnikanim otalet.

Ted vam feknu néco, co potiebujete védét a potiebujete, aby to védéli
i v8ichni vasi lidé. Vase lokalni vétve by mély byt hlavnim zdrojem va-
$eho pfijmu. Musite mit silnou a solidni lokalni organizaci, kterd bude
neustéle rust, a vzdy byste méli zacinat lokalné.

Toto je nejméné naro¢ny a nejméné nakladny zplsob budovani.
Kdyz zacindte budovat hloubku, vétve se za¢nou rozsirovat do jinych
oblasti. Kdyz se dopracujete k sedmé nebo osmé trovni, neziidka se
stava, ze vase organizace saha do osmi nebo deseti riznych oblasti nebo
provincii. Nejdfive ale musite vybudovat silné lokalni zdklady.

Nez budeme pokracovat déle, rad bych vysvétlil, co myslim pojmem
svzdalend vétev®. Pokud v praci skonéite v pét hodin odpoledne, vyra-
zite na mitink a dorazite tam v osm vecer, je to stale lokdlni vétev!
Chépu, Ze je tento ptistup nepohodlny a ¢asové narocny, aviak s touto
vétvi stale mizete pracovat stejnym zpiisobem jako se svymi ostatnimi
lokalnimi vétvemi.

Pro budovani vzdalené vétve existuje spousta dobrych diivodd, ale
kdyz se nepostupuje spravné, mize to mit i negativni nasledky. Pojdme
se nyni vénovat této otdzce.

Muzete chtit zalit sponzorovat vzdalenou vétev z nékolika diivodd,
jako je napiiklad ptili§ horlivy regula¢ni ufad, negativni publicita, eko-
nomické podminky, ztrata klicovych lidi nebo ptirodni pohromy.
Pokud vas$ prijem pochazi z jedné lokalni skupiny, mohou vechny uve-
dené negativni faktory velmi vyrazné ovlivnit va$ pfijem.
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Reknéme, 7e se jeden generalni prokurétor ve Spojenych stitech roz-
hodne kandidovat na guvernéra a potfebuje pozornost médii. Rekne si,
ze nejlepdi zplisob je se utkat s jednou z téch zlych, nenasytnych, agre-
sivnich MLM spolecnosti a vybere si tu vasi. Za¢ne tedy poradat tiskové
konference a kazdy den po dobu dvou tydnii na vasi spoleénost ttodi.

Co myslite, Ze by to udélalo s vasim ptijmem, kdyby se kazdy vecer
objevoval ve zpravach? To samé se miZe stat, pokud se néjaky investi-
gativni reportér rozhodne pro mistni platek napsat sérii ¢lankd, ve kte-
rych se snizi k pomluvam, Ze sitovy marketing je zlodéjina a vase
spolecnost se kazdy den po dobu dvou tydnii objevuje na titulni strané
mistnich novin.

Je-li cela vase vétev mistni a vede ji jeden nebo dva lidé, kteti se nd-
sledkem tohoto tlaku rozhodnou najit jinou spole¢nost, co budete délat?
Co kdyZ se objevi néjaka ptirodni pohroma? V jizni Floridé, kam jez-
dim na zimu, mizZe téméf kazdy rok udefit hurikan. To v8e jsou velmi
dobré divody, proc se chtit pojistit, rozsifit svijj pifjem a sponzorovat
vzdalené vétve.

Mé to samoziejmeé i své vyhody. Pokud radi cestujete jako ja, budete
radi navstévovat své skupiny na krasnych mistech po celé zemi (i ze-
mékouli). Sponzorovani na ddlku je skvély zpiisob, jak pokryt néklady
na cestovani a ziskat skvélé danové vyhody. Umozni vdm to navtévovat
krasnd meésta, exotické zemé a pfi tom ziskdvat nové pfatele. Mé-li vase
spolecnost agresivni mezinarodni charakter, miZete si vybudovat svét,
kde slunce nikdy nezapada.

A nyni nékolik nevyhod.

Prvni je samoziejmé fakt, Ze to stoji vice penéz. Pokud prospekta
vezmete s sebou na otevieny mitink ve vaem mésté, skoro nic vas to
nestoji. Poletite-li 1 500 mil, abyste stravili vikend se svou novou vétvi,
pfijde vds to i na 1 000 dolart. Z toho divodu potfebujete nejdiive vy-
budovat solidni lokdlni skupinu. Pfijem ze svych lokélnich vétvi pak
muzete pouZit pro rozvoj vzdalenych vétvi.

To je také jeden z diivodi, pro¢ lidem nedoporucuji, aby co nejdfive
skoncili se svym béznym zaméstnanim. Vétdina lidi to chce udélat, jak-
mile za¢ne vydélavat nékolik tisic dolart za mésic. Namisto toho, aby
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zacali Zit pouze ze svého nového ptijmu, viak udélaji mnohem lépe,
kdyz si své zaméstndni ponechaji a sviij vedlejsi ptijem investuji do
vzdalenych vétvi. Vzdalené vétve sice vyzaduji vétsi investice, rozhodng
se v§ak vyplati, nebot vam poskytuji dalsi pfijem a vétsi jistotu.

Dalsi nevyhodou prace se vzdalenymi vétvemi je skutecnost, Ze ne-
muZete byt kazdy den pfi tom, kdyz vasi distributofi ¢eli kazdodennim
prekazkam nebo slavi sva vitézstvi. Dne$ni moznosti telekomunikace
jsou vak obrovské. Pres internet si muzete psat, volat i komunikovat
pomoci videa. To tedy prestava byt takovou prekazkou.

A nyni vam prozradim jednu z nejvétsich vyhod...

Nejlépe stieZené tajemstvi sitového marketingu je fakt, Ze vase nej-
silnéjsi vétve jsou ty vzddlené.

Vétsina si mysli, Ze je to pfesné obracené. Domnivaji se, Ze jejich lo-
kalni skupina je nejsilnéjsi, protoze v ni maji nejvice lidi. Na mitincich
vidi vice lidi. A stéle je nékdo navstévuje, vyzvedava si vyrobky nebo si
pijcuje pomucky.

Ve skute¢nosti je vage mistni vétev na vas nejvice zavisld. VSimnete
si, Ze lidé ve vétvi vzdalené 3 000 mil vam nevolaji, kdyZ potiebuji vy-
robky, nevolaji vam, jestli nemate jednu distributorskou sadu navic, kte-
rou by si mohli ptij¢it a nezadaji vés, abyste za né udélali prezentaci pro
jejich nového zZhavého prospekta. Sami maji dostatecné zasoby, protoze
védi, Ze je nemad kdo kryt. Jsou daleko, a proto se uci samostatnosti.

Dalsi vyhodou préce se vzdalenymi vétvemi je fakt, Ze vas prinuti
délat néco, co byste méli délat i se svymi lokdlnimi vétvemi — vypra-
covat se z prace.

Jak zalozZit novou vétev...

Pokud vam trva dostat se na konkrétni misto déle neZ tfi hodiny, hovo-
fime o vzdalené vétvi. Tyto vétve se mnohdy budou nachdzet v mistech, kam
budete muset letét letadlem nebo jet spoustu hodin vlakem. Poradim vam,
jak s takovymi vétvemi pracovat. Nejste-li ochotni se Fidit podle tohoto po-
stupu, nedoporucuji vaim sponzorovat nikoho vzdaleného.
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Ma spole¢nost ma obchodni plan uvedeny v brozufte, ktera distribu-
tora pro zacatek provede rychlym $kolenim. Zaslu tuto brozuru novym
¢lentim ve vzdalené vétvi a pozddam je, aby mi druhy den zavolali, az ji
budou mit proc¢tenou. Tato broZura je provede obvyklymi procesy, vy-
tvorenim seznamu kandidatt atd. Musi dokazat, Ze splnili vSechny uve-
dené ukoly, maji pfipraveny seznam a jsou ochotni stat se skalnimi
¢leny.

Nasledné na to jim budu pomdhat pres telefon, pomoci e-mailu
a pro zacatek jednou tydné provedu telefonické skoleni leaderti. Zdua-
raznuji dulezitost externich pomucek, a pokud maji prospekta, ktery se
nedokaze rozhodnout, pomohu jim telekonferen¢nim hovorem mezi
Sesti o¢ima. Také jim doporucuji vyuzivat oteviené mitinky, pokud maji
kandiddta v misté, kde nade spolecnost tyto mitinky porada.

Samozfejmeé budou chtit védét, kdy pfijedu hovofit na otevieném
mitinku nebo je pfijedu 8kolit. Pfijedu rdd, oni v§ak nejdfive musi mit
hotové své domaci ukoly. Chci vidét nejméné 15 nebo 20 skalnich di-
stributort, kazdého ve své vlastni Velké explozi. Jakmile se tak stane,
dosahla vétev dostate¢ného potencidlu, a kdyz ptiletim, bude mit akce
velky uspéch a vétev vyleti smérem vzhuru.

