


JAK ZACIT

multi
level
marketing

strasak nebo prilezitost?

IVO TOMAN



ZZ

= (,.‘Rmf
TAXUS ¥\ International®

TAXUS International s.r.o., Praha

Tel.: 800 182 987 (8001TAXUS)

©IVO TOMAN 1995

Pocitacova sazba a graf cké uprava: MASHA Press, s.r.0., Bratislava
Navrh obalky: Alena Vojnarova

Vytiskla tiskarna: FINIDR, s. 1. 0., Cesky T&sin

33. vydani



MATE UZ DAREK PRO SVE
PRATELE A RODINU?

Vénujte tuto knihu
svym nejblizsim.

Znate nabidku dalSich knih a nahravek Iva Tomana?
Objednavky a informace na téchto adreséch:

TAXUS International s.r.o.
Na Pankraci 49, 140 00 Praha 4
Tel.: 800 182 987 (8001 TAXUS)
E-mail: taxus@taxus.cz
WWww.taxus.cz
www.Jak-Vydelat.cz
www.MarketingovaPsychologie.cz

www.SkolenilvaTomana.cz

TAXUS International, s.r.o.
Letecka 22, 831 03 Bratislava 3
Tel.: 0800 182 987 (08001 TAXUS)
E-mail: taxus@taxus.sk
www.taxus.sk
www.Ako-Zarobit.sk
www.MarketingovaPsychologia.sk
www.IvoToman.sk



Proc¢ vznikla tato Kniha...........cooceeeviiiiniiiiiieee e, 5
UIVOW. ittt 8
INOVE MOZNOS c.vveeiiieeiiieeeiieeeite ettt st s 9
MysSleni ZAKazZniKa ......ccceeeviiiiniiiiiiiiiieceee e 12
Pro¢ je MLLM fenoménem nasSi doby?..........ccceeveeviiiennieeninennnne. 14
Multi-level marketing ...........ccoooeeeviiiiiniieiniieiieeeeeee e 18
BudovAnT STEE ..o..eveeiiiiiiiieeee e 24
7 GLON SPONZOTA ..cc.uiviieniiiieiiieeiieeeieeeeee et 27
L. VIAStnd Cll c.eeeeiiiieiiecceeee e 28

2. JMeNNY SEZNAM ..eevuvviieirieeiieeeireeeieeeeieeerieeeireeesieee e e 31

3. PIANOVANT CaASU..ceiiiiiiiiiiiiiiieeiieeeeeee e 35
4. POZVANT ....oiiiiieiiieeeeeee et 38

5. Prodejni r0Zhovor.........cooouiiiiiiiiiieiceeeeee 41

6. DOSIEdOVANT......coiiiiiiiiiiiiie e 47
7. ATZUMENLACE ....eeeeniieeeiieeeiieeeite et eeieeeeteeeeiae e e b e 51
NEemMAM PENIZE ......eeeerieiiiieeiiieeiieeeite et 53
INEMAM CAS ..evieeniiieeiiee ettt 55
NaSYt $€ trh....ceeiiiiiiee 56
Mam malo zndmych .........coooiiiiiiiiiiiiie 57

Je to hra, pyramida, podvod ..........cccceeeviiiiniiiiiniieiieeeeee 58

UZ jsem $€ SPAlil....ccceeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiceccee e 60
Krachne to, nemiiZe to fungovat..........cccecevevciienieecieeniennnan. 61
Manzel, manzelka mi to NnedovVoll ........eeeeeevviieiiiiiiiieeeeeeeeens 62
Neverim si, nebudou M1 VEFIt.....ooeevvvivreeeeeeeeeeeiiiiieeeeeeeeeenns 63
Nehodim S€ NA 0 ...ccuuiiiriieeiieeeiieeeeeeee e 64

Pozitivni mySIent .......coooiiiiiiiiiiiiiic e 65



PROC VZNIKLA TATO KNIHA

Od pocatku mého plisobeni v multi-level marketingu (déale jen
MLM) slychdavdm o problémech, které maji lidé vstupujici do naseho
obchodu. I j4 jsem je mél, ale po delsi dob€ jsem zjistil, Ze jsem si je
vytvarel sam. Délal jsem to tak dlouho, aZ mi ma sponzorka fekla:

