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Uvod

O multilevel marketingu, alebo sietovom marketingu uZ bolo napisanych mnozstvo knih. Dalej
budem pouZzivat’ termin sietovy marketing v skratke SM. Pokusil som precitat’ vietko , co bolo
na naSom trhu dostupné. Knihy véc¢sinou su pisané zo Specifického uhlu pohl'adu , zamerané na
urcita oblast’ . Autori sa snazia odovzdat’ l'ud’om svoje najlepsie skuisenosti , ktoré ziskali
praxou v sietovom marketingu , kde dosiahli vel'ké tspechy. Zaciato¢nici doslova hltaju tieto
sktsenosti najvacsich lidrov.Po precitani knihy,ktord im bola odporucena sa ich snazia
napodobiiovat’, ale zial’ iba so striedavymi uspechmi. Kazdy autor dava doraz na int zlozku
sietového marketingu, lebo ta bola kedysi jeho silnou strankou.

Nesmieme zabudnut, Ze kazdy ¢lovek je jedine¢ny a neopakovatelny. Systém, ktory niekomu
perfektne funguje, moze byt u druhého uplnym prepaddkom. Ked’ dvaja robia to isté, nikdy
nedosiahnu rovnaky vysledok. Neexistuje hotovy navod na to, ako byt uspesny v SM. Existuju
len urcité vymedzené ramcové pravidla, ktoré ked’ sa dodrziavaju, zabezpecia dosiahnutie
zodpovedajuceho vysledku. Do praxe SM prichadzame s roznymi talentovymi dispoziciami,
schopnostami, vedomostami, ale aj vzdelanim, skusenost’ami a charakterovymi vlastnostami.
Nenajdete dvoch rovnakych I'udi. LiSia sa svojimi fyzickymi dispoziciami, charakterovymi
vlastnost’ami, psychickou odolnostou a duSevnymi predpokladmi a schopnostami. Flegmatik
sa sprava ina¢ ako cholerik, alebo melancholik. Preto dvaja jedinci reagujii na rovnaka
okolnost’ rozne. Autori publikécii akoby zabudali na tieto fakty a predstavuju verejnosti svoj
zaruCeny recept na uspech. Poukazuju na to, aké ohromné vysledky sa daju dosiahnut'. ,, Staci
si dat’ vel’ky ciel’ , duplikovat’ svojho sponzora , dodrziavat’ systém, ktory je overeny v praxi a
vydrzat’ az do konca.” Ked’ zacali publikovat’ knihy, boli uz v sieti vo vysokych poziciach.
Zabudli na svoje zaciatky a problémy, ktoré museli prekonat’.

,» Zabudol vo0l, Ze tel'atom bol.*

Vicsina literatiry pochadza zo Spojenych statov, kde SM posobi viac ako 50 rokov a ma
slusnu tradiciu. Americky konzumny Zivotny §tyl a trh sa sprava odliSne od nasho , kde sa
kapitalizmus este len udomacnuje. Mentalita l'udi z krajin vychodnej Eurdpy sa vyrazne lisi od
ameri¢anov v pohl'ade na obchod a podnikanie. Nasi 'udia si bert pripadny netspech prilis
osobne, trpia tym, ¢asto si zlomeni a deprimovani. Niektoré nazory tychto autorov su casto
v nestlade s naS§im ponimanim predaja.

Nasinci maji nedobré skusenosti so zac¢iatkami SM v 90 — tych rokoch. Nakupili si Startovaci
bali¢ek s vidinou rychleho zbohatnutia , len aby zistili, Ze ich fantastické vyrobky l'udia nechcu
kupovat’. Nejeden ,,podnikatel* méa doma este kopu produktov v skrini. To boli také
pionierske zaciatky s agresivnou kampaiiou, ktoré sa robili vel'mi neprofesionalne. V obchode
sme naivni, neskuseni, socialne citiaci, ¢o nam brani naplno rozvinit’ nas potencial.

Novi spolupracovnici vZzdy zaént pracovat’ s vel'kym nadSenim, ale po ur¢itom c¢ase to viac ako
90% l'udi rychlo zabali. Dostali netiplné informacie o systéme SM, vécSinou zl'ahcené a
zamerané iba na rychly a jednoduchy zarobok.

Kto by sa nechcel I'ahko dostat’ ku vel'kym peniazom?

Preco je taky velky odpad?

Preco sa 'udia vzdavaji hned’ na zaciatku svojej sl'ubne vyvijajucej kariéry?

Preco dosiahne skuto¢ny uspech nakoniec len par jednotlivcov?

Prec¢o vécsina sucasnych lidrov v SM patrila v beznom zivote k Sedému priemeru ako radovi
zamestnanci, ¢asto bez vysokoskolského vzdelania?

V tejto knihe chcem poukazat’ na podstatu SM a jeho kyberneticky rozmer. Jedna sa o novy
pohlad takzvaného syst¢émového nazerania, ktoré nam umoziuje rozpoznat’ zakladné principy



uspesného podnikania a obchodu . Oboznamim vas so zakladnymi principami sietového
marketingu, bez zvladdnutia ktorych ste odstudeni k netispechu.

V beznom Zzivote, ako aj v normalnom podnikani len dvaja- traja zo sto dokaZzu naplnit’ svoje
ciele. Su to tipicki lidri, ktori neskor uspesne vedu vel'ké firmy a podielaju sa na riadeni
spoloc¢nosti. Aki st T'udia? Ako sa spravaju? Aké maju vlastnosti a navyky ?Akym vzdelanim
disponuju?

Ked’ za¢nete Studovat’ Zivotopisy tspeSnych l'udi, zistite, ze majli nie¢o spolo¢né. Odvahu,
pracovitost’, chut’ sa neustale vzdelavat, poctivost, ¢estnost’, sebavedomie, pozitivne myslenie,
bojovnost’, schopnost’ vytvarat’ dobré vztahy, komunikativnost’, dobré navyky, pevny charakter
a preciznost’. Tieto vlastnosti ziskali postupne vlastnym pri¢inenim, nenarodili sa s nimi. Presli
celym procesom zdokonal'ovania a osobného rozvoja, ni¢ nedostali zadarmo, vSetko si museli
vybojovat’.

Podobne je to aj pri podnikani v oblasti SM. Treba si uvedomit’, ze uspech sa neda dosiahnut’ za
par mesiacov ¢i rok, ako sa naznacuje v niektorych knihach . SM je obchodna metdda priameho
predaja, €iZe t4 najnarocnejsia a najdolezitejSia faza predaja uz konkrétnemu zakaznikovi. V
retazci vyroba- distriblcia- predaj patri do finale. V dneSnej dobe nie je problém vyrobit
cokol'vek, alebo dopravit’ produkt na akékol'vek miesto na svete v priebehu jedného dia.
Najt'azSia faza je predaj, na ktorého podporu sa vynaklada najviac finan¢nych prostriedkov
(60-80%) do reklamy, prezentécii a inych foriem podpory predaja!!!

Teraz sa pozrime, ¢im je vyzbrojeny nas zacinajuci a nadSeny predajca so Startovacim
balickom. Okrem vlastného nadSenia a chcenia ni¢im. Na to , aby sme si splnili vytycené ciele
nestaci len pozitivne myslenie, ddvka nadSenia, entuziazmu a viery v seba, produkt, firmu a
systétm SM. Najviac prace musime vykonat’ prave na zacCiatku. Potrebujeme sa zbavit’ zlych
navykov a nahradit’ ich novymi, lep§imi. Musime sa zoznamit’ s produktom, ktory chceme
predavat’ a ziskat' novii odbornost’. Naucit’ sa umeniu predaja, komunikacie, motivacie, riadenia
a planovania. Bez tychto zédkladnych vedomosti a zru¢nosti nedokaZeme obstat’ na trhu, kde
dominujt tvrdi profesionélne trénovani obchodnici. Aku Sancu mé zac¢inajuci naivny amatér?
Odpoved’ je jednoducha, ziadnu!!! V tomto nerovnom suboji obstoji len chabé skupinka
mimoriadne psychicky odolnych , pracovitych a talentovanych jedincov(1-2%).Niektori potom
tiez s nadSenim, ale asto bez hibky pochopenia, ¢ize neopodstatnene radia nepripravenym, ale
nadSenym amatérom, ako zarucene dosiahnut’ vytuzeny tspech. Oni sa nechali viest’ svojim
talentom, zdedenymi vlastnost’ami a vytrvalostou. Mali na to predpoklady. Avsak svoj uspech
si doslova ,, vydreli“. Oni by urobili kariéru aj pti klasickom podnikani, pretoze mali v sebe
dostatok sebavedomia a gurdze. Pripomina mi to americké vyhldsenia, Ze kazdy mame rovnaké
Sance na uspech, kazdy moze byt miliondr, peniaze lezia na zemi a staci sa pre ne iba zohnut'.
Kto tomu slepo uveri a za¢ne jednat’ bez poriadnej pripravy, stane sa d’al'Sou sklamanou obet'ou
systému SM.