Y Y7

Také budete chtit stanovit méfitka a cile, kterych by vétev do vasi
ptisti navitévy méla dosdhnout. Dejte jim jako cil napfiklad pocet na-
vitévnikd na pravidelnych otevienych mitincich a pfijedte, az kdyz jej
dosdhnou. Tento postup zajisti, Ze vaSe naklady na cestu budou inves-
ticemi a nikoli vydaji.

Vzdalené vétve jsou silnéjsi nez lokalni vétve, protoze diky nim na-
vitivite nova mista, ziskate nové pratele po celé zemi a ¢asto i po celém
svété a samoziejmé rozsifuji a chrani vas pfijem.
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Kapitola Ctrndctd:

Jak vyuzit moc internetu

celé historii lidstva se pravdépodobné neobjevilo nic, co by

nas ovlivnilo zasadnéj$im zplisobem nez internet. Vérim, ze

je vyznamnéj$i nez revoluce v zemédélstvi, primyslova re-
voluce, vynélez telegrafu, telefonu a pocitace, to vie dohromady. Na-
prosto zménila t¥i nejdalezitéjsi véci na svété — zpilisob, jakym
komunikujeme, jak nakupujeme a jak ziskavame informace.

Je uZasné, kolik podob a paralel existuje mezi internetem a sitovym marke-
tingem. Oboji bylo v dobé svého vzniku povazovano za revolucni pro byznys.
Oboji se soustfedi na vzdélavani spotfebitele. A oboji se zasadnim zpiisobem
podili na odstranéni prostfedniki a umoziiuje spottebiteli nakupovat pfimo u
vyrobce. Takze kdyz obé véci spojite, zakonité se budou dit velké véci.

Kdy? jsem psal dtivéjsi vydani této knihy, nékteré technologie internetu
nebyly natolik rozsitené, aby bylo mozné je duplikovat. Vyvoj v8ak pokro-
¢il tak rychle kuptedu, Ze jsou dnes ty samé technologie béznou soucasti
kazdodenniho Zivota, vyviji se, pomdhaji vim budovat va3 podnik a za-
roveti je 1ze plné duplikovat. Podivejme se nyni na nékteré z nich:

Komunikace...

E-mail je dnes oblibenym zptisobem komunikace velkych skupin
lidi. Dokonce i 90leta babicka dnes mailuje svym znamym fotografie
svych vnouéat, jednd se tedy o snadno duplikovatelny zptisob komuni-
kace v ramci vasi skupiny. Lidi bez e-mailu je dnes tak malo, Ze to skoro
ani nestoji za rec.

Vét§ina MLM spole¢nosti si dnes udrzuje databdzi e-mailovych adres
a pravidelné své tymy informuje. Okamzité, snadno a levné.

Skoleni...

Stale potédame tydenni $koleni leaderii naseho tymu, ovSem dnes

v

wivwv Lhevision.sk

je jiz také vysildme online. Lidé z celého svéta se mohou piihlésit a sle-
dovat jej bez poplatki za dalkové hovory. Také pofadame mési¢ni web-
casty a $koleni o vyrobcich, které probihaji pouze online.

Stejné jako v pripadé e-mailu pokrocila technologie tak rychle, ze
duplikace neni problém. Postupné se také vyiesily potiZe s pfenosovou
rychlosti a online prezentace jsou dnes dostupné kazdému na celém
svété, staci kliknout mysi.

Nékteré internetové stranky vam umoZziuji vytvofit oteviené nebo
soukromé mistnosti a konverzovat s vasimi hosty. MéiZete svolat svou
skupinu a dat jejim clentim prileZitost klast otdzky vrcholovym odzna-
kovym distributorim. Vyuzivejte takovéto internetové stranky ke ko-
munikaci s vétvemi na druhé strané svéta. Samoziejmé je k dispozici
také SKYPE, aviak osobné se mi jeho kvalita zvuku ¢asto zd4 $patnd a
také ndm zda se zptisobuje rudeni na linkach telekonferenénich mosta.
Casto dnes vyuzivim sluzbu GoToMeeting.com.

Pro spravu své organizace také pouzivime rozséhlé webové stranky.
Obsahuji skolici zdznamy, videa a obchodni plény i jiné dokumenty do-
stupné ke stazen{ ve formatu PDEF. Také zde prezentujeme nadchazejici
zivé Skoleni a internetové oteviené mitinky. Neddvno jsme zacali své
mitinky vysilat online do celého svéta.

Nez opustime téma $koleni, zminim stranky www.NetworkMarket-
ingTimes.com. Jednd se o generické MLM strénky, kde jsou dostupné
mé ostatni $kolici materialy. Pfispivim na né svymi ¢ldnky a jsem au-
torem tameéjsiho blogu s ndzvem MLM Success Blog. Pokud je navitivite,
nezapomeite se pfihlasit k odbéru mého bezplatného e-mailového
zpravodaje The MLM Leadership Report.

Prospektovani...

Ted musime byt opatrni. Internet nabizi skvélé pfilezitosti pro nabor.
Existuje vSak nékolik faktort, které mohou byt rizikové.

Problémem ¢islo jedna jsou ,, MLM hovada®, ktet{ jsou viude na in-
ternetu, spamuji nezndmé lidi, nechavaji nesnesitelné zpravy na kazdém
mozném foru, v kazdé chatové mistnosti a obecné jsou viem na obtiz.

Internet je skvélé misto pro poznavani novych lidi a pratel.
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A z predeslych kapitol vime, Ze nejlep$im zptisobem prospektovani je
poznavéni lidi a ziskdvéni ptatel. To vSak lze délat spradvné nebo takeé
$patné. Ve virtudlnim svété plati stejna pravidla jako ve svété fyzickém,

Pokud je vasi strategii oslovovat lidi u pokladny v supermarkety
a ihned jim zacit podsouvat svou obchodni piilezitost, na moc velké
mnozstvi lidi tim nezaptsobite. Uplné stejné to je, kdyZ zattocite na
nékoho, koho jste pravé potkali na chatu. Ddvéte tim najevo naprosty
nedostatek respektu vii¢i ostatnim, Ze se neumite chovat a plisobite jako
zoufalec. (CozZ odividné jste.)

Tajemstvi uspéchu online tkvi v tom, Ze vztahy online musite brit
stejné jako vztahy offline.

Jdéte a poznejte nové lidi. Kdyz ziskate nové pfitele, pridejte si je na
seznam prospektit. KdyZ pak nastane ¢as zaloZit nové vétve, projdéte si
seznam prospektd, zvolte nejlep$i kandidaty a piistupujte k nim profe-
siondlnim zptisobem.

Nejlep$i mista, kde hledat pratele online, naleznete stejné jako of-
fline. Navstévujte mista, kterd ¢asto navstévuji lidé se stejnymi zajmy
jako vy. AOL, Yahoo a MSN maji komunity nebo podskupiny lid{ sdi-
lejici stejné zajmy. Najdete zde skupiny od filatelistii po nadSence do
automobilfi, od bfi$nich tane¢nic po hracky raketbalu. Zapojte se do
skupin, které vis nejvice zajimaji.

Dale se mtiZete pokusit vyhledat stranky vénované vasim z4jmdm. Jed-
noduse do vyhledavace zadejte své konicky a pravdépodobné vam vyjedou
odkazy na desitky ¢i dokonce stovky stranek. Nékolik z nich pravdépo-
dobné jiz navétévujete. Hledejte takové, které maji spolecenské funkce,
jako naptiklad chaty, diskusni skupiny a féra. Zapojte se do diskuzi.

Sdilejte informace, komunikujte, poznejte lidi. Vytvotite si vztahy
online, z nichZ nékteré mohou pferust v pratelstvi. Stejné jako offline
poté vyckejte na vhodnou dobu, kdy bude rozumné své piatele oslovit
s nabidkou vasi obchodni ptilezitosti.

Web 2.0 a socidlni sité. ..

Pravdépodobné nejvét$i explozi internet zazil s pfichodem obsahu vytva-
feného uZivateli a socidlnich siti jako MySpace, Facebook a YouTube.
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Na téchto strankdch se také daji snadno potkavat novi lidé. A stejné
jako v pfedchozim ptipadé pouzijte i tyto stranky pro hledani pfatel
a navazovani vztahd, nepohliZejte na né jako na vesmir plny obéti, na
které miizete utocit prospektovacimi sdélenimi.

A zde je druhy véiny problém, ktery jsem chtél zminit. Lidé tyto
moznosti online povazuji za alternativu provadéni zakladnich ¢innosti.
Internet nedokdze nahradit mitinky a osobni kontakt a navzdory tomu,
co se ¢asto muzete docist, vybudovat velkou skupinu z domova, kde se-
dite v Zupanu a papucich, opravdu nelze.