,»V MLM mitiZes najit jen tii véci:

1. PROBLEMY

2. VYMLUVY

3. PENIZE

Co chces? Vyber si.*

Ma odpovéd byla jasna: ,,Chci penize!*

»Potom zapomei na prvni dvé véci a dobi'e mé poslouchej. Nedélej
problémy a nedovol to ani druhym. Nevymyslej si Zzddné vymluvy, vSe
u nas délas dobrovolné a neposlouchej ani vymluvy druhych.

Radéji se jich zeptej, zda je n€kdo nuti. A zacni uZ kone¢né se mnou
vydélavat penize. Ja t€ to naucim! To, co t€ nauc¢im, ty bude§ pak ucit
dal své spolupracovniky. Pak s nimi budes ucit jejich dalsi kolegy a ...
a tak dal.“

Od té doby se muj zivot zacal ménit. Zménilo se hodné, ale stale
vidim, Ze spousta mych kolegtli neni schopna zménit jednu jedinou véc.
A to je naucit se dlouhodobé a stile progresivnéji vydélavat penize,
pficemzZ jim v tom nic nebrani. Jediné, co jim brani vydélavat penize,
jsou oni sami a jejich mysleni, které neni schopno opustit zabéhané
stereotypy.

Po mnoha diskusich se svymi kolegy jsme dosli k ndzoru, Ze vétSiné
lidi chybi prakticky navod, jak rozjet sviij obchod a jak se naucit spon-
zorovat své prvni kolegy. Na kniznim trhu mame jiZ literaturu, ktera
vyborn€ popisuje teorii MLM. Je zde literatura, ve které se dovime
o historii MLM, o psychologii prodeje a jednani se zdkazniky. Mame
zde ptibéhy dspésnych - téch, co to dotdhli az na vrchol. Ale mné
a mym kolegim zde stale néco chybi.

Kdyz jsme zacinali, délali jsme spoustu chyb. Cestou pokusti a omy-
It jsme se dostali tam, kde nyni jsme. Spoustu ¢asu jsme vSak pritom
ztratili a mnoho nasich kolegti neuslo ani zlomek cesty, kterou si pied-
sevzali ujit. Hodné zacinajicich spolupracovniki i ted tdpe a po né-
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kolika neuspésnych pokusech nevi, jak dal, a jejich pocatecni nadSeni
rapidné upada.

Zjistili jsme, Ze nam zde chybi prakticky navod, jak maji tito lidé
na pocatku postupovat. Nage bilé misto na mapé MLM je ,,KUCHAR-
KA*, podle niz by mohli novacci zadit ,,varit™ svij vlastni obchod.

Velice dobie vime, Ze teorie MLM a marketingu viibec je dilezi-
t4, ale aby si novi spolupracovnici nedélali vice problémi, nez je tre-
ba, hledali jsme cestu, jak jim prvni kroky v naSem skvélém obchodé
usnadnit.

Vysledkem je tato kniha. Za pomoci pratel jsme vytvorili nasi ku-
charku, ve které nenajdete Zadné teoretické staté a védecké rozbory,
7adné slozité propocty a srovnavani riznych firem ¢i riznych vyrobkia
distribuovanych pomoci MLM. Zato zde najdete praktické navody pro
zacateCniky...... plan ¢innosti pro ty dole ve strukture.

Tak jako v kucharce najdete konkrétni a presny postup, jak se dostat
k cili, tak i zde ptjdeme postupné. V této knize jsou myslenky a jed-
notlivé postupy upraveny tak, jak ma probihat proces poznani kazdého
spolupracovnika v siti.

vvvvvv

Na prvni pohled je jasné, Ze vysvétlovat novackovi, jak bude fidit
svych 2000 spolupracovnikii, je hloupost, kdyZ je v systému teprve
tyden. Stejné tak vysvétlovat mu, jak to je s mezindrodnim sponzoro-
vanim, kdyZ jeSté ani porddné nezacal sponzorovat souseda.