Uspech sa musi vzdy perfektne naplanovat’ a pripravit.

V tejto knihe chcem poukézat’ na vSetky skuto€nosti, s ktorymi sa musite popasovat’, aby ste

v tomto narocnom spdsobe priameho predaja dosiahli pozitivne vysledky a obstali so ct'ou.

Ak chcete urobit’ vo svojom zivote nejakil zmenu, musite sa najprv zmenit’ vy sami!!!
Az potom sa zacnu diat’ okolo vés veci, ktoré vas posunt dopredu.



Predslov.

Zaciatkom devétdesiatych rokov k nam dorazil fenomén Multi-level marketing, alebo sietovy
marketing. Cudia ho prijali s vel'kym nadSenim, pustili sa do prace a mnohi sa uz videli jako
multimilionari. Kazdé ¢udo trva 3 dni. Po pociatocnom osiali prislo vytriezvenie a pre mnohych
aj vel'ké sklamanie a roz€arovanie. Jedna ¢ast’ 'udi SM miluje a druhd ho nenavidi.

Preco je to tak?

Pokusim sa rozSifrovat’ podstatu SM a vliat’ viac svetla do tohoto tajuplného, genialneho
,obdivovaného, ale aj zatracovaného systému podnikania.

Ulohou tejto knihy je predstavit vam Gplne novy pohlad systémového nazerania na sietovy
marketing na zdklade kybernetického rozmeru. To ndm umozni lepsie pochopenie zékladnych
principov tohoto progresivneho, dynamického a perspektivneho spdsobu podnikania pre l'udi,
ktori nemaju dostatocny kapital, zato vSak ohromnt chut’ nieco vytvorit’.

Kniha je urcena pre beznych l'udi, ktori nemusia mat’ Spickové vzdelanie v obore ekondémie a
obchodu. Je pre radovych zamestnancov, referentov, menezérov, Studentov, dochodcov, ale aj
pre zivnostnikov a podnikatel'ov, ktori tazia po lepSom a kvalitnejSom zivote, pripadne vySSom
prijme, alebo finan¢nej nezdvislosti. Treba si uvedomit’, Ze ispech v SM sa neda dosiahnut’ za
par mesiacov ¢i rok, ako sa naznacuje v niektorych knihéach .

Niekto si tu ndjde moznost’ privyrobit’ si, niektori prilezitost’ ako rozbehnut’ vlastné podnikanie.

Mojou tlohou je predstavit’ vam v novom svetle jednu z najizasnejSich metdd podnikania —
sietovy marketing, ktora si vo svete ziskava svoje miesto a ¢oraz viac privrzencov.

Miesto SM v hospodarstve.

Kazda ekonomika ma tri sféry:

primarna — t'azba a spracovanie nerastnych surovin, vyroba energie

sekundarna — vyroba findlnych produktov, doprava

tercialna- distribticia, obchod a sluzby.

Sietovy marketing sa realizuje v tercidlnej sfére. Na poli distribucie nahradza klasicku,
zdihavu a drahu cestu vyrobku od vyrobcu cez retazce velkoobchodnych distribuénych
skladov, maloobchodné retazce az ku kone¢nému zdkaznikovi s podporou drahej reklamy.

SM je obchodna metdda priameho predaja, ¢ize ta najnarocnejSia a najdolezitejSia faza predaja
uz konkrétnemu zékaznikovi. V ret'azci vyroba- distribucia- predaj patri do findle. Dnes sa
naklady na distribuciu, reklamu, prezentacie a iné formy podpory predaja pohybuju az do vysky
80% z ceny vyrobku. V dnesnej dobe nie je problém vyrobit’ ¢okol'vek, alebo dopravit’ produkt
na akékol'vek miesto na svete v priebehu jedného dina. V distribucii sa prerozdel'uje najviac
finanénych prostriedkov. Ano, tu sa vytvara najvyssia pridana hodnota. V stiasnom svete
dominujt predajcovia so svojimi obchodnymi ret'azcami. Ret’azce tlacia vyrobcov do
minimalnych marzi, ktoré im umoziuju ako tak prezit. Tercidlna sféra vo vyspelych krajinach
pohlcuje vySe 60% praceschopného obyvatel'stva. Obrovsky nérast vyroby a sluzieb vytvoril
dopyt po kvalitnych predajcoch a naslednom servise.

SM vytvara obrovsky priestor pre realizaciu ¢oraz vac¢sieho poctu l'udi. Na distibtciu od
vyrobcu ku zdkaznikovi sa vynakladd mnoZstvo penazi, ktoré vyrobky zbyto¢ne predrazuju.
Tu je Sanca pre predaj metddou osobného doporucenia. Ti, ktori sa na predaji produktov a
sluzieb zucastnia, si podelia napokon celu proviziu. Kone¢ny zakaznik dostane prostrednictvom
konkrétneho predajcu najlacnejsi produkt, alebo sluzbu s jasnym vysvetlenim navodu na
pouzitie a zaroven perfektny nasledny servis. Prave tento servis je zdrukou dlhodobého
obchodného a neskor aj priatel'ského vzt'ahu. Zakaznik ziskava ¢as a vybornu cenu. Ak sa zo
zékaznika stane samospotrebitel’, potom ziskava zl'avu az 40% z ceny produktov. V pripade, ze
tento skvely produkt doporuci svojim znamym, dostane eSte naviac odmenu vo forme provizii.



LacnejSie nakupy tovarov a sluzieb a moznost’ prilepsenia ku mzde pre kazdého zabezpecuju
pre SM velku budtcnost’.

Ako pracovat’ s touto knihou?

Tato publikacia vam bude sluzit’ ako Slabikar -uc¢ebnica SM. Je rozdelena do desiatich
samostatnych kapitol, ktoré spolu vytvaraju celistvy systém. Kazda kapitola je osobita, preto si
ju treba osvojovat’ postupne, aby ste sa s novymi myslienkami ztotoznili. Kapitoly nadvazuju
na seba v logickom ¢asovom slede. Nepokracujte d’alej, dokial’ nemate zvladnuta
predchadzajucu cast’. Na konci kazdej kapitoly budu predstavené najcastejsie chyby, ktorych sa
dopustame a skusenosti ako odstranit’ tieto nedostatky a najst’ spravne nastroje na rieSenie
problémov, ktoré nam bezny Zivot prinasa.

Sietovy marketing je dlhodoby proces vasho osobného rastu a zdokonal'ovania, kde sa neda
ni¢ urychlit, alebo obist’. Kazda skratka sa vam okamzite vypomsti, preto zamedzte zbytocnym
sklamaniam. Tym , ktori sa chcu rozhodnut’ pracovat’ v systéme sietového marketingu
doporucujem knihu najprv precitat’, potom este raz s tuzkou v ruke pod¢iarknut’ najdolezitejSie
myslienky. Nakoniec sa vrat'te ku kapitolam , ktoré vas najviac zaujali a snazte sa im dokonale
porozumiet’. Sustred’te sa na nastroje, pomocou ktorych mdzete riesit’ konkrétne situacie. Az
potom sa pust'te do skutocnej prace. Knihu majte neustale pri sebe, aby ste si mohli kedykol'vek
konfrontovat’ svoje vysledky. Kto chce dosiahnut’ uspech, musi prejst’ kazdou etapou svojho
vyvoja a ziskat’ potrebné vedomosti a sklisenosti.

Prajem vam vela tspechov na vasej ceste.



ZOBUDTE SA A ZACNITE ZIT

Chcel by som Vam pripomenut’ jednu banalnu prihodu, ktoru ste uz urcite zazili vSetci. Je
letn4 nedel’a poobede a ja sledujem v televizii program, ktory ma prili§ nezaujal.Zanedlho sa
vSak ststredim na muchu, ktord v marnom usili bojuje s okennou tabul'ou,kde vidi cestu ist’ von
na slobodu. Neustale naraza do skla, zrafiuje sa, a stoj €o stoj chce ist’ von . Obdivujem jej
huzevnatost, s akou chce prerazit’ sklenentl vypli. Neustale bzuci a bzuci. Ja uz teraz viem, Ze
je to vopred prehrany boj. Nakoniec v tom svojom osobnom siiboji zahynie a uschne na
parapete ako mnoh¢ pred fiou. Bzuciace kridla vypovedaji o musej stratégii ,,Snaz sa viac

a nevzdavaj to!!!“ Zial’, nefunguje to. Mucha vydava posledné zbytky energie v zifalom boji

o prezitie, ktora je sucast’'ou jej vlastnej stratégie. Je nemozné, aby mucha prerazila ti pascu.
Naproti v miestnosti, zhruba vo vzdialenosti piatich krokov st otvorené dvere, ktoré vedu k
slobode. Tento tvor by mohol po piatich sekundach dosiahnut’ svoj ciel’, po ktorom tak vel'mi
tazi, a to slobodu, keby zmenil stratégiu a hl'adal iny spdsob. Moznost’ vyviaznutia z pasce tu
je. Je to také l'ahké. Ale mucha si zvolila ten najzlozitej$i sposob. Zafixovala sa na ten svoj
postup, ktory je vel'mi dramaticky, a podl'a nej jej pontka najlepsiu cestu k uspechu. Je to jej
logika, pokracovat’ tym istym postupom. Muche sa zd4 tento postup zmysluplny. Bohuzial’, je
to smrtonosnd myslienka. Snazit’ sa viac nie je vzdy najlepsim rieSenim na dosiahnutie lepSich
vysledkov. Ked’ som bol na vojne, nas velitel’ vzdy pripominal: ,, Iniciativny blbec je horsi ako
triedny nepriatel’, sudruhovia!!!*

Obrovska snaha je niekedy stcastou velkych problémov. Niekedy je lepSie urobit’ zmenu, a
ked’ to inac¢ nejde, hl'adat’ int cestu.