Berte tyto stranky jako to, co doopravdy jsou — misto, kde se setkd-
vaji lidé a navazuji vztahy. Jak se tyto vztahy dale rozvijeji, pfirozené
narazite na jedince, ktefi budou chtit vae vyrobky a pfilezitost. Pova-
zujte tyto stranky jednoduse za dalsi ze zptisobt, jak potkavat lidi a roz-
§ifovat svij teply trh, nikoli za misto, kam nahazite odkazy na své
ndborové stranky.

Jako vysledek vztaht, které jsem navazal online, sponzoruji nékolik
lidi mési¢né. Zajimavé oviem je, Ze k tomu ani nemam uréené stranky!
A presto jsem jiz pfes dva a piil roku jednicka ve své spole¢nosti, co se
odmén tyce. Ve stejné spole¢nosti jsou i lidé, ktefi utratili tisice dolarti
za vytvofeni svych stranek, a vydélavaji zlomek toho co ja. TakZe si
opravdu nemyslim, Ze by webové stranky byly néco, co MLM distribu-
tor nutné potiebuje.

Moje spolecnost, stejné jako mnoho dalsich, v nedavné dobé vytvo-
fila své hlavni stranky a replikovatelné variace dostupné jednotlivym
¢leniim tymu. Pokud vase spole¢nost néco takového nabizi také, vy-
uzijte toho. Pokud nikoli, bohaté si vystalite s e-mailovym aétem a pfi-
padné strankami tymu.

My jsme si takové tymové stranky vytvorili. Velka stranka s kratkym
zvukovym klipem a videoklipem z otevieného mitinku. KdyZ pracujeme
se vzdalenymi lidmi, jednoduse jim posleme odkaz na tuto stranku a na-
slednymi kroky pokracujeme poté, co si ji tito lidé prohlédnou.

Klicem je jednoduchost a duplikovatelnost. A to nas pfivadi k dal-
$imu nebezpeci, pfed kterym se musite mit na pozoru...

Minuly tyden jsme na jedné z hlavnich akci poradali kratké skoleni
tykajici se vyuziti socidlnich siti pro rozifeni teplého trhu. Dostal jsem
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zpravu od jednoho ze svych diamantovych fediteld, ktery byl zasypan
dotazy od svého tymu na téma: kde si zfidit stranky, jak nastavit auto-
matické odpovédi, jak co nejlépe zafidit blog a podobné.

Nechceme, aby cokoli z toho pouzivali. Doporucime jim, aby si vy-
tvofili profil pouze na strankach MySpace, Facebook a mozna nékolika
strankach zamérenych na oblasti jejich konickd. V dobé, kdy tuto knihu
pisu, se zaind jesté jedna stranka jevit jako velice perspektivni, a to
Twitter. Je to v podstaté mikroblog, kde jednotlivé ptispévky mohou
byt dlouhé maximalné 140 znak. Mdm pocit, Ze se tato strdnka kloni
spiSe k obchodni sféfe a lidé jsou vice otevieni obchodnim sdélenim.,
Avsak stejné jako v pfipadé ostatnich stranek plati, Ze chcete-li mit od-
bératele, mély by vase prispévky byt zajimavé, nabizet hodnotu a ne-
snazit se trapné vychvalovat své podnikdni nebo vyrobky.

Kdyz se zaclenite do socidlnich siti, vyhledejte a ptidejte si mne do kon-
taktd na strankach Facebook a MySpace. Také vyhledejte mou skupinu
MLM Mastery v siti Facebook. A také mé mutzete sledovat na Twitteru:

http://twitter.com/Randy Gage.

Abych to shrnul: Internet vam miZe pomoci pfi komunikaci a Skoleni
a dopomoci vam k vy$si produktivité. Také vam muze byt napomocny pfi
rozifovani vaseho teplého trhu. Pokud vsak praci online na svém podniku
travite vice nez 20 minut denné, je to pravdépodobné pfilis.

Zde je mé pravidlo: Cas stréveny navitévovanim internetovych stra-
nek a skupin tykajicich se vasich zalib a koni¢kd se NEPOCITA do
onéch deseti nebo patnacti hodin tydné, které potfebujete na budovani
svého podniku. Je to stejné, jako kdyzZ se svymi prateli zajdete na kavu
nebo probirate komiksy, sci-fi filmy nebo dobrodruzné zavody. Pokud
by béhem konverzace néktery z vasich ptitel vyjadril pfani ¢i pottebu,
kterou by vas§ podnik pomohl pomoci pokryt ¢i vyfesit, mizete se pre-
pnout do pracovniho rezimu. Stejné jako byste vSak do pracovni doby
nepoditali svac¢inu u kavy, nepocitejte hodiny stravené brouzdanim po
internetu a chatovanim s lidmi jako soucast svého podnikani.

Celkové vzato internet méni zpiisob, jakym podnikdme. Prospekto-
vani, komunikace i $koleni, to vSe je diky sile internetu stale snadnéjsi.
Nenechte se jim ale odlakat od zaklad®.
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Kapitola patndcta:

Jak rozvijet sviij nejdiilezitéjsi zdroj

o zni Gplné scestné. Priznejme si preci, kdo by nechtél byt

svym vlastnim §éfem, zvolit si vlastni pracovni dobu, vybrat

si své spolupracovniky, mit potencidlné neomezeny ptijem a
to vie s védomim, Ze jejich prace je pomahat ostatnim?

Pro¢ to tedy nedéla kazdy?

Podle mé za to miize jejich neochota dostate¢né na sobé pracovat,
aby byli schopni pfijmout uspéch. Stru¢né fe¢eno — nenechaji sami
sebe uspét.

Dokonce jesté pred zahdjenim tohoto projektu jsem védél, ze sou-
¢asti kazdého sitového marketingu je i rozvijeni své vlastni osoby. Po-
znal jsem, ze rychlost, s jakou se va$ podnik rozviji, uzce souvisi
s rychlosti, s jakou se rozvijite vy sami.

Upfimné feceno nevim, proc to tak je nebo jak to funguje. Vim vsak,
ze se d&je prave to. Vase sit nebude nikdy riist rychleji nez vy. Tuto lekci
jsem se musel naucit z vlastni chyby.

Casto na seminéiich vtipkuji, Ze jsem se do tohoto podnikéni postil
se ti{ davodu:

» Abych vydélal penize.
» Abych vydélal penize.
« Abych vydélal penize.

Publikum se sméje i ja se sméji, avsak nebyl to zadny vtip. Podnikat
jsem zacal pouze z toho divodu, Ze jsem to vnimal jako $anci zbohat-
nout. A svou kariéru jsem zacal se zapalem Zoldaka, s touhou po pené-
zich. Kazdy sviij krok jsem mél spocitany a vidy sméroval smérem
k penézim. A vysledkem bylo, Ze jsem Zddné nevydélal.

Tehdy jsem to nechapal, ale mij sobecky a omezeny pfistup odra-

173



wavw Lthevision.sk \ F

zoval lidi a ve skute¢nosti mi brdnil v tom, abych penize vydélal. Od-
ménou mi namisto blahobytu byla frustrace, odmitani a tencici se ban-
kovni konto — coz mé nakonec obrétilo na spravnou cestu.

Ze svého naprostého neuspéchu jsem si odnesl pokoru a diky té jsem
kone¢né dospél k zavéru, ze bych se mohl u¢it od ostatnich. A jesté da-
lezitéj$im poznanim bylo, Ze pokud chci byt v tomto byznysu tspésny,
nemdm jinou moznost.

V dasledku toho jsem se tedy védomeé a cilené snazil v tomto pod-
nikdni ziskat opravdové pratele. Chtél jsem se dozvédét tajemstvi budovani
podniku — co mi unikalo. Zpo¢atku to bylo dosti zneklidnujici. ..

Zdalo se, ze kazdy leader, se kterym jsem hovotil, svého aspéchu do-
sahl jinak. Néktef{ pofadali mitinky, néktefi se soustfedili na postovni
kontakty, jini vyuzivali osobnich setkani a dalsi se vénovali pfevaziné
maloobchodnimu prodeji.

Teprve po dlouhém zkoumani jsem zjistil, Ze vétSina téchto lidi
vlastné ani nevédéla, co je vedlo k jejich uspéchu. Mnohem diilezitéjsim
zjisténim pro mé véak bylo, Ze jejich druh aspéchu nebyl ten, ktery jsem
hledal.

Tito lidé méli z mého tehdejsiho pohledu velké prijmy, ale nikdo
z nich se nezdal byt na odpocinku nebo mit skute¢ny rezidualni pfijem.
Vétsina z nich méla zajimavy piijem, avSak pracovala pro néj 14 hodin
denné. Pravé diky tomuto zjisténi jsem pochopil dilezitost skutecné
duplikace a vytvoril jsem si vlastni duplikovatelny systém.

Vytvofeni tohoto systému vSak nebylo hlavni pfi¢inou mého aspé-
chu ani uspéchu mého tymu, ktery se timto systémem fidil...