Prestoze to vite, délate to.

Proc¢?

77?

Protoze tak, jak postupné vnikate do taji svého obchodu, snazite
se vSechny své védomosti predat dél. To je chvalyhodné. Ale pozor!
V dobré kucharce také neni napsano: ,,Nasypejte to tam uplné€ vSechno
najednou a pak to varte, jak dlouho chcete.*

Pokud vzdy vSe, co se dovite, vloZite do obchodniho rozhovoru
(n€které firmy, zabyvajici se MLM, obchodni rozhovor nazyvaji plan
nebo marketingovy plan), dojde k nésledujicimu. Za tyden budete mit
vice informaci o svém systému, za dalsi tyden jesté vice informaci,
a pokud se to budete snaZit predat svému klientovi vSe najednou, pak



si zapiSte za usi, Ze v jejich hlavach nebudou krasné vyhlidky na pod-
nikén{ s vami, ale chaos. Ci vinou?

77?

Vasi!

Vyvoj vseho jde od primitivniho pres slozité k jednoduchému.
Predstavte si plachetnici a jeji vyvoj. Na pocatku nejspis§ bylo plavidlo
z nékolika k sob¢€ pripevnénych kment a na ném jedna plachta (primi-
tivni). Ve stfedovéku ohromné trojstéZniky s desitkami plachet (sloZi-
té) a dnes jiz jsou plachetnice s jedinou plachtou naklapénou pomoci
pocitace (jednoduché). I Vase mysl a poznéni tohoto obchodu se vyviji
stejn€. Prvni informace o MLM zptisobila, Ze jste méli jen mlhavé pri-
mitivni poznatky o dané problematice. Casem, pokud budete chtit, se
zavalite tolika informacemi, Ze nevite, jak je zvladnout. Zde je obrov-
ské nebezpeci, Ze v praxi u souseda v jeho obyvacim pokoji nebudete
délat to, co mate. Ptjdete na to slozité, budete hovorit o vSem moZném,
jen to hlavni vdm bude unikat. To hlavni je, Ze tam jste kvili penézim.
Kdo nedéla MLLM pro penize, at tuto knihu da do sbéru.

Ted asi namitnete, Ze zde je dileZita pritomnost sponzora. Ale ruku
na srdce. Je s vdmi vas sponzor stile? Je kazdy sponzor perfektni? Po-
kud je perfektni a je s vami stéle, jak dlouho ho budete vyuZivat, nebo,
a to je velice Casté, dokonce zneuzivat?

77?

Ne vzdy bude s vami vas perfektni sponzor, aby vds to potfebné pro
vasi praci nau¢il. Pak miZete sahnout po své ,, KUCHARCE*

Necinim si nejmensi ndrok na to, abych vySe popsanou zdkonitost
o vyvoji zménil. VSichni si to slozité v nds musime prozit. My sami si
musime vlastnim procesem poznani srovnat myslenky a stanovit, co
vlastné chceme a jaka je cesta k cili. Pokud ale precteni této knihy po-
miiZe tento proces poznani a pak i vydélavani penéz urychlit, pak tato
kniha splnila svij ucel.



UVOoD

Vsechno ma svij rad. I tvij osud.

Vstoupil jsi do naseho obchodu a zalozil jsi svou firmu. Jsi v ni sdm
a mas idealy. Prvni noci mo7nd $patné spis. Spatné spis, protoze jsi ve
svych predstavach na druhé strané zemékoule za své penize, protoZe se
vidi§ v téch nejlepsich Satech, nejlepsich autech a sim sebe prirozené
vidi§ v tom nejlepSim svétle.