Pripomina mi to Casy, ked’ som skoncil vysokt Skolu a pripravoval sa na svoju budtcu kariéru.
Snazil som sa, pracoval za dvoch, vlastne d4 sa povedat’, Ze aj za svojho nadriadeného. Vo
svojom vnutri som citil, Ze sa spravam ako ta mucha na tabuli. Mal som pocit, Ze nemam vladu
nad svojou budiicnost'ou, alebo skor buducnost’ bola menej perspektivna, ked’ som pozoroval
tych zlomenych znechutenych I'udi okolo seba, ktori tato pracu robili viac ako 15 rokov.
V suvislosti s tym som chcel ziskat' aj nadvladu nad svojou finan¢nou budtcnostou - t.j.
nezavislost'ou. Nech som pracoval za dvoch, alebo sa jednoducho zaSival, plat bol stale ten isty.
Zo svojho zamestnania vojaka z povolania na Vojenskej leteckej akadémii som zacal byt
frustrovany.

Rozhodol som sa, ze zacnem podnikat’ a odidem od armady. Pisal sa rok 1989. Nebolo to vSak
uplne jednoduché. V tom obdobi som mal dobré postavenie, istotu Statneho zamestnanca, rozne
vyhody, slusny prijem a moznost robit’ kariéru vysokoskolského pedagdga.

Napriek tymto vyhoddm mi chybala sloboda rozhodovania, vSetko bolo vtom cCase zas-
katul’kované — nalinajkované, az velmi jednoduché na mdj vkus. Ked som to oznamil
manzelke, tak prvé, ¢o sa ma spytala bolo: ,,A ¢o chces robit’?. Odpovedal som, Ze chcem
podnikat’, ale eSte neviem v akej oblasti. Celych $trnast’ dni som bojoval plnych dvadsat’Styri
hodin denne stouto novou prevratnou myslienkou. Schudol som, nemohol som spavat
a v zalidku som citil nesmierne pichlavi bolest’.

Na jednej strane tu bola dlhodobo pripravovana istota, kariéra vojaka z povolania, kvalitné
finanéné zdzemie. Na druhej strane prilezitost' slobody a obavy, ¢i sa vobec uzivim ako
podnikatel. Kupil som flasu dobrého cerveného vina aveCer som to s manzelkou
rozdiskutoval. ,, Co mdZem stratit”? Vlastne ni¢. Som zdravy, silny a plny energie, tak idem do
toho!!!*

Ten vecer padlo rozhodnutie. Ki¢e zo zaludka razom odisli a ja som po tazkych Strnéstich



dioch zaspal ako batol'a. Vnutorny boj som vyhral. To isté doporucujem kazdému. Je to 'ahké,
len to treba skusit. Manzelka zostala pracovat, aby sme na zaciatok mali nejaky isty
prijem.Vsetci moji kolegovia si mysleli, ze som sa zblaznil, ked’ som im to oznamil.

Teraz, ked’ sa s nimi stretavam s odstupom ¢asu, mi ti isti hovoria, Ze som urobil vel'mi

dobre, ked’ som odisiel zo skoly s umyslom zacat’ robit’ nie¢o iné — podnikat’.

Tvrdia, Ze v si€asnom obdobi je ovela tazSie zacat’ s podnikanim, lebo vSetko je uz obsadené
a maju vel'a rokov. Nedavno padlo rozhodnutie vlady, ze Skola sa rusi. Od méjho rozhodnutia
odist’ zo Skoly uplynulo 19 rokov. Za ten ¢as som si splnil vela cielov, vykonal obrovské
mnozstvo prace a postavil som na ,,nohy* slusne prosperujucu firmu. Vybudoval som hotelovy
komplex, organizoval medzinarodné socharske sympo6zid, maliarske plenéry, prestizne Sportové
hry. Citim sa slobodny a $tastny, robim to, po com som vzdy tizil. Zabezpecil som buducnost’
pre vlastnt rodinu.

Neviem, ako sa citite teraz vy? Neviem, ¢o by ste mi povedali, keby som sa vas spytal, ako ste
spokojni s vlastnou kariérou? Zamysleli ste sa, ¢i Zijete zivot, aky ste si vysnivali? Alebo ste
sa zaradili do kategorie, ked’ nie ste spokojni s tym, ¢o ste dosiahli? Skuste sa zamysliet' nad
svojim zivotom a urobte si jeho rekapitulaciu.

Niektori z vas by povedali — ,, No , celkom to ujde”. Ale v porovnani s ¢im? V porovnani
s vaSou rodinou, vrstovnikmi, kolegami z prace? Je ¢o najviac pravdepodobné, Ze st vSetci bez
penazi. Takéto porovnanie vas moze dlhodobo udrziavat’ v chabej iluzii, ktora vedie k chudobe
a urcite nevedie k uspechu.

Kladiem vam otazku: ,, Aky by ste si zvolili zivot, keby ste mali dostatok penazi? Aky dom,
auto, dovolenky, $tandard by ste si zvolili? Comu by ste venovali svoj ¢as, aké hnutie by

ste podporovali? Nebolo by vzrusSujucejSie ist na ozajstni exotickiu dovolenku a nielen
navstivit' pribuznych? Ako chcete ozaj Zit'? Nechcete to vSetko zmenit' tak, aby ste mali
neustaly doplnkovy prijem?*

Ak chcete zit' inak, musite robit’ nieCo Uplne iné, musite prerazit’ — prelomit’ svoje vlastné
myslenie. Ddlezité je si uvedomit’, ze je tu nejaky problém. Mnohi l'udia chodia kazdé rano do
prace. Potom pridu domov, sadnu si k televizii a stratia sa vo svete sprav, Sportu, situa¢nych
komédii, telenoviel a seridlov. ObcCas sa zamyslite a poviete si — ,, Pozor, vSak mdgj zivot by
nemal takto vyzerat*!!!

V poslednych ditoch poc¢uvame vela zlych ekonomickych prognoéz, az ste ztoho otraveni .
Precitate si noviny, Casopisy, zapnete televiziu a dozviete sa tam o redukovani pracovnych
miest, o ekonomickych krizach, recesii, inflacii, nezamestnanosti, raste kriminality a podobne.
V tychto ditoch stale viac firiem hovori svojim zamestnancom, aby sa postarali o svoju penziu.
Zvysujuce sa naklady na zdravotnictvo, Skolstvo asocidlne zabezpeCenie nutia
zamestnavatel'ov presuvat’ riziko na bedrd zamestnancov. Vela stcasne zamestnanych l'udi
nebude mat dostatocny zéklad pre slusny dochodok. Preto sa spustila reforma socialneho
systému. Vytvaranie Uspor a ich nasledné investovanie vytvara podmienky pre lepsi dochodok.
LCudia si vSak stale uchovéavaji mytus, Ze to nejako dopadne a ze sa budii mat’ nakoniec dobre.
V stasnosti sa vSak ani len nepriblizuji k tomu, aby to bolo v poriadku. Zobudia sa, az ked’
budu mat’ po péat'desiatke a spanikaria. Dnes mate Styridsat’ rokov a zarabate okolo 700 EUR,
tak vas po 22 rokoch préce, ked” dosiahnete 62 rokov veku ¢aka dochodok vo vyske 250 EUR,
¢o je zhruba asi 30 % z vasho terajSieho prijmu. Prajem vam vela §t’astia!!!

Teraz su dochodcovia frustrovani , lebo nevedia z coho budu zit. Nie je ziadna vynimka, Ze
slusne oble¢eni l'udia vyberaji kontajnery. Jednoducho neboli pripraveni na tieto zmeny, ktoré
sa u nds udiali za poslednych 19 rokov.

Podobné myslienky som rozoberal na zaCiatku svojej kariéry, ale vtedy to bolo ovela
»ruzovejsie, nakol'ko vSetko za nés riesil Stat.