Uspéch v tomto systému pochdzi z néeho mnohem hlubiho — né-
¢eho, co jsem se naucil od vech leader, se kterymi jsem se spiatelil.
Prestoze totiz vSichni ke svému podnikani zdanlivé pfistupovali jinak,
jedno méli spolec¢né:

Vasen pro to se ucit, rozvijet a rist.

Tito lidé poslouchali audio nahravky, ¢etli knihy a navstévovali se-
minate. Cést kazdého dne stravili tim, Ze sami sebe rozvijeli. A zdalo
se, Ze ¢im Uspésnéjsi byli, tim vice ¢asu stravili tim, Ze na sobé praco-
vali.

To pro mé bylo néco zcela nového. Nikdy pfedtim jsem na Zddném
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seminéfi nebyl. Ani jsem nevédél, Ze néco takového existuje. Cetl jsem
detektivky a politické knihy, ale nemél jsem tudeni, Ze existovalo néco
jako literatura o sebezdokonalovéni.

Kdyz jsem s témito leadery travil ¢as, mluvili o knihéch jako Mysle-
nim k bohatstvi, Jak ziskat ptdtele a piisobit na lidi a Myslete velkoryse.
Mluvili o nich s velkou davkou tcty. Tyto knihy je provazely jiz dlouha
léta, znovu a znovu se k nim vraceli. Kone¢né jsem objevil to ,tajem-
stvi“!

To byla ta véc, kterou méli vsichni leadefi navzdory svym rozdilnym
zptisobiim podnikdni spolecnou.

A bylo to néco, co jsem mohl modelovat a co mi lidé mohli dupli-
kovat.

Poznal jsem, Ze pokud existuje néjaky kli¢ k naSemu podnikéni, je
to tento: Chcete-1i dosahnout néjakého stavu nebo cile, musite se stit
osobou, kterd toho stavu nebo cile miiZe dosdhnout. Potfebné talenty jsou
ukryté ve vds samotnych a jen ¢ekaji, aZ je probudite. Musite je nechat
vyplavat na povrch.

Musite se oprostit od veSkeré negativity a programovéni, kterému
jste vystavovani témér od détstvi, a vratit se ke své pfirozenosti. Naudili
jste se pochybam, strachu a nejistoté. Nyni je musite zapomenout.

Vértite v univerzalni zdkony?

VétSina lidi ano. Vétime, Ze véci se Fidi zdkonem akce a reakce, cha-
peme podstatu gravitace, odstiedivé sily a dalsich podobnych zakoni-
tosti spocivajicich na nezménitelnych, neotfesitelnych zakladech.
Kopnete-li do mice, bude se pohybovat ve sméru kopnuti. Hodite-li né-
jaky ptredmét vzhiru, spadne zpét na zem. Abyste mohli péstovat
rostlinu, musite nejprve zasadit seminko.

Dalsi otézka...

Vétite, Ze stejné univerzalni zakony ridi vas Zivot a podnikani? Nyn{
to zacina byt zajimavé. Vétsina se domniv4, Ze tyto zakony idi cely ves-
mir, av8ak udalosti v jejich Zivoté jsou ptedmétem shody okolnosti, nd-
hody a $tésti.

Fascinujici.

Kdyz vidi, Ze nékoho srazi automobil, pomysli si: ,, Pro¢ se ten trouba
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nerozhlédl?“ Pokud se véak oni sami nerozhlédnou a srazi je auto, méli
prosté ,,smilu®.

Véi, ze Mésic, hvézdy, rotace planet, klima, pfiroda, evoluce, mate-
matika a fyzika se fidi univerzalnimi zdkony. Pokud viak pfijdou
o praci, maji dysfunk¢ni vztahy, stanou se zdvislymi nebo maji Spatné
obchodni vysledky, vysvétluji to smitlou, shodou ndhod nebo maji jind
zcela logické vysvétleni — ve kterych vZdy figuruji jako nevinnd obét.

Jak &asto clovék miize byt obét? A jak moc to s tou nevinnosti myslite
vaziné?

Je to fascinujici otazka. Casto slycham lidi ze své organizace nafikat:
,Pro¢ nemiizu potkat vic lidi, jako jsem ja?“ Jejich problém je v3ak iplné
opaény. Oni totiZ ptitahujf lidi, ktefi jsou navlas stejni jako oni.

Vim to z vlastni zku$enosti. KdyZ jsem s podnikinim zaéinal, byl
jsem velice nadien, toto nadSeni jsem zuZitkoval a sponzoroval nékolik
lidi. KdyZ nadeni pozdé&ji opadlo, pfestal jsem sponzorovat nové lidi
a vetkerou svou snahu jsem soustfedil na voldni svym tfem nebo Ctyfem
lidem a povzbuzoval je k tomu, aby mé udélali bohacem.

Z néjakého dtivodu mé nadieni nesdileli. Viibec jsem to nechépal.
Meél jsem pocit, ze jsem svou praci odvedl, protoze jsem je preci uvedl
k podnikani a zasponzoroval je. A ted jsem mél pocit, Ze neplni svou
&ast umluvy. Méli tento proces duplikovat a zajistit tak mulj dspéch.
Potom by bylo na jejich lidech, aby se postarali o jejich uspéch.

Mél jsem pocit, Ze kdyZ zasponzoruji par solidnich lidi jako j4, ktefi
budou tento systém chépat, byla by tim duplikace zajiSténa. Tito novi
lidé — pokud by byli jako ja — by pochopili, Ze jejich prdce je postu-
povat podle programu, odménovat svého sponzora a véfit, Ze i oni na-
konec dostanou svou odménu.

Celé ma strategie spocivala na dvou zakladnich principech: strach
a ndrok.

Onen strach byl mtj strach z odmitnuti a strach ze selhdn{ — coZ
mi oboji brénilo v osloveni kohokoli, kdo byl alespori trochu spésny.
Z tohoto diivodu jsem pfitahoval pouze lidi jako ja — bdzlivé jedince,
snadné cile pro mou hlavni myglenku: zbohatnout snadno a rychle.

Byl jsem naivni, diivéfivy a nemél jsem nejmensi ponéti o princi-
pech, na kterych spocival skute¢ny spéch. Myslel jsem si, ze sitovy
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marketing je zkratkou k ispéchu, zptsob, jak prelstit systém a zbohat-
nout bez nutnosti pro to néco délat.

Myslel jsem asi takto: ,Nasel jsem tuto zkratku a ted jsem ti o ni fekl.
Ty ted musis najit dal$i lidi a duplikovat to a odménit mé za to, Ze jsem
ti o tom rekl.”

ProtozZe se cely mij pfistup bohuzel zaklddal na mém vlastnim stra-
chu, pfitahoval jsem lidi jako ja — ustradené. A piestoze byli jako j4,
neduplikovali stejné vysledky. (Kdyby ano, vydélaval bych penize. Pies-
toZe bych mél ustra§enou skupinu, nadale by rostla.)

Ve skute¢nosti vSak duplikovali to, co mé vidéli délat. Nebo lépe fe-
¢eno nedélat.

Zasponzoroval jsem pro zacatek par lidi a prepnul do manazerského
rezimu. Zndte to — Skoleni u mé doma, spousta telefonatt, zaneprazdné-
nost, ale nikoli skute¢né sponzorovani. A to se duplikovalo v mé skupiné.

Ma organizace méla nejlepsi kufiiky, klasifikacni systémy, nejlepsi
félie na dokumenty a nejlepsi $kolici mitinky v celé spole¢nosti. Bohuzel
za tfi mésice nas zbylo pouze asi 11. Miij mési¢ni pfijem se pohyboval
kolem 18 dolarti a ja mezitim za mésic utracel zhruba 100 dolart za mi-
tinky, benzin a dals$i naklady.

Friukal jsem a narikal, pro¢ se ke mné nepfipoji vic lidi, jako jsem
ja. Ve skutecnosti tomu tak davno bylo. M4 organizace byla plnd ustra-
$enych lidi, ktefi byli celi den zaneprazdnéni a bali se oslovovat jakékoli
perspektivni prospekty. Pfislo mi, Ze mé okradli o muj ndrok a nadaval
jsem, Ze je to celé nefér.

Ano, narok. Narok je zvlastni véc. Vera jsem zrovna ¢etl néco, co se né-
roku tykalo — i kdyz si ted nevzpomenu, ¢ to byla slova — a bylo to néco ve
smyslu: ,,Nemyslete si, Ze vam svét néco dluzi. Byl tu dlouho pfed vami.“

Tehdy v zacatcich jsem vSak védél jen to, Ze to nevypada dobfe a ze
za to nékdo muize. Nikdy by mé nenapadlo, ze bych to mohl byt ja...

Myslel jsem si, Ze tieba vyrobky byly moc drahé, Ze muj sponzor byl
hloupy neb liny nebo Ze jsem mozna bydlel v misté, kde lidé sitovému
marketingu nejsou iplné naklonéni.

Dival jsem se viude, jen ne do zrcadla...