Casem opét $patn& spis, protoZe tebou nabizeny obchod nikdo ne-
chce. Za nic na svété nejsi schopen presveédcit ty ,,ignoranty*, o kterych
sis myslel, Ze to jsou tvi pratelé, Ze pravé ted jim nabizi$ to nejlepsi
na svété. Ze uz nikdy nebudou mit takovou Sanci. Ze pravé ted délaji
nejveétsi chybu, nebot nebézi okamzité pro penize a nesepisuji s tebou
smlouvu.

Casem se ti podafi ziskat prvni spolupracovniky do své sit& a opét
Spatné spiS. Lidé pod tebou nepracuji tak, jak si prejes, a navic nevis,
jak ten vznikajici chaos pod tebou ukocirovat.

Pak se ti ¢asem podaii vybudovat svou sit. Dostanes se bliZ k veden{
firmy a zase za¢ne§ mit Spatny spanek. Nevis, jak presvédcit majitele
firmy, aby upravili pravidla tak, aby se tvlij obchod lépe rozsifoval.
Vedeni nechce, a proto zase $patné spis.

7Znas to? Pokud d€las MLM, tak to urcité znas!

Chces spat klidne? Chces, aby tvi spolupracovnici spali klidné? Pak
¢ti dal a je jedno, jestli délas§ MLLM uz rok nebo jeden den.

Za sviij klidny spanek dékuji SPONZORCE KATCE.



NOVE MOZNOSTI

Jako tvij sponzor ti musim hned na uvod fici, Ze MLM je zaloZen
na duplikaci. To, co udélas, budou délat i tvi spolupracovnici, a proto
si ddvej pozor na to, co délas. A také to vyZaduj po svych spolupra-
covnicich. Nas obchod je zaloZen na uceni a ty bude$ dobrym ucitelem
neboli sponzorem, kdyz dodrzi§ nékolik pravidel. Chces byt tspésny?

Ano?

V tom pfipadé€ si znovu piecti predchozi odstavec. Zakladem je, Ze
to, co ted budeme na nésledujicich strandch spolu probirat, ty budes
ucit své spolupracovniky.

Nejdiive ti vysvétlim zakladni filozofii a mySlenky Sifeni sitového
prodeje (MLM). AZ pochopi§ zdkonitosti MLM, doviS se néco o psy-
chologii a mysleni zakaznika. Bez toho nemtize$ zacit. Pak t€ nau¢im
sedm uloh sponzora, které ty bude$ okamzité praktikovat na svych
spolupracovnicich. Nakonec ti odhalim néco o tvém mysSleni a také
o mém. Jak a pro¢ jsem ja vstoupil do tohoto fantastického obchodu.
UZ sis urcité vSiml, Ze ti tykdm. Svym spolupracovnikiim tykdm
a presné tato slova, ktera tu pisi, pouzivam. Ber to tak, Ze jsi prvni den
v nasem obchodg a ja jsem tvilj sponzor a za¢indme spolecnou cestu
za naSimi cili.

Vse ma sviij rad. Mozna jsi nékdy premyslel, Ze spousta lidskych osu-
di je vlastné skoro stejnd. Jeden takovyto typicky osud ti predstavim.

Predstav si, Ze si zacind$ budovat svou kariéru po ukonceni studii.
Nemas protekci, a proto zac¢inas dole (nazveme to 1. stupen kariéry).
Nad tebou je mistr (2. stupenl kariéry). Mas ctizadost, chce§ vys. Nic
ti nebrani, mistr jde za dva roky do dichodu. Ty jsi chytry a vis, Ze
nahoru to jde nejlépe po mistrovych zaddech. A tak mu pochlebujes, no-
si§ lahvinky na jeho vyro¢i, v§ude ho chvaliS. On si toho samoziejmé
v§imne a ¢asem té mozna sam doporudi na své misto. A uz se blizi tvij
den. Mistr jde za par dnd do dichodu. Pomalu se uz Suska o tob¢ jako
o jeho nastupci a najednou ti predstavi teditelova kamardda z mladi
jako nového mistra. Tvého mistra! Misto abys poroucel, bude$ poslou-
chat. Navic ti bude poroucet nékdo z mista, které mélo byt piece tvoje

misto. Ty ses dva roky snazil a ted tohle. Pripadas si jako hlupak.