Teraz sa vSak situacia zmenila, o vSetko sa musime postarat’ sami. Vtedy som vlastne podpisal
plan 40-40-40, ¢ize 40 rokov prace, 40 hodin tyzdenne, za 40 % z toho, za ¢o som zvyknuty Zit'.
Ked som vSak zacal podnikat’, situdcia sa naramne zmenila. Uz po roku manzelka opustila
pracu, mimochodom vel'mi dobre platenti. Ale to uZ vedela preco. Ja som sa stal pre rodinu
istotou. Zacali sme zarabat’ na seba.

A Co vy?

PremysTate vela o svojej budtcnosti, ste spokojni so svojimi moznostami?

Zacinaju vam ist’ na nervy vsetky tie negativne informacie a ¢lanky?

Polozili ste si niekedy otazku, ¢i tu niekde nie je nejaka lepSia cesta?

Citite sa tak trochu ako td mucha, o bzuci na okne a neustale ¢oraz viac vraza do okenne;j
tabule na ceste za slobodou?

Snazite sa a mate pocit, akoby vas zivot bol naplneny az po okraj?

Mam pre vas dobra spravu!

Myslim si, Ze je mnoho l'udi, ktori myslia tak ako my. Mam pre vas odpovede a chcem sa
s nimi podelit’.

Su v zasade len tri sposoby, ako zarobit’ peniaze:

1. Mdzete byt zamestnani ako zamestnanec. To robi 90 % l'udi. NaSe inStittcie a univerzity ucia
l'udi, ako sa maju spravat’ v pozicii zamestnanca a ako zapadnut’ do véac¢sej spolocnosti.

2. Investovat’ svoje peniaze, aby zarabali d’alSie peniaze.

3.Vlastnit podnik — zalozit' si vlastnii firmu. VSetky tri moZnosti maji svoje vyhody
a nevyhody. Rad uvazujem o dvoch tipoch prijmov, trvaly a do¢asny.

Na to, aby ste dosahovali do¢asny prijem sa musite kazdé rano objavit’ v praci.

Pribeh.

Jeden podnikatel’ mal dlho svoju firmu a tzv. stadlych zamestnancov. Raz mu ponukli

novu progresivnu technologiu, ktora nahradzala desat’ pracovnych sil. Mal svojich
zamestnancov rad a tak im dal nasledovnt ponuku: ,,Vazeni, od zajtra nemusite chodit’ do prace
aja Vam budem aj tak vyplacat mzdu. Ale musite si vzdy v piatok prist’ po peniaze. Potom
sa ich spytal, ¢i nemaju k tomu nejaké otazky. Na to sa jeden zamestnanec opytal: ,,A musime
tam chodit’ kazdy piatok?* Neviem, Ci by ste boli spokojni v takomto prostredi, ale toto je
postoj, ktory sa vplazil do myslenia mnohych v poslednych rokoch.

Ludia maju pocit, Ze niekto im je dizny obzivu, alebo aké hrozné st firmy, ked’ prepustaju.
Lenze toto je prirodzeny vyvoj sveta. Firmy sa staraji o svojich zamestnancov, ale ¢asto kvoli
ekonomickej situdcii, alebo necitlivému rozhodnutiu vlady, alebo trhu musia zostihliet,
prepustit’ 'udi, aby vobec obstali na trhu v tvrdej konkurencii. Az 90 % novych firiem do roka
skrachuje. To je realita. Ale nakoniec plati, Ze: ,, Zamestnanie je doCasné*!!!

Sme zavisli na veciach, ktoré s mimo vasej vole, ako je pohyb ekonomiky, opatrenia Statu,
zmeny, ktoré sa deji vo vasom priemyselnom odvetvi. To vSetko je prirodzenou stcastou
vasho zamestnania.

Trvaly prijem by som definoval ako prijem, ktory nie je zavisly na vaSich priamych aktivitach.
Jedna sa o prijem z investicii, honorarov, alebo ziskov z podnikania.

V zamestnani byva budicnost’ Casto neista. Fluktuacia, zI¢ vztahy so $éfom, kolegami, alebo
zhorSeny zdravotny stav vam moézu zmenit budtcnost’ v ktoromkol'vek okamihu. Keby vam
nejaka osobna tragédia doCasne zabréanila pracovat, ako dlho si myslite, ze by ste financne
vydrzali? Specializovani odbornici vedia, e akdkol'vek nehoda, & zdravotné problémy im
mozu zabranit’ v praci. Specialista na odbyt naraz strati hlas, pilotovi vleti do oka $pona, zubar
si zlomi prsty pri nezmyselnej nehode, predava¢ audiotechniky ma problémy, a musi byt
niekol’ko mesiacov v nemocnici, kvoli transplantacii peCene. Mdze sa to stat’” aj vam, ani sa
nenazdate. Viacerym l'udom by zobrali televizor na splatky uz po dvoch mesiacoch, vela I'udi
by prisSlo o auto, keby nezaplatili splatky. A do roka by urcite prisli aj o byt alebo dom, na



ktorom maju hypotéku. Vela 'udi by zbankrotovalo behom 12 mesiacov, alebo aj skor. Aky
bezpecny je vas prijem? Iba 2 % l'udi po 60. roku veku st finan¢ne nezavisli.

Ti, ¢o su milionari, si svoj Gispech dosiahli vo vlastnej firme. Co tito l'udia urobili pre to, aké
zmeny? Ved’ este pred 19 rokmi by sme miliondrov mohli spocitat’ pomaly na prstoch ruk. Ako
to urobite, aby sa to nestalo aj vam a nebudete iba obet’ou, ktord zostava v bludnom koloto¢i?
Jednym zo sposobov st investicie. Investicie st bajecné, ale je tu moZnost’ rizika a nasledne
potrebujete kapital, aby ste mohli zacat’. Trh s realitami je zndmy svojimi fluktudciami hore
adole. Aj akcie na burze vSak najskor vyzaduju, aby ste investovali svoje peniaze a potom
cakali na dividendy. A to je prave problém pre vdcSinu l'udi bez kapitalu, ktori mina vSetko ¢o
zarobili, aby vobec zostali nazive.

Niektori investuju svoje peniaze do rodinného podniku, ini si dokonca pozi¢aju od rodiny a
znamych, len aby zistili, Ze si vlastne kupili pracu so vSetkymi problémami, ako su
konkurencia, neposlu$ni zamestnanci, rozne kontroly, nedostatok kapitalu a stale dookola.

Ak4 je teda pointa ?

Pointa je, Ze existuje rieSenie. Je to spdsob podnikania, ktory sa vold sietovy marketing
(networking — multi level marketing -MLM) a existuje skupina l'udi, ktord vam mdze ukazat’,
ako ten prelom dosiahnut’. Sam pouzivam tato stratégiu vySe 8 rokov, aby som vyrazne zlepsil
svoju finan¢nt situaciu a vytvoril si zivotny Styl, o ktorom by vel’a I'udi iba snivalo. Ked’ som
sa po prvykrat dozvedel o SM, ihned” som nadobudol dojem, Ze je to najuzasnejSia metoda pre
podnikanie.

Pre mnoho T'udi je nerieSitelnym problémom nedostatok peniazi na zacatie akéhokol'vek
podnikania. Banky sa spravaju nasledovne: ,, Ak nds presvedCiS, ze od nds peniaze
nepotrebuje§, tak ti ich sradostou poziiame.“Ak tam pridete sakokol'vek genidlnym
podnikatel'skym zamerom, prva otazka je: ,, Kol’ko mate vlastnych zdrojov“? a druha: ,.Cim
nam mozete rucit*? A skoncili ste!

Znova plati pravidlo, ze peniaze st len pre bohatych. Banky si nechcu dovolit’ Ziadne riziko.
Ludia st pod tlakom, lebo svoj &as travia tym, Ze sa nahafaju za peniazmi. Casto robia prace,
ktoré im neumoziuju zastavit’ sa a porozmyslat’, ¢i to Co robia je pre nich uzito¢né. Toto je ten
straSny koloto¢, musim zaplatit’ splatky, uroky, odvody, vodu, elektrinu, plyn, najom, Skolné,
stravu a stale dookola. Tieto vSedné starosti si nds nakoniec opantaju a my rezignujeme. Asi to
tak musi byt, pomyslime si a ideme d’alej, ¢ize zamiefame svoj Cas za peniaze. Ale ked’
miniete svoj Cas, tak zbankrotujete.