Chodil jsem na $kolici seminate, kde lidé mluvili o investovani do
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vlastniho podniku a uéeni se novym dovednostem. Povazoval jsem je
viak za obchodniky, ktef{ se mi jen snaZili prodat své knihy a kazety.

Navétévoval jsem akce, kde leadeti mluvili o sponzorovani a nasle-
dovéni. Nevénoval jsem tomu pozornost, nebot jsem je podeziral, Ze
taji skute¢nd ,tajemstvi“ a chtéji na mné jen dal vydélavat penize.

Utastnil jsem se motivaénich programt, kde jsme méli opustit svou kom-
fortni zénu. Sedél jsem vsak v zadni fadé u ulicky — abych mohl odejit, kdyz
zacali s témi nadgenymi ,.hurd“ ¢innostmi, na které jsem byl pfili§ cool.

Mluvil jsem s vétsinou uspé$nych lidi v mé sponzorské linii. Poradili
mi, abych &etl pozitivni knihy, poslouchal motivacni kazety a abych si
ka?dé rano predstavil Gspéch a utvrdil se v ném. Nebral jsem to v potaz,
protoze z nich mluvilo s6jové mléko a tofu burgery.

Viechno jsem to mél vymyslené. Jediné, co jsem nechépal, bylo, pro¢ mdm
vzdy takovou smlu a pro¢ mé véichni ti tispé$ni ,,Stastlivei” nechdpou. Do-
mnival jsem se, Ze asi zapomnéli na to, jaké to je, byt na mizine.

Ve skute¢nosti to bylo pravé naopak. Mnoho z nich také dfive bylo v si-
tuaci plné nedostatki a omezen, stejné jako tehdy j4, avSak nenechali se mym
ptistupem stahnout zpét dolit. Spravné totiz pochopili, Ze jsem nebyl piipra-
ven se zménit. Smutné se na mé usmali a pfitakévali mi, Ze je to skutecné
hrozné — a nemohli se dockat, aZ ode mé budou moci utéct, coz jen potvrzo-
valo mou spikleneckou teorii, Ze mi taji néjaké kouzelné tajemstvi uspéchu.

Jak jste se jisté dovtipili, uddla se zména...

A diky tomu dnes mohu psét tuto knihu. Nebudu to pfili§ rozebirat,
protoZe by to vydalo na celou knihu (kterou jedno nakladatelstvi sku-
te¢né vydalo). Reknéme, Ze m4 proména zahrnovala nékolik dysfunké-
nich vztaht, téméf bankrot, terapii, mnozstvi pfekazek a teprve poté
jsem kone&né pochopil, Ze na misté ¢inu vzdy byla pouze JEDNA osoba.

Kdy? jsem zménil SEBE, zménil jsem svou skupinu, svou spolecnost
a cely svét. Nebo se to tak aspon zdalo. Vim jen, Ze kdyZ jsem se zménil,
zménily se i mé vysledky. Kdykoli jsem vyrostl jako osobnost, vidél jsem
rist i sviij podnik a své Stésti.

Zjistil jsem, Ze sitovy marketing neni zkratkou k ispéchu. Pochopil
jsem, e mentalita korporaci, kde krysa poZiré krysu, je podvod a Ze si-
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tovy marketing je skute¢na cesta k vybudovéni jistoty. Skute¢na jistota
v$ak prisla pouze s poctivou praci, ¢estnym jedndnim a stalym ristem
a rozvijenim své osobnosti.

Co to tedy znamena?

Sitovy marketing neni zadna zkratka k uspéchu, protoze 7adna zkratka
k tispéchu neni. Budete-li ochotni pracovat, byt férovi a vytvaret hodnoty,
bude pro vas MLM ndstrojem, ktery vam umozni dosahnout neoby¢ej-
nych uspéchti a pomoci spousté dalsich lidi ke stejnému aspéchu.

To v3e ale za¢ind rozvijenim sama sebe — ochotou stat se tispé$nym.

Je dilezité se déle rozvijet, protoZe na riznych urovnich uspéchu
v tomto podnikani se potfebné schopnosti budou ménit.

Richard Brooke, prezident spole¢nosti Oxyfresh, jednou hovotil
v ramci stejném programu jako ja a pronesl néco, co podle mé byla
mozna nejplisobivéjsi myslenka celého vikendu. Nepamatuji si pfesné
jeho slova, ale v podstaté svou spole¢nost popisoval jako tovarnu na lea-
dery maskovanou jako spole¢nost zabyvajici se hygienickymi vyrobky.

To presné mam na mysli vétou, Ze osobni rozvoj je tajnou ptisadou
tohoto podnikdni. Spousta lidi nepozna nebo nechdpe skute¢nost, ze
osobni rast je kone¢na vyhoda, kterou sitovy marketing nabizi.

Ano, penize jsou fajn, auta jsou fajn, vylety a pratelé jsou fajn, stejné jako
spolecensky status a uznani. Co vSak opravdu sitovy marketing odlisuje
— a diky ¢emu je sitovy marketing o tolik lepsi — je faktor osobniho ristu.
Viidcovské schopnosti, které ziskte, tvofi obrovskou ¢ast tohoto osobniho
rastu.

Také se naucite rozvijet své manazerské schopnosti. Budete vést vel-
kou organizaci — v mnoha pfipadech i spole¢nosti s hodnotou milionu
nebo dokonce miliont dolarii. Nebudete sice mit zaméstnance, tolik
papirovani a mnozstvi nepfijemnosti tradi¢né spojovanych s vedenim
multimilionového podniku. Budete v$ak stale mit neuvéfitelné uspésny
podnik, ktery je nutné spravovat kazdy den. A mizZete ziskat schopnosti,
které vam tuto ¢innost ulehdi.

Megjte na paméti nasledujici filozofii, kterda mné osobné béhem let
slouzila vice nez dobfe:

Neridite lidi. Vedete lidi a #idite véci.
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Pravdépodobné nejdilezitéj$im krokem pti budovéni svého podniky
je zavazat se, Ze si kazdy den vyclenite Cas sami pro sebe a svij rozvoj,
Nabizi-li vase spole¢nost program jako ,kniha mésice“ nebo ,,CD
tydne®, bez vahani se do néj zapojte, nebot je pro vas idedlni. Ma-li vage
sponzorska linie takovy program k dispozici, je vidy lepsi pracovat
s nim, nebot budete moci v budoucnu vést dalsi lidi ve své organizacj
a spolupracovat s nimi. Pokud vs$ak vase sponzorska linie nebo spole¢-
nost takovy program nenabizi, je nesmirné diileZité vytvofit si vlastni.
V mém pripadé to fungovalo takto:

Zpotatku jsem si vyclenil 15 minut ¢asu na seberozvijeni. Nahral
jsem si pro sebe kazetu (ze které je dnes bestseller) a nazval ji Tajemstvi
dynamického dne. NeZ jsem kazdy den odesel z domu, pomdhala mi zis-
kat soustfedénost. Podle mé si cely den sami vytvorite jesté diive, nez
vyjdete z domu. Poslouchal jsem tedy tuto kazetu a stravil 15 minut
probirdnim svého seznamu cilt, kam jsem dany den mél jit a ¢eho jsem
chtél dosdhnout, pfipominal jsem si, komu jsem dal balicky, premyslel
jsem nad tim, komu dal$imu bych je mohl vénovat a obecné jsem si or-
ganizoval den, jaky jsem chtél mit.

Musim vam ale fici, Ze poslouchat tu kazetu kazdé rano pro mé bylo
velice tézké. Jsem z téch, kteti vidy vstavaji na posledni moznou chvili,
véude chodi pozdé a obvykle jsem na ddlnici nebezpecné spéchal, abych
ziskal trochu ¢asu navic. Musel jsem se kazdé rano nutit tu kazetu po-
slouchat, abych zacal byt soustredény.

Zpoditku to bylo velice tézké, avsak po nékolika dnech jsem si viiml,
Ze jsem vice organizovany. Zacal jsem mit vice casu, pfijizdél jsem na
akce v¢as a udélal jsem toho za den vice. Kdyz jsem vidél tuto zménu
ve své produktivité, vyclenil jsem si pro sebe 30 minut.

Poslechl jsem si kazetu a poté se modlil nebo meditoval nebo cvicil
nebo délal néco pro sviij rozvoj — v podstaté jsem zivil svou mysl, télo
a ducha. Pfijem se mi zdvojnasobil. Byl jsem o tolik produktivnéjsi, mél
jsem o tolik vétsi sebevédomi a mél tak silny pocit, Ze moje prdce ma
smysl, Ze se zacaly dit kouzelné véci.

Tento U¢inek na myj ptijem, mé vztahy, mou dusevni stranku a kazdy
dalsi aspekt mého Zivota mé primeél k vyclenéni jesté vice ¢asu pro sebe sama.
Dnes rozvijenim své osobnosti ¢asto travim hodinu i vice.
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Nezveddm telefon, nejdu oteviit dvefe, nekontroluji sviij e-mail. 30
minut cvi¢im a zdroven se pri tom modlim a medituji. Poté si dam
jedno malé cviceni, prectu si své Slovo dne a jesté se protdhnu. Vysled-
kem je, ze s lidmi nem]uvim, dokud mé védomi neni na svém vrcholu.
A stane se néco zajimavého.