Nevadi. Bojujes dal. A tak se ti po néjaké dobé podafi stat se mi-
strem. Jsi na druhém stupni kariéry a nad tebou je vedouci provozu
(3. stupen kariéry).

Opét absolvujes cestu plnou dstupkd, osobnich obéti a ponizovani
proto, aby nakonec na misto vedouciho provozu dosadili ndméstkova
Svagra. Zase vypadas jako hlupak.

Takovy osud urcité zn4s. Jen se podivej porddné kolem sebe!

Libi se ti to?

77?

Ukazi ti jiny osud. Predstav si, Ze pokud ziskas urcitou produkci,
tfeba 10 jednotek, budes§ automaticky mistrem bez ohledu na vztahy
mezi tebou a tvymi nadfizenymi. Ty prosté postoupis$ po splnéni dkolu
a basta.

Pokud ziska§ spolupracovnika a on mi také néjakou produkci, pak
ty mas narok na provizi z toho, co prinese tviij spolupracovnik firmé.
Pokud soucet tvé produkce a produkce kolegd, které jsi ziskal pro fir-
mu, presdahne dalsi pfedem stanovenou hranici (50, 300,... jednotek),
pak opét postupujes dél a dal ve své kariére.

Ale to neni vSechno. Kazdy vyssi stupen kariéry pro tebe znamena
také vyssi vydélky. Samoziejmé, pokud se snaZis. Ale to je prece jas-
né. V Zivoté€ je vZdy néco za néco. Za vice snahy je zde ale vice penéz,
coz v pripad€ normalniho zaméstnani ¢asto neni pravda. Je vSeobecné
znamo, Ze teditelova milenka bere vétSinou vice neZ ten nejsnaziveéjsi
délnik.

Navic, v tomto druhém pripad€, ty sam si zvoli§ svého mistra, vy-
beres své délniky. Sdm stanovis ¢as, kdy se stane$ mistrem, vedoucim
provozu i feditelem. Jen na tobé€ a na tvych vysledcich bude zaleZet.

Uz se ti v normalnim zaméstnani stalo, Ze za tebou prisel tvij reditel
a po pozdravu ti fekl, Ze se stra$né té€si na chvili, kdy budeS na jeho
misté? Ze ti to moc preje a Ze ti bude ze viech sil pomahat, abys ty,
zrovna ty, byl co nejdifve na jeho mist&? Rekl ti také, Ze t& za to jesté
odméni?

U nés se to stava kazdy den.

299

Jak se ti tento rad libi?
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reditel 10.000 j. = vrchol kariéry

I

300 j. = 4. stupen kariéry

ved. provozu 50 j. = 3. stupeni kariéry

mistr 10 j. = 2. stupen kariéry
délnik =1. stupen kariéry

Na pocatku kazdé cesty je prvni krok. Vyjdi!

Nemusis ten krok udélat. Pokud jsi rozhodnut dél nejit, nevadi. Je to
tva véc, tvé svobodné rozhodnuti. Chci ti jen ukdzat, kam jdu ja. Chci
jen, abys védél, o co ptichazis.

Pokud vyjdes, chci, abys védél, kam jdes a pro¢ tam jdes.

Ja ti mohu ukézat jen cil a smér k cili. Déle postup, jak se vyhnout
prekazkam vnéjsim i prekazkam v tobé samém. Jak tyto prekazky zvla-
dat, pokud uz na né narazi$. Dale t€ mohu poucit, jak spravné nacaso-
vat postup na cesté k cili. Ale za ruku t€ k tomuto cili nedovedu a tvou
préci za tebe taky délat nebudu.

Ani tspé&ch ti nezaruduji. To nemohu. Uspéch totiZ z4visi jen a jen
na tob¢é a na tom, jak dlouho vydrzis Slapat po cesté vyslapané mnou,
tvym sponzorem. J4 jen vim, kam ta cesta vede a vim, Ze tam je muj
uspéch, mé Stésti... MiiZe to byt i tvlij dspéch a tvé Stésti...