Ak chcete vytvorit’ viac €asu, musite investovat malé kusocky svojho ¢asu do inych l'udi,
musite duplikovat’ a vyuzit’ tzv. pakovy efekt. To znamena s malou silou sdm zodvihnut’ velké
bremeno. Takze to vyzerd, Ze vy a ja nie sme sami, ¢o takto citia. V tejto novovyvijajlicej sa
spolo¢nosti su vSetci zaneprazdneni a myslienka, Ze by si mali najst’ Cas na d’alSiu ¢innost’ ich
uplne stresuje, priam desi, aj ked’ d’alSie peniaze by sa zisli. A tu potrebujeme d’alsi zlom.
Snaha zarobit’ viac penazi , aby to v rodine neskripalo, aby tam bola rovnovéaha, vyvolava u
I'udi pocit beznadeje a tak radSej nerobia ni¢ a zmieruju sa so situaciou. Urcite poznate l'udi,
ktori maju vel'a penazi, ale ziaden cas, ale aj takych, ktori majua vel'a Casu, ale ziadne peniaze.
Avsak ani jeden z tychto dvoch tipov nie je pre vas prijatelny. To, o potrebujete, je mat’ Cas aj
peniaze.

Koncepcia SM je tak vykonnd, Ze ndm umozni oboje. Vyznamny ekondém a autor Joe Zane
Pilzer hovori vo svojej knihe Neobmedzené bohatstvo: ,,Budiicnost’ v maloobchode a nielen
v SM je vychova. Obrovské moznosti v buducom desatro¢i nebudi v sektore vyroby, na ktort
pripadd 15 % zceny vyrobkov, ale v sektore distribucie, na ktory pripadd az 85 % ceny.
Moznosti a technoldgie vo vyrobe st takmer vycerpané a prave distriblicia umoznuje d’alsi
posun dopredu. Velké tuspechy a rast sa v sucastnosti dosahuju v distriblicii a to prave



moznostou vychovy zdkaznika.“ Firmy SM su na tom dokonca lepSie ako firmy, ktoré sa
zaoberaju fyzickym premiestiiovanim vyrobkov od vyrobcu ku spotrebitelom a
presvedCovanim, Ze prave tento vyrobok je ten najlep$i. SM je dnes obrovskym prisl'ubom
inovacie v marketingu pri dosahovani ciela vychovy zdkaznika, ohl'adne novych vyrobkov a
sluzieb. SM je velmi jednoducha koncepcia. Vo svete je trend viac ako 60 % celkovej
produkcie vyrobkov a sluzieb ponukat priamym predajom cez spotrebitel'skli, mimoriadne
dobre informovanu a kultivovanu siet. Predstavte si jeden obrovsky supermarket, kde su tri
oddelenia:

V prvom sa budi ponukat’ vyrobky a sluzby za normalnu maloobchodnu cenu, tak ako ste
zvyknuti vyuzivat’ bezne.

Druhé oddelenie je len pre ¢lenov SM, ktori st zvyknuti nakupovat’ so zlavou 20-40 %. Ti
potom presmeruju vyrobky a sluzby l'udom, ktorym sa nechce stracat’ ¢as chodenim po
supermarkete.

Tretie oddelenie by bolo pre I'udi, ktori chct predstavit’ tiito koncepciu inym 'ud’om a obdrzat’
urcité percento od I'udi, ktorych do toho zasvitia, ale aj od l'udi, ktori budu zasviteni od inych
l'udi, ktorych mnohokrat ani nepozname. TakZe pri priemernej zl'ave pre ¢lenov 20 % eSte aj 20
%-nu zl'avu pre tych, ktori distribliciu rozsiria.

Tieto firmy zistili, Ze marketing tvarou v tvar je vel'mi efektivny. SM zblizuje I'udi a nuti ich, aby o
produktoch hovorili. Dochddza k spontinnemu odovzdavaniu informacii o kvalite sluzieb. Cudia sa
vzdelavaji a hlavne rozumeji tomu, ¢omu vzdy chceli rozumiet. SM vychovéava a vzdelava. Ide o
reklamu vedenu uUstnym podanim, ktord je najicinejsia, lebo je spojend s doverou. O tomto existuje
vel'ké mnozstvo knih, ktoré vyzdvihuju vyhody SM a jeho s'ubni budicnost’. Kol’ko na tom mdzete
zarobit’ peniazi? Je to nieco také, ako ked’ sa spytam:,,Ak budem dobry vo fotbale, tenise, kolko si
zarobim?“ Skutocné hviezdy ako Ronaldo, Backham, Federer zardbaji mesacne miliony EUR.
Nevieme predvidat, kto bude d’alSou hviezdou, a napriek tomu tisice a miliony mladych l'udi denne
poctivo trénuji niekol'ko hodin s predstavou, Ze aj oni budl raz hviezdami s vysokymi zarobkami.
Vsetko za vydatnej podpory rodiCov. Mozno ten sen pochddza z divania sa na TV, Citania knih a
¢lankov v novinach.

Nie kol’ko mézete zarobit’, ale kol'ko chcete , aby ste zardbali. Ako tvrdo budete pracovat, aky talent
date na stol. Je to tazké odhadnut, kol'ko peniazi si zarobite. Ja viem, kol'ko som zarobil ja, kolko
zarabaju ini Uspesni riaditelia. Niektori zarobia len par tisic mesacne, ini niekol’ko milidnov. Nasa
stratégia pozostava z toho, Ze vas nauc¢ime dat’ dohromady siet’ piatich zodpovednych T'udi. Ti zozent
aspon po Styroch partneroch a ti zasa najdu aspon troch baje¢nych l'udi. Bola by to siet’ s modelom 5-
4-3. Co by ste urobili s vedlaj§im prijmom 800-1000 EUR za mesiac? Skuste poziadat svojho
terajSicho $éfa, aby vam tol'ko pridal. Ako dlho to bude trvat? Poznam l'udi, ktori to dosiahli behom
deviatich mesiacov az jedného roka. Moéze to trvat’ aj 1-2 roky. Zavisi to od toho, akych l'udi si
zvolite, ako rychlo sa ucite. To je ako v golfe a tenise! Ako dlho trva, kym sa z vas stane profesional v
Sporte? Niekomu to trva kratSiu, niekomu dlhsiu dobu. Rozhodne je to dosiahnutel'né pre kazdého, kto
si to skutoCne praje a je ochotny sa ucit’ a cvicit. Prvé vysledky mozu byt iné u jedného a iné u
druhého. Ale mat’ prijem 800-1000 EUR mesac¢ne bez toho, aby ste do nieCoho museli investovat’
pociatocny kapital, stoji za to. A d’alej sa naucite, aby ste vedeli poméhat’ tym piatim I'ud’om, ktorych
ste priviedli do systému, aby aj oni zakusili uspech a prijem, a aby robili presne to, ¢o aj vy, Cize
duplikovali vés. Toto by mohlo d’alej zhodnotit’ vase podnikanie, ktoré by neskdr mohlo dosiahnut’ aj
3 000 EUR mesacne. NemozZem garantovat’ nejaky konkrétny prijem. Vysledky budua odlisné od osoby
k osobe. Mo6Zzeme vadm vSak ukézat’ marketingové plany a pontknut’ Skolenia a uUplni podporu.
Nakoniec je vas prijem ur€eny objemom a obratom obchodnej siete, ktoru ste si vybudovali s nasou
podporou. Firma kontroluje produkciu kazdého ¢lena pocitacom a bénusy sa vyhodnocuju a vyplacaja
mesacne. UrCite zostalo vela veci nevyrieknutych. Zmyslom tohoto je iba ziskat” vasu pozornost,



zistit', ¢i ste jednou z tych osdb, ktoré hl'adame. Pokial’ zmyslate ako my, pokial’ mate sny, ciele a veci,
ktor¢ si prajete su nesplnené, tak zacnite.

Psychologovia hovoria, Ze I'udia hl'adaju asi 15 vect, ktoré potrebuju od Zivota.

DusSevnd rovnovéha —ide o mier a pokoj v mysli

Mat’ svoje vlastné podnikanie — umozni finan¢ntl nezavislost’, rozne danové vyhody
Mat’ viac Casu pre vlastnll rodinu a dobré vztahy s priatel'mi

Mat’ viac priatel'ov, hlbsie vzt'ahy a pocit spolupatri¢nosti

Vyborn¢ zdravie

Uznanie dosiahnutych vysledkov a uspechov

Vzdelanie pre vas, vaSe deti bez finan¢ného pretazenia

Schopnost’ prispievat’ na charitativne t¢ely, poméhat’ slabsim

Financné¢ zaistenie a Ziadne dlhy /finan¢nd nezavislost, zanechat’ dedi¢stvo, istota/
Schopnost’ finan¢ne podporit’ clenov rodiny

Mat krajsi domov a zabezpecit’ si vysnivany vlastny dom

Viac ¢asu na konicky, prvotriednu dovolenku,rekreaciu a zébavu

Mat lepSie auto

Byt’ schopny si dopriat’ luxus na materialne statky

Neobavat’ sa neobvyklych vydavkov
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Statistika:

Az 90% mladych l'udi 18 — 29 rokov si mysli, Ze jedného diia budu Gspesni a bohati. Iba 5%
z 50 a viac ro¢nych tomu eSte veri a zaroven to aj dosiahli. Preco mladi, neskazeni l'udia si
veria a postupom casu si prestavaju verit' pod vplyvom rdéznych okolnosti ? Ludia ako starnu,
prestavaju snivat. Vzdavaju to. A ¢o vy? Aby ste ziskali od zivota vSetko, po Com tuzite,
musite zvacsit' okruhy svojich prijmov. Musite ho zahltit' tokom penazi. Je velkou chybou
zredukovat’ vase oCakédvania a vzdat’ sa vSetkého, o ste chceli vzdy mat.