Kdyz vyrazim do svéta, pritahuji lidi, jejichz védomi je na stejné
urovni. Zatimco v minulosti, kdy jsem byl obét, jsem ptitahoval lidi
s mentalitou obéti, dnes mdm védomi na vy$si rovni a ptitahuji lidi,
jejichz védomi je také na vy$si Grovni.

Timto programem rozvoje své osobnosti jsem se v podstaté uplné
zménil. Nebyl jsem spokojeny s tim, kym jsem byl, tak jsem na sobé
kazdy den pracoval, stale a vytrvale. Kousek po kousku jsem se kazdym
dnem ménil k leps$imu.

Myslim, ze ptiblizné po dvou letech jsem byl tplné novy ¢lovék. Poté
jsem se za dalsi rok opét zcela zménil. A poté jsem citil, Ze jsem se za
$est mésict opét zcela ,,pretvoril®. Poznal jsem, Ze ¢lovek roste expo-
nencidlné, stejné jako vase sit.

Kdyz za¢nete exponencialné riist, vase sit roste také. Kdyz se naucite
cizimu jazyku, zlepsi to vasi sit. Zacnete-li cvicit jogu, pomiZe to va-
$emu podniku. Budete-li se u¢astnit vzdélavacich kurzi matematiky,
tesafstvi nebo pleteni ko$li, pomuize to vasemu podniku. Cokoli, co vas
dostane mimo vasi komfortni zo6nu, z vas udéla silnéjsiho a lepsiho ¢lo-
veka, a vy tedy budete mit silnéjsi a lepsi podnik.

Ja jsem si na sviij rozvoj vyclenil ¢as rano. Vy muiZzete dat pfednost
no¢ni dobé nebo si sviij ¢as rozdélit. Pro mne lépe funguji rdna, protoze
mé kazdy den motivuji k tomu, jit ven a byt produktivni. Vy udélejte
to, co je pro vas nejlepsi.

Chvili mi trvalo, nez jsem poznal, ze uspéchu nedosahneme tim, Ze zmé-
nime lidi ve své organizaci, svou sponzorskou linii nebo svou spole¢nost.

Uspéchu dosahneme tim, Ze zménime sami sebe.

Chtéli byste mit rostouci, dynamickou a pozitivni organizaci? Je to snadné.
Jednoduse se stante rostoucim, dynamickym a pozitivnim ¢lovékem!
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Kapitola Sestndcta:

Jak to vse poskladat dohromady

ad bych se s vami podélil o sviij nazor na to, jak viechny tyto

stfipky dat dohromady, vyrazit ven a vybudovat masivni sit

— svij vlastni MLM stroj na penize. Pfedtim bych se s vami
viak chtél podélit o néco jiného — néco na zpisob ,Jak nebudovat
MLM stroj na penize®. Je to takovy humorny c¢lanek, ktery jsem napsal
pied nékolika lety a otiskl jej ¢asopis Upline pod pseudonymem Ydnar
Egag.

Na tento ¢ldnek jsem dostal vice ohlasti nez na cokoli jiného, co jsem
do té doby napsal. Chyt#i ¢tenafi samoziejmé poznali, co jméno autora
znamend pozpatku, takZe mi volali, psali a posilali faxy, ve kterych vy-
jadfovali své pobaveni a uznani. Tento ¢lanek byl pozdéji dale otistén v
péti nebo $esti dalsich obchodnich publikacich.

Musim bohuzel fici, Ze nékteti ¢tenafi to prijali za slovo boZi. Trpi
syndromem MLM manie a hleddnim novych zhavych programi do ta-
kové miry, Ze jednoduse nechdpou, Ze by to mohlo jit i jinak. Stravili
tolik ¢asu pFipravami na pFipravy, Ze ztratili pojem o tom, co to vlastné
budovani sité¢ znamena.

Nez se tedy podivame na vas plan akce, zde je m@j dérek pro vas:

Jak dosdahnout ispéchu v MLM metodou liného muze

Prestarite pracovat tak usilovné. Skolite svou skupinu, ndsledujete, cho-
dite na mitinky, investujete spoustu casu do motivovdni novych distribu-
torii atd. Copak nevite, Ze byste tento ¢as mohli trdvit ve svém vlastnim
domové, popijet vychlazeny ndpoj a koukat se na Simpsonovi?

Kdybyste chtéli pracovat, ziistali byste ve své prdci. Do sitového mar-
ketingu jste se pustili, abyste se mohli houpat v kfesle a nechat ostatni, at
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z vds udélaji bohdce. Takze se podivime na ten spravny zpiisob, jak to
udélat:

Nejdrive ze vieho si musite vybrat ty sprdvné spolecnosti. Nékdy je
tézké se soustredit, takzZe rozhodné nebudete chtit vic nez dejme tomu 15.
Spousta nejlepsich ZHAVYCH spolecnosti md ve zvyku krachnout, takZe
pokud nemdte néjaké v zdloze, ztratite ditvéru svych lidi.

Hledejte spolecnosti, které miiZete budovat jednoduse posilanim dopisti
nebo kazet MLM maniakim. Ti uz védi, jak posilat dopisy dalsim MLM
maniakiim, takze nebudete muset ztrdcet Cas jejich skolenim.

Vyhnéte se spolecnostem, které maji cokoli spolecného s prodejem vy-
robkii, ndkupem vyrobkii nebo pordddnim mitinkii. Pokud si musite né-
jaké vyrobky koupit, pokuste se najit si spole¢nost, u které si miiZete
nakoupit cestu k automobilovému fondu, feditelstvi atd. Ty véci miiZete
vZdycky hodit na své nové distributory. Jakdkoli spoleénost star$i nez Sest

mésicti je uz za zenitem, takZe se jim vyhnéte jako Cert k¥iZi. Pokuste se
najit uplné trividlni programy, které budou vasi sit budovat za vds.

Dalsi zdludnosti jsou spolecnosti, které maji krasné barevné materidly.
Vite, kolik to stoji!? Najdéte si spolecnost, kterd vam materidly namnoZi
na kopirce a da vam desetkrdt zkopirované videokazety.

Pokuste se chytit leadertl, kteti prechdzeji od jedné spolecnosti ke druhé
a které statni prokurdtor uz alespoti jednou nebo dvakrdt poslal do vézeni.
Jsou to ostfileni veterdni, kteti se vyznaji. Poznali své chyby na vlastni
kuzi — takze vy uz to délat nemusite.

Jakmile mdte hotovy seznam svych kandiddtskych spolecnosti, je cas
prejit do faze analyzy.

To je pro vds podnik naprosto klicovy proces, takZe ho nesmite uspé-
chat. V podstaté musite zhodnotit vSechny knihy ze vSech programii. Poté
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si pustte vSechna videa a poslechnéte vSechny kazety, a navitivte viechna
skoleni. Prectéte si kazdého ., Velkého Ala“ a viechno od Tima Salese
a Randyho Gage.

Ted vite viechno a miZete zalit analyzovat marketingovy pldn. Spo-
Citejte viechna procenta a ujistéte se, Ze spolecnost neudélala Zddnou
chybu. Potom si spolitejte, kolik budete vydéldvat s organizaci Citajici 10
000 lidi. To samé vypocitejte pro 20 000, 30 000 az do jednoho milionu.
Tak, ted vymyslete pldn, jak na to.

Pfiklad:

Rozeslete 100 dopisti. PFipoji se k vam sedmdesdt pét lidi. Dalsi mésic
kazdy z nich rozesle 100 dopisii a 75 lidi se k nim p¥ipoji, takze budete na
konci druhého mésice mit 5 700 distributorti. Ve tfetim meésici cely proces
opakujte, takze budete mit 40 000 a tak ddle a tak ddle. Ted si spocitejte svilj
objem, kdyz kazdy z nich si koupi vyrobky jen za 30 dolarii. Ted'si to spoci-
tejte za 50 dolart, 75 dolarti a tak ddl. Odectéte malé procento fldkaltl, ktet
nechtéji pracovat, a ziskdte pfesny odhad svého ptijmu. Zavolejte svému
sponzorovi a zjistéte, zda uz pod vds nékoho nasponzoroval.

Analyzujte, meditujte a hldsejte alespofi tfi mésice a poté prejdéte do
fédze ptiprav.

Ze vieho nejdrive jdéte ven a pronajmeéte si nejvétsi kancelds, jakou
najdete. Pronajméte si i néjaky nobl kanceldtsky ndbytek. Pokuste se najit
stejny stil, jaky mél Blake Carrington v Dynastii. Chcete lidem ukdzat,
Ze to s byznysem myslite vainé. Nebudte nervozni kvili cendm — vzpo-
mefite si na ty vypocty, co mdte na papite.