JDES...?
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MYSLENI ZAKAZNIKA

Podle psychologii kazdy z nas mysli hlavné na tfi véci:
— na sex
— na penize
— na smrt

Podivame se tedy na penize a na to, jak zaridit, abys docilil toho, Ze
tviyj klient (zakaznik) bude premyslet, jak vydéla nebo ziska né&jakou
vyhodu tim, Ze si poridi tvou sluzbu nebo produkt.

Dile si uvédom druhé pravidlo, na které prisli psychologové:

— v§ichni pfemyslime z 95 % JEN O SOBE,

— ve zbyvajicich 5 % premyslime o vécech kolem nds, ale zase jen ve
vztahu k sobé€.

Co z toho pro tebe plyne? Pokud bude$§ mluvit o sobé a o tom, jak
budes vydélavat, pravdépodobné nevydélas nic. Musi§ dat jasné naje-
vo, Ze tvij zdkaznik vydé€la. On je dulezity, ne ty. Vzpomei si na heslo
NAS ZAKAZNIK, NAS PAN!

Pokud si od tebe jakykoli zdkaznik tvé zboZi neodebere, neni to jeho
vina. Vét§inou to neni ani tvoje vina. On jen uznal za vhodné nepoftidit
si to. Tva vina to mize byt tehdy, pokud jsi sviij produkt nenabidl dob-
fe. Kde budes asi délat nejvice chyb?

1. Nemluv o sobé, ale mluv o svém klientovi. On totiZ mysli na sebe,
ne na tebe. Jeho ego je v obchodé diilezitéjsi nez tvé. Proto jej pod-
poru;j.

2. Za jakoukoliv cenu vzbud zdjem klienta. Nemysli si, Ze pokud né-
kdo vydrzi sedét dlouhou dobu a poslouchat tvlij prednes, Ze ma
zajem. Moznad je jen slusSny. Vi§, co ud€las, kdyz t€ néco zaujme?
Zatajis dech a poslouchds. Pozoruj, jestli klient pravidelné, klidné
dycha. Pokud ano, pak zijem jen predstira.

3. Davej otazky. Tak jej vtahnes$ nejspolehlivéji do déje. Nemluv ty, at
mluvi klient. Pfinejhor$im takto nemtiZes nic pokazit a néco nevhod-
ného fici.

4. Dialog neni monolog. Pokud se na néco zeptas, pak pockej, aZ odpo-
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5.

8.

0.

vi. I kdyZ Casto bude odpovidat hlouposti, neskakej mu do teci. Nech
jej vymluvit. Alespon bude$ piesné védét, na cem jsi.

Pamatuj: zdkaznik ma vzdy pravdu, i kdyby ji nemél. KdyzZ se roz-
hodne odmitnout tvé zboZi nebo sluzby, neméj mu to za zI¢€ a hlavné
se s nim nehddej. Snaz se ale zjistit, pro¢ tvou nabidku nechce, abys
pristé mohl byt na tuto moZnost pfipraveny.

. Nabizej vyhody. Technické detaily a vlastnosti produktu nikoho

kromé skute¢nych expertl nezajimaji. Zakaznika zajima jednoznac-
né jen jedno: CO Z TOHO MUZE MIT ON?

. Nikdo nemad rad pocit, ktery zaZivame, kdyZ jsme do né€eho nuceni.

Proto ani ty svlij ndzor nikomu nevnucuj. Stejné se ti to nepovede.
Klient se zatne a uZ s nim nepohnes. Tato psychologické zéleZitost,
kdy se klient zarfekne a pak uzZ nepovoli a nepovoli, se ale da krasné
zneuzit (Ci vyuZit - vyber si) ve tvij prospéch. Zkus mu radé€ji na-
mluvit, Ze nema na to, aby délal MLM. On se zatne, Ze na to ma. Ty
tvrd, Ze na to nemd, a pokud se zatne dobre, pak Casto vstoupi do
tvého systému proto, aby ti dokazal, Ze ten hlupak, co to neumi, jsi
ty a ne on.