Mam oblibeny slogan : ,,Pokial’ nezmenite smer, skon¢ite tam kam mierite.*

Ide o dvojzmysel, ale ma svoj vyznam. Len si spomeiite na musku ako zbesilo bzu¢i na okne a
ide stale rovnakym smerom. Snazi sa, ale nedosiahne ni¢. Su tu otvorené dvere do SM, ale
musela by urobit’ zmenu a letiet’ inym smerom.

Urobte konec¢ne také rozhodnutie, ktoré je pre vas spravne! Zmente svoje navyky!!!
Podnikanie syst¢émom SM ma vel'kt budicnost’ a preto nevahajte a vyuzite tato prilezitost’!!!
Verim vo vds a vase schopnosti .

Pribeh o Petrovi a Pavlovi .....

Kedysi davno bola jedna zabudnuta dedinka v horach, ktora nemala vodovod. Vsetci l'udia si
po vodu chodili do nadrZze na namesticku. Starosta vyhlasil konkurz pre dvoch nosicov vedier,
aby mohli neustéle zabezpecovat’ dostatok vody v nadrzi. Pre vodu chodili asi dva kilometre

k prameitiu v horach. Pracu nakoniec dostali dvaja mladi kamarati Peter a Pavol. Boli
neskutocne St’astni, ze ziskali pracu. Za kazd¢ vedro, ktoré priniesli do nadrze dostavali jeden
toliar. Dosiahli stabilny prijem, ktory im zabezpecil slusné zivobytie. Kazdy den priniesli po
100 vedier, ¢o postacovalo pre celt dedinu. Ich Zivot zrazu dostal zmysel. Zalozili si rodiny

a zili spokojne. Pavol si raz vecer poriadne unaveny z prace zavolal Petra a zaal mu rozpravat’
0 moznosti, aby zacali po veceroch pracovat’ na vodovode. Peter bol ale spokojny so svojou
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pracou a o d’alSiu nemal zdujem. Nezhodli sa v ndzoroch a nakoniec zacali nosit’ vodu
samostatne. Peter dokonca zacal postupne nosit’ az 120 vedier denne a tak jeho prijem bol na
miestne pomery vyborny. Zacal chodit’ aj do krémy a obcas poplatil svojim kamaratom, ktori
ho chvalili, aky je uspesny. Pavol zacal kopat’ vodovod, ale pdda bola vel'mi kamenista a praca
sa vel'mi tazko rozbiehala, navySe nemal skusenosti s kopanim, a ani naradie nebolo
vyhovujice. Mal v8ak pred sebou urciti myslienku — viziu vodovodu a ta ho pohanala d’ale;.
Peter sa mu posmieval, lebo lepsie zarabal a poobede uz sedel v kréme s kamaratmi. Bol na
vyslni. Pavol doobeda nosil vedra s vodou, poobede t'azko pracoval na vodovode. UZ si zacali
naitho viaceri ukazovat' z dediny, ze ¢i sa ndhodou nezblaznil. Této drina trvala tri roky.
Postupne sa Pavol dostaval blizSie k dedine a tam uz bola poéda o da¢o méksia. Pavol bol na
konci so silami. Poprosil Petra, aby mu s tym pomohol, ale ten sa mu opat’ vysmial. AvSak
Pavol to nevzdal a d’alej kopal vodovod. Petrova zena si zaumienila, Ze chce novy dom a tak
Peter zacal nosit eSte o desat’ vedier naviac a ¢asto nosil vodu az do neskorého popoludnia.
Zarabal este viac a zacCinal sa stavat’ vazenym obCanom v dedine. Ale po urCitom Case zacal
mat’ problémy s chrbtom, ktory ho zac¢al pobolievat’ od staleho nosenia vedier. Medzitym Pavol
konecne po piatich rokoch dokoncil vodovod. Napojil ho na vlastnt cisternu a voda z hor
zatala napiiat’ obrovski cisternu. Ludia z dediny sa zaali schadzat’ na namesti¢ko. Pavol mal
prihovor, v ktorom sl'ubil 'ud’om, Ze odteraz bude voda ovela lacnejSia a dokonca ju dovedie
do kazdého domu. VSetci ho zrazu zacali oslavovat’ ako hrdinu. Peter sa stal nezamestnany. Aj
jeho zdravie mu prestalo sluzit. Kamarati sa od neho odvratili a zacali velebit’ Pavla. Chyr

o vodovode iSiel z dediny do dediny. Viaceri starostovia prisli za Pavlom, aby aj v ich dedine
vybudoval nieco také. Zakazky sa len tak hrnuli. Pavlovi sa splnil sen — vybudoval svoj
vodovod a peniaze sa k nemu zacali hrnut’, aj ked’ uz nepracoval tak tvrdo, ako predtym. Na to,
aby zacal budovat’ d’alSie vodovody uz nestacil sam a tak zavolal Petra a d’alSich priatel'ov, aby
spolu zacali pracovat’ na novych skvelych projektoch. Pavol a jeho priatelia sa stretavali

v novych dedinéch s ¢astym nepochopenim, ale nakoniec sa im podarilo vybudovat’ celu siet’
vodovodov a stali sa ve'mi uspeSnymi, bohatymi a vazenymi I'ud’'mi. Postarali sa o skvelé
prijmy pre celé generacie potomkov, ktori vyuzivali nimi vybudované vodovody.

Kto ste? Nosi¢ vedier, alebo stavitel’ vodovodu?

Dostavame zaplatené iba za vykonant pracu, alebo svoju pracu vykonavame len raz a potom
dostavame peniaze stale. Ak ste ako viaceri 'udia, tak ste nosici vedier.

Ide tu o Casovl finan¢nu pascu. Poznate to, hodina prace sa rovnd hodinovej mzde. Jeden
mesiac prace — vyplata, rok prace —rocny zarobok. Problém s nosenim vedier je o¢ividny.
Akondhle prestanete nosit’, prestanete dostavat’ peniaze. Z toho vyplyva, Ze tzv. zabezpeCenie
pracou je iluzia. Tento druh prace ma nevyhodu, Ze je do¢asny a nie trvaly. Co by sa stalo, keby
sa jedno rano Peter zobudil s bolestami v chrbte? Kol'ko by si vyrobil, keby nemohol nosit’
vedra? Ni¢. Ziadna praca — Ziaden zarobok. A tak je to s kazdym druhom prace typu nosenia
vedier.

Priklad :

Moj priatel’ vyborny ligovy futbalista, reprezentant zacal mat’ problémy s achilovkami.
Vyborne zarabal, chodil na drahé dovolenky, kipil si novy byt a auto. Proste si uzival. Prisli
prvé zranenia a po Case bolesti achiloviek. Prva operacia, druhd operacia a vysledné rezumé —
koniec skvele sa rozbiehajlicej kariéry. Teraz robi druholigového trénera ani nie s patinovym
prijmom.

Aj ked’ na tom nenesie vinu sam, jeho vysneny Zivotny $tyl sa rozplynul. Teraz vidite, Ze pri
tomto druhu zamestnania —nosenia vedier, neméame trvalo zabezpe&eny prijem. Clovek je
niekedy bezradny voci okolnostiam. Problém s ¢asovo finan¢nou pascou je ten, Ze pokial’ sa
nevenujete praci, nedostanete Ziadne peniaze. Pavol, muz s potrubim rozpoznal riziko takéhoto
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druhu préce a snazil sa vymysliet iny systém, ktory by mu prinésal zisk aj ked’ uz neinvestoval
viac ¢asu. Pochopil, Ze nosenie vedier mu budicnost’ nezaisti a potrubie je jeho Zivotom. Skuste
porozmyslat’ ¢o by sa stalo s vami, keby ste nemohli pracovat’ kvoli nezamestnanosti, nemoci?
Ako dlho by ste splacali splatky hypotéky, lizingu na auto, za dieta do $koly, mesiac, dva, tri,
Sest’? Mate zabezpecenu rodinu proti takymto katastrofam? Nech robite akukol'vek pracu,

stale plati ¢as = peniaze. Kol’ko Casu venujete, tol’ko penazi dostanete.