Pokud vam manZel nebo manzelka délé dusno, vysvétlete mu nebo ji,
Ze to neni ,dalsi z téch keftir“. Tento je jiny. Stejné sklapne, aZ pied
domem zaparkujete své nové Bentley.

V kanceldti rozvéste néjaké diplomy, tituly, plakety a jiné ukazatele
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statusu. Ukazte lidem, Ze sitovani neni pro lecjaké Smudly. Navic vds pak
vasi lidé mohou uctivat jako pravého hrdinu.

Dalsi dulezitym krokem ve fdzi pfiprav je ochrana vasi startovni
sady. TENTO KROK NESMITE NIKDY VYNECHAT!!!

Potidte si nékolik bilych ochrannych krouzkii znacky Avery (nikdy se ne-
spokojte s levnymi imitacemi) a na kazdy otvor na kazdém listu ve vasem
poradaci dejte jeden krouzZek zeptedu a jeden zezadu. Ujistéte se, Ze nevyne-
chdte Zddny list, nebo by se mohl uvolnit, a co byste v takové situaci délali?

Kdyz vsechny listy opatfite ochrannymi krouzky, kazdy list vasi sady

vlozte do zvldstni folie. Jinak nikdy nevite, kdy vam kapka néci kdvy miize
kariéru v sitovém marketingu nadobro znicit!

Jakmile je vase startovni sada v bezpeci, miiZete zalit tisknout navsti-
venky, dopisy a dalsi na papir. Kupte si novy kuftik, organizér, elektrické
ofezdvitko a kupte si nové obleceni. Také si kupte velkou kartotéku a se-
S$ivacku a taky novy pocitac, abyste mohli délat sviij zpravodaj. Nechcete,
aby vds lidé vidéli #idit tu starou popelnici, takzZe si pronajméte Lexus,
abyste méli ¢im jezdit, dokud vam nedovezou vase auto zadarmo. Pokud
to vse zatéZuje konto vasi manzelky nebo manzela, pouZijte kreditky. Pa-
matujte, musite se ,tvdrit, Ze to tak je, dokud to tak nebude.”

Didle chcete prozkoumat prezentaci svého sponzora a najit v ni slabd
mista. Vytvorte si viastni prezentaci, kterd bude zvld$tni a jedinecnd a dd se
kazdy tyden ménit. Také si udélejte viastni kazety, broZury a flipcharty. Vase
viastni jsou vZdy lepsi nez erdrni a umoznuji vam ddt najevo své kreativni
schopnosti. Je dulezité jit lidem pfikladem. Chcete leadery, ne ovce!

Teprve po dokonceni téchto uvodnich fazi jste pfipraveni mluvit o svém
podnikdni s kymkoli! Pokud jste se pokusili nékoho sponzorovat dfive, nez
jste tento CtyF az Sestimésicni proces dokoncili, mohli se vds zeptat na néco,
na co byste nedokdzali odpovédeét a ztratili byste jejich divéru.

185

___-A__—




www. thevision.sk

Nez jste se dostali do této faze, nékolik z vasich spolecnosti bohuzel uz
asi krachlo. Nezoufejte vak, mdte pteci zdloZni.

Nyni jste pripraveni na fazi Posildni dopisii cizim lidem. Nemluvte
se svymi prdteli, sousedy ani p¥ibuznymi. VSichni to jsou nedivétivci
a chuddci! Navic si uvédomte, jak dlouho by trvalo je zaskolit. Jen pockejte
pdr mésicii na potddny piijem, pak sami pfilezou a budou Zebrat o to,
aby se k vam mohli pfidat. Jen si prosté seZefite seznam pofddnych plné
vyskolenych MLM maniakii a rozeslete téch 100 dopisii!

Jakmile se vam zaregistruje 75 distributorii, miiZete pfejit do fdze Hot
Bath Hype.

Protoze ti zelend(i nechdpou viechny souvislosti jako vy, musite je ne-
ustdle motivovat. Sezerite si kopie tucnych Sekii velkych zvitat a mdvejte
jimi svym lidem pod nosem.

Nejvétsi problém bude, Ze vétsina z téch lidi je lind a vahavd. Chtéji vse ua-
nalyzovat k smrti a ptitom by méli byt venku a vydéldvat vam penize. Mysli
si, Ze penize rostou na stromech, a nechdpou, Ze se musi vydéldvat.

Kazdy den jim volejte a ptejte se jich, jestli nékoho zasponzorovali.
Reknéte jim, Ze pokud chtéji vydéldvat velké penize, musi hybnout za-
dkem. Na konci mésice vsem zavolejte a pfipomerite jim, aby si objednali,
jinak nedostanete Sek. Reknéte jim, Ze jestli nebudou sekat dobrotu, tak
staci koupit jednu postovni zndmku a mdte nového distributora.

Pokud vétsina z vasich lidi nevytviti Zddny objem, miize to znamenat
dvé véci. Vase programy dosdhly vrcholu a zacinaji upadat nebo to nebyly
ty spravné Zhavé programy hodné clovéka vaseho kalibru. Tak jako tak je
Cas poslat ty mouly k vodé a zacit hledat dalsi ZHAVOU nabidku. Pro-
gramy, kde se musi pracovat a které potiebuji cas, penize a oddanost, ne-
chte chuddkiim — velké zvite jako vy takové véci nepotiebuje. Prosté jdéte

ven a ZBOHATNETE!
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Kéz by to bylo tak snadné, neni-liz pravda? Pravdou ovSem je, Ze toto
podnikani neni zase tolik ndro¢né. Neni snadné, ale je prosté.

Mate-li sviij velky sen, jste-li ochotni se u¢it a vénovat svému pod-
nikani deset aZ patnact hodin tydné, opravdu v sitovém marketingu
mizete byt Gspésni.

Muzete mit doktorat nebo mtzete mit jen zékladni vzdélani, jako ja.
Miizete mit stabilni finanéni zdkladu nebo si musite do zacatku penize
pujcit, jako jsem to udélal ja.

Mtizete analyzovat sviij plan odmén, zkoumat svou profesi a plnit
své povinnosti vii¢i své spole¢nosti, nic z toho véak nakonec nem4 ta-
kovy vyznam jako to, kdo jste a co délate.

Véite nebo ne, ona prileZitost, o které mluvime, neni vase spole¢nost,
ba dokonce ani vase profese. Jste to vy. Vase spole¢nost a sitovy marke-
ting jsou pouhé prostredky, které vdm umoziuji dat najevo svijj talent.

Vy jste ta prilezitost, musite v§ak podniknout kroky nutné k tomu,
aby se projevila. Spadnout do pasti analyzy a otaleni je velice snadné.
Vét$ina z nds si s sebou nese negativni programovani, kviili kterému je
velice snadné takovému mysleni podlehnout. Skute¢nost je takova, ze
sitovy marketing prokazal, Ze se jedna o perspektivni obchodni model
s nejmodernéjsi distribu¢nim systémem a prostfedky umoznujicimi
osobni riist a naplnéni Zivotniho stylu.

Zaplacend auta, postavené domy snii a novi milionafi, toto mnozZstvi
nelze ani spocitat.

Ba co vice, kolik vztahii posilila nebo zachranila spoluprace obou
manzela se spole¢nym cilem? Kolik matek (a otcti) ziskalo moZnost jit
domil a vychovavat své déti namisto toho, aby za jejich vychovu platili
nékomu jinému?

Kolika miliéntim lidi — ktefi se do tohoto podnikani nikdy nezapo-
jili — zlepsily Zivot produkty spolecnosti pisobicich v sitovém marke-
tingu? A kolik ztracenych kil, zlep$enych stravovacich navykd, doplnéné
energie nebo jen udetfenych penéz za telefon pouzitych na smysluplnéjsi
ucely?

Kolik lidi mohlo podporovat svou oblibenou charitativni organizaci
diky penéziim a svobod¢ ziskanym v sitovém marketingu? Budouci pre-
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zident, lékaf, ktery najde lék na zhoubnou nemoc, védec, ktery sestroji
vesmirnou lod, ktera nas doveze na Jupiter — to mohu byt lidé, jejichz
rodice dnes v sitovém marketingu svym détem vydélavaji penize na vy-
sokogkolské studium.

Ano, existuji desitky tisic lidi, ktefi v siftovém marketingu podnikaji,
avSak nikdy bohatstvi nedosdéhnou. Mné to nevadi. ProtoZe potencidl
maji na dosah ruky. Zavisi pouze na nich, zda jej pfijmou ¢i nikoli. Naj-
dou-li vyrobky, které jim zméni zZivot, pokud si vypéstuji vztah souna-
lezitosti s pozitivnimi lidmi, ktefi si stanovuji cile a buduji své sny,
budou jejich Zivoty lepsi nez predtim.