Zo sietového marketingu vam plynu peniaze neustale a pritom sa mozete zabavat’. Jediné ,co
mozete pre svoje zabezpecenie urobit’, je to isté, o urobil Pavol. ESte teraz, pokial’ pracujete

a ste nosici vedier si postavte svoju firmu SM. Ona je zarukou, ktord vam umozni vyhnuat sa
¢asovo financnej pasci. V SM vam peniaze prichddzaju aj v noci ked’ spite, ked’ ste chori,
alebo na penzii. To je sila vedl'ajSieho zdroja prijmov. Tak ¢o poviete, nesklisime to?

Zapamitajte si!!!

-AZ 85% z ceny vyrobkov sa vynaklada na distribuciu a predaj

-Ak nie ste spokojni, urobte nejaki zmenu

-Pokial’ nezmenite smer, skonéite tam, kam mierite

-Zasady SM st poznam ta, verim ti, mam ta rad

-Ludia, ktori vedia ako, pracuju pre tych, ktori vedia preco

-Na vybudovanie skuto¢ne prosperujicej firmy v SM potrebujete minimalne 5 rokov
-K podnikaniu potrebujete vyrobok, systém, trénera

-Kvalitu ¢loveka spoznas podla skutkov, nie po reci

-Charakterny ¢lovek si vzdy stoji za slovom
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Kyberneticky rozmer sie’ového marketingu.

Kybernetiku ako vedny obor prvy charakterizoval a rozvinul americky matematik Norbert
Wiener vo svojej knihe ,, Kybernetika , alebo riadenie a informovanie v Zivych organizmoch

a strojoch v r.1948. Kybernetika sa zaobera tedriou riadenia procesov v zivocichoch, I'ud’och,
spolo¢nosti, automatizovanych systémoch a strojoch. Schopnost’ reagovat’ na rozne situacie
primeranym sposobom je zakladnou podmienkou pre riadenie spolocenskych, ekonomickych
procesov, ale aj pre zivot organizmov a ¢loveka. Pojem informacia ma pravdepodobnostny
charakter , o znamena, Ze existuje optimalny spdsob reagovania na situacie, ¢ize optimalny
spdsob spracovania informacie. My sa snazime pochopenim systému naucit’ reagovat’ na
vzniklé situacie tak, aby sme sa vyvarovali chybnych rozhodnuti. Filoz6fovia sa snazia
rozumiet’ svetu od nepamiti a marne hl'adaju ten spravny systém. Preto mame k dispozicii
mnozstvo filozofickych systémov, ktoré sa vyvijaju sibezne s vyvojom l'udstva. Ich
predstavitelia tvrdia, Ze prave ,tento” svetondzor najlepSie vystihuje podstatu bytia, dokial
nepride novy filozoficky ndzor na svet. Zatial’ ani jeden svetondzor nepriniesol I'udstvu
skutocné St’astie a nedokdzal ponuknut’ ten ,, spravny navod na pouzitie. Prichod kybernetiky
doslova pohol svetom. Za poslednych pétdesiat rokov urobilo l'udstvo vo vyvoji taky pokrok,
ktory nedosiahlo pocas celej existencie. Kybernetika urychlila poznanie I'udstva a rozvoj
vednych oborov do nepredstavitelnych rozmerov, o ktorych sa mnohym ani nesnivalo.
Technicky pokrok umoznil obrovsky narast vyroby a zlepSenie Zivotnej urovne l'udi.
Vydobytky vedy a techniky su dostupné pre vac¢sinu obyvatel'stva. Zlepsila sa zivotosprava ,
zdravotna starostlivost’ a priemerné dozitie sa pohybuje okolo 70-75 rokov. Tato nova doba
priniesla aj civiliza¢né choroby, ako su onkologické ochorenia, depresie, stres, infarkty

a nadvéaha. Kybernetika a jej vyvoj sa uberal hlavne v materidlnej sfére, kde dosiahol takmer
vrchol. Vysledkom st automatizované systémy riadenia, informatika a komunikécia.
Informacné technolégie a internet ovladli svet a umoznili prisun informécii prakticky pre
kazdého Cloveka. Kvalitné vzdelanie a informacie uz nie su doménou vybranej elity, ale Coraz
viac sa stavaju dostupné pre kazdého. Nastava zlata éra I'udstva v materidlnej oblasti.
Konzumny sposob zivota je na vrchole. Nikdy sa 'udstvo nemalo lepsie.

V oblasti duSevna nastava tpadok. Psychické zrutenia, stres, depresie, schizofrénia, strach,
obavy, uzkost’ sa stavaju nevyhnutnou su¢astou nasho Zivota. Zivot sa prilis zrychlil a mnohi sa
s tym nedokdzu vysporiadat. Vysledkom st ¢asto nest’astni I'udia, ktori sa nedokdzu spravne
orientovat’ v tomto svete. Situacie a okolnosti, v ktorych sa nachadzajii im Casto ,,prerastaji cez
hlavu®. Mnohi st dezorientovani a marne hl'adaji spravne rieSenia. Informac¢ny boom priniesol
so sebou aj ,, informac¢ny Sum®, ktory dokonale zahmlieva podstatu problémov. Ak
nepochopime podstatu, potom iba rieSime a ,,hasime* dosledky, ale ku pri¢ine vzniku
problému sa nevieme dopatrat’. Chyba ndm sposob systémového nazerania na svet, spolo¢nost’
a l'udi. Kybernetika je schopna riesit’ aj systém riadenia spolo¢nosti, ¢loveka, medzil'udskych
vzt'ahov a celospolo¢enskych javov. Doteraz sa zaoberala materidlnou sférou, ale je nacase, aby
sa zacCala zaoberat’ ¢lovekom. Chudoba, hlad, nezamestnanost’ a civilizaéné choroby su ¢oraz
vaznej$i problém sucasnej civilizacie. Cudské poznanie je na vrchole, ale napriek tomu ich nie
sme schopni vyriesit. Nase formy pomoci ich len prehlbuji. To¢ime sa v zaCarovanom kruhu.
Vychodisko moze priniest’ kybernetické systémové nazeranie na svet a skutocnost’.
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Kybernetika vysvetl'uje svet ako systém s réznou mierou usporiadanosti. Definuje tri zékladné
principy skuto¢nosti.

1.Riadenie , tvori ho, riadiaca norma, pravidla hry(vedomie, mysel’, myslienky, ciel’). Vsetko,
o existuje je nie¢im, alebo niekym riadené. Vsetko sa riadi podl'a nejakych pravidiel hry, ktoré
maji nehmotny charakter. Ako priklad na ujasnenie ndm poslizi futbalové hra, kde sa realizuje
na futbalovom ihrisku 22 hracov. Predstavte si, ako by to vyzeralo, keby si kazdy urcoval svoje
pravidla. Po kratkej dobe by sa navzajom pozabijali. Niekto vytvoril pravidla hry( riadiacu
normu), ktoré st spolocné pre vSetkych hracov. Hraci sa snazia podla nich spravat), ale v zapale
hry ich porusuji. Rozhodca kontroluje realizaciu riadiacej normy. Zasiahne vzdy vtedy, ked’
niekto porusi pravidla. Pravidla cestnej premavky zasa urcuju spravanie vSetkych tcastnikov
premavky. Rozhodcov tu predstavuje dopravna policia. VSetky tieto dielCie pravidla vytvara
¢lovek preto, aby sme sa dokéazali pokojne a bezpecne realizovat’. Tieto pravidla vychadzaji z
,,VysSich stuptiov riadenia®, ktoré maji vSeobecny charakter. Napriklad ,, desatoro* ovplyviiuje
etiku celého l'udstva a tvori aj zakladny ramec pre tvorbu narodnych tstav a legislativ.
LCudstvo, svet, planéty, ale aj cely vesmir sa riadia podla tychto vysSich pravidiel, ktoré
zabezpecuju realizaciu Zivota a jeho neustaly rozvoj. Poznanie ,,pravidiel prindsa Stastie

a pohodu. Ako by sa nam ulah¢il Zivot, keby sme mali svojho osobného rozhodcu, ktory by
zapiskal vzdy, ked’ by sme chceli porusit’ riadiacu normu a zabranil by ndm spravit’ neuvazeny
skutok. Bohuzial’, osobny rozhodca ndm chyba a to je dovod, preco robia I'udia tol’ko Zivotnych
chyb. V principe riadenia je zakomponovany zaciatok tvorby kazdej skutocnosti. VSetko sa
najprv vytvara v nasej mysli. Tento zamer potom tvori riadiacu normu pre realizaciu, ktora
zhmotni nasu myslienku.

2. Vedenie, je tvorené energiou, CiZe uvadza veci do chodu. Na to, aby sa veci rozhybali

a uviedli do chodu, treba silovy prvok. Celym vesmirom prudi nesmierne mnoZzstvo energie,
ktora je pripravena , aby pomohla uviest’ vietko do pohybu. Zivot je neustaly pohyb, realizacia
cielov. Kazdy si moze naerpat’ z vesmirnej energie na realizaciu svojich ciel'ov presne tol’ko,
kol'ko potrebuje. Je iba na nas, kol’ko energie spotrebujeme. Kto nema ciele, nemoze ich
realizovat’ a vlastne ani nezije. Preto nam nasi rodi¢ia hovoria: ,, Tak sa uz kone¢ne rozhyb!!!*,
ked’ sa uz nemozu pozerat’ na nasu lenivost, &ize ne¢innost. Tazko sa viak hybe loveku bez
ciel'a. Takyto ¢lovek nema dovod, aby sa rozhybal, lebo bez ciel'a mu to nedava zmysel.
Priklad:

Poziadate svojho syna, aby vadm obc¢as umyl auto, ale on nikdy nema ¢as. Vzdy si najde vhodnt
vyhovorku a oddial'uje splnenie tlohy. Staci, ked’ ho zavolate a poviete mu: ,, Ak mi umyjes
auto, dam ti vzdy 20 EUR.“ S najvac¢Sou pravdepodobnostou sa s chutou pusti do prace. Teraz
mu to dava zmysel, lebo jeho ciel'om je mat’ vedl'ajsi prijem. Akondhle ma svoj ciel’, najde sa aj
potrebna energia na jeho realizaciu.

To, ze nerozpravame o svojich ciel'och, je zanedbavanie vedenia. Len prostrednictvom
komunikacie sa 'udia dozvedia skuto¢nosti o naSich cieloch. Ak chcete, aby sa vase ciele
zrealizovali, myslite neustale na ne, rozpravajte o nich pred kazdym a vSade. Ak druhi nevedia,
¢o vlastne chcete, ako vam mozu pomoct’, alebo ako vas mozu podporit’ ( dusSevne, moralne,
finan¢ne, materialne). Hovori sa , Ze: ,, Nemému diet’at'u ani vlastna matka nerozumie*.
3.Realizicia- realiza¢ny mechanizmus, predstavuje ho nasa kazdodenna ¢innost’, aktivita,
pohyb a spravanie. Jeho prostrednictvom sa realizuju do Zivota jednotlivé myslienky, pravidla
za pomoci energie. VSetko €o sa v zivote odohrava je realizované v rdmci systému, ktory ma

v sebe integrované zakladné principy skuto¢nosti: riadenie, vedenie a realizaciu.

Spitna viizba nam ukazuje ako a do akej miery sa zrealizovala naSa myslienka(riadiaca
norma). Vyhodnotenie pomocou spitnej viazby umoziuje porovnat redlny stav oproti povodnej
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myslienke. Ak sa myslienka nezrealizovala podl'a pdvodnej predstavy, vznikne nerovnovaha

a neprijemny pocit.Vtedy hovorime o negativnej spitnej vizbe( zl4 skiisenost), ktord nés
upozorni, ze musime pouzit’ iny sposob realizacie. Pozitivna spétna vézba vyjadruje stav
spravnej realizacie a vyvola dobry pocit. Dobra skuisenost’ nas upozoriiuje na to, Ze systém je v
rovnovahe.

Systémové nazeranie je rozhodujice pre to, aby sme boli schopni spravne pochopit’ vSetky
prejavy zivota. Objektivne vnimat’ skuto¢nost’ ndm umozni optimalne spravanie a orientaciu.
Rovnaké pravidla- principy skuto¢nosti platia pre vSetko v naSom vesmire, ¢i sa jedna

o ¢loveka, spoloénost’, prirodu, situdciu, medziludské vztahy. Clovek je systémovou su¢ast'ou
vesmiru. Riadenie je centralne a zaroven decentralizované. Riadi sa podla zasady jednoty

v réznosti. Takymto sposobom je zabezpecené nekonecné mnozstvo spdsobov realizacii , ktoré
smeruju k rovnakym cielom. Kol'ko I'udi, tol'’ko spdsobov realizacie. Ku kazdému ciel'u vedie
vzdy niekol’ko ciest podla toho, kto ich realizuje a na ktorej irovni riadenia.

Priklad:

Najjednoduchsi spdsob ako si vysvetlit’ fungovanie systému je izbovy elekricky ohrievac

s termostatom. Riadenie je riadiaca jednotka- termostat s nastavenou teplotou v izbe 20 C.
Vedenie tvori rozvod elektrickej energie az ku ohrievacu. Realizaény mechanizmus predstavuje
elektricky ohrievac. Spitnd vézba je teplomer, ktory vyhodnocuje teplotu v miestnosti. Ak

v zime otvorime okno( vonkajsia teplota je minus 10 stupnov), tak klesne teplota vzduchu

v izbe na 15 stupniov C. Teplomer porovnava pozadovant teplotu, normu 20 stupniov C so
skuto¢nou teplotou vzduchu 15 stupiiov C a vyhodnoti rozdiel , ¢ize nerovnovazny stav.
Odovzda tuto informéciu riadeniu a riadiaca jednotka- termostat zopne a uvolni elektricka
energiu do telesa ohrievaca. Ohrieva¢ premeni elektrickt energiu na teplo a postupne zvysuje
teplotu vzduchu v izbe, dokial’ nevystipi na 20 stupniov C. Teplomer potom opét’ vyhodnoti cez
spatna vdzbu stav teploty a da signal riadiacej jednotke, ktora odpoji privod elektrickej energie
do ohrievaca. Systém je opit’ v rovnovahe, ¢ize v norme. Cez spitni vizbu termostat reaguje
iba na nerovnovazny stav.

Kyberneticky rozmer ¢loveka.

Cloveka chapeme tiez ako systém. Aby sme ho dokazali vnimat v realnej skutoénosti, je
potrebné vnimat nielen telesnq, ale aj iné roviny. Keby sme sa pozerali len na telesnu
schranku, nedokézali by sme pochopit’ zl¢ vzt'ahy v rodine, na pracovisku, alebo psychické
zrutenia a depresie. U Cloveka rozliSujeme tieto systémové roviny: duSevna(riadenie),
energetickd(vedenie) a telesna(realizacny mechanizmus).

Pod duSevnou rovinou rozumieme mysel’, vSetky myslienkové pochody, predstavy, sny, ciele.
Bez ich poznania nedokézeme posudit’ niektoré druhy spravania ¢loveka. V tejto rovine su
najvicsie rozdiely medzi jednotlivcami.

Energetickd rovina zahriiuje vieru, dusevnu silu, sebavedomie, medzil'udské vztahy,
komunikaciu. Tato rovina ndm umozni lepSie pochopit’ Casto nepredvidatel'né zlyhanie Cloveka,
pripadne jeho néslednu pasivitu.

Fyzicka rovina, ¢ize l'udské telo, prostrednictvom ktorého sa vykonava vsetka Cinnost’. Telo sa
sprava ako poslusny robot, ktory vykonava vSetky ulohy od riadenia, predstavované myslou.
Az tu vidime konkrétne prejavy mysle a jej hmotné dosledky. Cudia sa orientuji povacsine

na realizéciu a na jej nasledky. Marne tu vSak hl'adaju priciny neuspechov.

Spétnu vézbu predstavuje skisenost- pocit. U ¢loveka sa prejavuje skiisenost’ prostrednictvom
negativnej, alebo pozitivnej emocie, ¢ize aky mam z tejto realizacie pocit. Ak mame dobry
pocit z vykonanej prace, tak sme v norme a stav je v rovnovahe. Ak nie, tak vznika
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nerovnovazny stav a my musime urobit’ napravu. Pocit- emdcia je naSa spitna vizba, preto je
dobré¢ dat’ vzdy na svoje pocity( vnutorny hlas) a nepoctivat’ nazory druhych, lebo oni maji
iné(riadenie) hodnoty, ndzory, normy, pre nas nezname a ¢asto neprijatel'né.

Kyberneticky rozmer sietového marketingu.

Pod’me sa teraz pozriet’ v ramci systémového nazerania na sietovy marketing. Vychaddzame

z toho, Ze sietovy marketing d’alej len SM vymyslel ¢lovek. Ked’Ze ¢loveka chapeme ako
systém v rovine dusevnej, energetickej a telesnej, tak si musime rozlozit’ aj SM do tychto rovin
aby, sme sa lepSie orientovali pri pochopeni.

RIADENIE VEDENIE REALIZACIA
1. DuSevna rovina.

Vedomie Dusevna sila Spravanie
(poznanie) (zameranie) (¢innost)

Spétna vézba- sklisenost’

2. Energeticka rovina

Mysel Viera v seba Podnikanie
(fin. nezavislost) (sebavedomie) (Aktivita)
Spétna vdzba- emocia

3. Fyzickd rovina

Ciel Vztahy Sietovy marketing

(Prijem, kariéra) ( komunikacia) ( Odbornost’
Cas
Osobny rozvoj
Prezentécia
Nébor
Riadenie
Planovanie)

Spétna vézba- pocit
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