Vétdina lidi ma uZitek z vyrobki, néktefi budou téZit z osobniho rozvoje
a ti profesiondlni se stanou bohaci. Ja doufam, Ze budete pattit do vSech tii
skupin. Proto jsem napsal tuto knihu. Abych se s vami podélil o vSechno
dobré, co mé potkalo, tim nejlep$im zptisobem, ktery znam.

Kdyz budete postupovat podle specifickych krokd, které jsem zde uved],
opravdu miZete vybudovat masivni organizaci s exponencidlnim riistem.
Sitovy marketing a systémy, které vyucuji, nejsou nové. Funguji. Vsude.

Vedl jsem uvodni mitinky v makedonském Skopje, pusobil v insti-
tutech pro viidcovstvi v chorvatském Zahftebu, uskute¢noval $kolici se-
minafe v australském Sydney a poradal oteviené mitinky ve slovinské
Lublani. Znaji je tisice. A miliony dalsich je napliuji.

Zasady jsou vSude stejné. Nejsou omezeny kulturou, ekonomickou
situaci ani casem. Moc sni je ta nejvétsi sila, kterou lidstvo maze vy-
uzivat. Elektrické generatory, atomové elektrarny, dokonce i atomova
bomba jsou proti ni zanedbatelné. Jediné, co vas dokdze zastavit, je to,
co kazdé rano vidite v zrcadle.

Bude vas to stat tii investice do sebe sama...

Zaprvé investujte zavazek. Zavazek, Ze jste skutecné hodni uspéchu
a Ze pro jeho dosazeni udélate vée, co bude tieba.

Zadruhé investujte sviij Cas. Najit si deset aZ patnact hodin tydné sa-
moziejmé neni snadné. Kdyby bylo, délali by to v8ichni. Pokud si vSak
budete fikat: ,Udélam to o prazdnindch“ nebo ,,Budu mit ¢as po svat-
cich®, lzete sami sobé. Pokud si opravdu myslite, Ze jste toho hodni,
udéléte to NYNI.
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Vim, Ze ¢as neni zadarmo. Pokud v8ak obétujete dva az Ctyfi roky
a ziskate svobodu po zbytek Zivota, je to podle mé dobrd investice.

Udélejte mi laskavost — nikdy se nevymlouvejte na své déti a ne-
pouZivejte je jako divod, pro¢ nepodnikat. Pouzijte je jako divod, pro¢
se do toho pustit. Obétovat jeden vecer tydné navic po dobu dvou let se
jevi jako rozumnd investice, pokud ziskite moZnost s nimi po zbytek
jejich détstvi byt kazdy den, icastnit se vech tfidnich schiizek, stihnout
véechna jejich predstaveni, koncerty, fotbalové zépasy nebo vystavy je-
jich vykrest.

A prosim vas. Nevymlouvejte se na svou duchovnost. Pfizndm se
vam, nékolikrat jsem nestihl kdzani v kostele a také nékolik nedélnich
msi, kdyZ jsem pracoval se svou vzdélenou vétvi. Konal jsem svou
vlastni msi. Podle mé totiz neni nic duchovné povznésejiciho na tom,
byt chudy. Naopak kdzeme, Ze byt chudy je htich. Véfim, Ze vas Stvofitel
chce, abyste byli zdravi, $tastni a abyste vzkvétali. Je to vase pravo.

Dosahl jsem prosperity, protoze jsem po cesté ucinil ta spravna roz-
hodnuti. A vite co? Jsem ¢lenem vyboru naseho kostela, byl jsem pre-
zidentem spravni rady a vénuji svému kostelu vice penéz, nez vétsina
lidi vydéla. Nevymlouval jsem se totiz na svou duchovnost a naopak
jsem ji pouzil jako dtivod, pro¢ jednat.

Zatfeti, investujte své penize. Nemyslim, ze byste dnes nasli jakékoli
jiné podnikani s vy$$i navratnosti investic, nez je tomu v piipadé sito-
vého marketingu. Je v8ak potfeba investovat alesporn néco.

Potiebujete materidl pro budovani podniku, potfebujete material pro
rozvoj své osobnosti a potfebujete se ucastnit akci. Nemate-li dost
penéz, prodejte svou televizi! Stejné vam bez ni asi bude 1épe. Nebu-
dete-li do sebe investovat sami, nikdo jiny to za vas neud¢la.

Jesté jedna myslenka ohledné investic. Chcete-li vybudovat velky
podnik, nezijte z néj. Ziistante ve svém bézném zaméstnani — i kdyz
to zni odporné — a sviij bonusovy prijem investujte zpét do svého pod-
nikani. Stejné jako v ostatnich pfipadech i zde se mala investice v za-
¢atcich vyrazné vrati pozdéji. Sitovy marketing pracuje na principu
odlozeného uspokojeni. Investujte do sebe po dobu dvou az ¢tyf let
a po zbytek Zivota sklizejte odmény.

Jak bude vas pfijem nartstat, naucte se starat se o své penize tak,
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abyste mohli vytvorit skute¢né bohatstvi. V sitovém marketingu exis-
tuje spousta lidi, ktefi vydélali miliony dolarti a pfesto jsou dnes na mi-
zing. Platte své dané, investujte do budoucnosti a naucte se rozvijet své
Cisté jméni.

Nakonec budte pro svou skupinu ptikladem. Pracujte tvrdé, podpo-
rujte své lidi, pouzivejte vyrobky a bavte se! Budte vzorem integrity
a ¢estného jednani, které vase skupina muze duplikovat. Protoze vite
co? Oni to udélaji!

Kazdé rozhodnuti ve svém podnikani zvazujte timto jednoduchym
zptusobem: Pfiblizi mé to mému snu nebo mé to od néj oddali?

Musite byt ochotni zaplatit — svymi ¢iny. Kazdy den se musite ne-
ustale a trvale pozitivnim zptisobem pohybovat ke svému snu. Budete-
li vyuzivat své informacni balicky, rozvijet svou osobnost, Gcastnit se
akci a udit se, opravdu proménite své sny ve skutecnost.

Tuto knihu jsem nenapsal proto, abych pochyboval o vasich snech,
ale proto, abych vdm pomohl je uskute¢nit. A rozhodné jsem ji nenap-
sal, abych vas zménil, ale abych se s vami podélil o své poznatky a vy
tak mohli objevit, kdo doopravdy jste. UzZivejte si svou cestu, pratelé.
Chystate se nasednout na létajici koberec, se kterym poznéte vyzvy,
dobrodruzstvi a rust.

Uzijte si jizdu!

-RG
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O autorovi

Na svété byste tézko hledali nékoho povolanéjsiho k tomu, pomoci
vam uspét v MLM, nezZ je Randy Gage. Jeho album Duplication Nation
(dtive Jak vydélavat alesporl 100 000 dolart ro¢né v sifovém marke-
tingu) je nejproddvanéji $kolici program pro MLM a jeho piednéaska
Escape the Rat Race je v tomto podnikani prospektovaci néstroj ¢islo
1. Jeho publikace byly pieloZeny do vice nez 15 jazyk a prodaly se jich
miliony kusil po celém svété.

Randy pomohl privést sitovy marketing naptiklad do Slovinska, Chor-
vatska, Bulharska nebo Makedonie. Ve své kariéfe zastaval funkci vicepre-
zidenta pro marketing a poskytuje poradenské sluzby mnoha firmém,
navrhuje pro né plany odmén, vytvafi marketingové materialy a vyviji du-
plikovatelné systémy. Randy je zodpovédny za $koleni nejlepsich spole¢-
nosti na trhu a za sviij Zivot pfednasel ve vice neZ 35 zemich svéta.

Randy svymi $kolicimi programy a soukromym poradenstvim po-
mobhl $pickovym manaZertim a distributorim v mnoha spole¢nostech.
Pravdépodobné vychoval vice MLM milionari nez kterakoli jina Zijici
osoba na svété. Randy vsak predevsim vyucuje z vlastni zkusenosti di-
stributora, ktery vydélava miliony dolaru.

Randy potadal tisice $kolicich programu a uvadél jesté o dalsi tisice
vice otevienych mitinkd. Pred nékolika lety oprasil svou tabuli, pfipojil se
k nové spole¢nosti a zakratko mél nejvétsi ptijem ze viech ¢leni této spo-
le¢nosti na celém svété. Vi, co na tomto trhu v soucasnosti funguje a presné
vas nauci, jak za téchto podminek dosahnout obrovskych tuspécha.

Randy si své penize jiz vydélal a pracuje pouze proto, Ze ma rad
vyzvy a chce pomdhat svym osobnim distributorm. Dosdhl dokonalé
rovnovahy mezi praci a Zivotem. KdyZ nekresli kruznice, uvidite ho hrét
na tieti meté za South Florida Carnivores, jezdit na kole, zavodit v au-
tech nebo sbirat komiksy. Mezi jeho htichy patfi sci-fi, Krispy Kreme
a sledovani Project Runway. Randy svij ¢as déli mezi Miami Beach,
Sydney a Pafiz.

www.RandyGage.com
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