Vyhybej se sloviim ,,koupit* a ,,prodat®. Lidé nechté&ji slyset ani slo-
vo o tom, Ze by méli néco prodévat. Tak je v tom nech a nahrad’ tato
slova slovem ,,poridit®.

Stejné tak se vyhybej slovu ,,musi$“. Klient je timto vyrazem tlacen
do kouta. Tob¢ se také nelibi v kout¢!

To by na zacatek stacilo. Pobavime se nyni o MLM. Co je to za fe-

nomén nasi doby, Ze nékteii jej pfimo uctivaji a jini mu nemohou pfijit
na chut?
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PROC JE MLM FENOMENEM
NASI DOBY?

Klasicky obchod, ktery zna$ odmalicka je zaloZen na principu, Ze
nékdo néco koupi, zvysi cenu a pak to proda. JenZe ty nechce§ délat
normdlni obchod, ten znas. Tebe laka néco jiného. Tebe laka skutec-
nost, Ze muzes byt odménén i za to, Ze tvij obchod dé€laji tvou zasluhou
ijini lidé a ty pritom nemusis byt zrovna majitelem obchodniho domu.
Ty pritom nemusiS mit ani svou kancelar. Nemusi§ nikoho zaméstné-
vat a nést za nékoho odpovédnost. Nikomu se nezodpovidas. Prosté
nemusis nic a mizes cokoliv.

Pro¢ vibec lidé délaji v MLM?

77?

Odpovim ti piikladem. Predstav si, Ze prodavas vysavace (podoty-
kam, Ze jde o modelovy ptiklad a stejné to bude platit i u aut, dro-
gistického zbozi, 1€k, jako u ¢ehokoliv jiného). Pokud prodas jeden
vysavac¢ pfimym prodejem, tva provize bude 1.000,- K¢.

Budes se snazit a za mésic prodas 10 vysavact a vydélas 10.000,-K¢.
Tento obchod miiZe§ nabidnout svému bratrovi. On také zac¢ne proda-
vat vysavace a za mésic se s bratrem srazite u dveti tvého a bratrova
spolecného znamého, tfeba u bratrance. Kdo z vas mu to nabidne? Kdo
se pokusi vydélat a kdo utie nos? To je situace, co? Déte si do zubi?
Vjedete si do vlasi...?

7

Vy jste konkurenti...!!

A pfitom ty jsi naucil svého bratra délat tento obchod. Ty jsi mu
vénoval sviij Cas a on ti oplaci tim, Ze tvij trh ti zmenSuje a v podstaté
té obira o tvé potenciondlni klienty. BudeS mit i ted’ stejnou chut vy-
svétlovat mu vSechny zéleZitosti spojené s prodejem vysavacu tak, aby
on, tvlij konkurent, mohl 1épe prodavat? Kdyz on bude vice prodavat,
jak to bude s tebou?

7

To byla jedna moZnost a nyni druha.

Dostanes ,,jen* 500,- K¢ za vysavac, ktery prodas ty osobné. I bratr
dostane 500,- K¢ za prodany vysavac. Ale ty jesté obdrzis 100,- K¢ na-

14



vic, protoZe pravé ty jsi dostal to tohoto obchodu svého bratra. Casem
bude$ mit vice takovych spolupracovnikil ve svém obchodé, za které
vSak pravné nenese$ Zadnou zodpovédnost. Ty budes brat provize za
svij vlastni prodej a také za vSechny vysavace prodané pod tebou vse-
mi tvymi spolupracovniky podle klice, ktery stanovi firma, pro kterou
pracujes.

Budes vydélavat vice penéz pti prvni nebo pti druhé moznosti?

MM

Odpoved je jasnd. Zpocatku budes vydélavat vice pri prvni varianté,
ale dlouhodobé t€ ¢eka vice penéz pti druhé varianté.

Ma to vSak jeden hacek.

Pokud vydrzis!

Ovsem podnikdni m4 byt hlavné dlouhodobé. Je to tak?

U druhé varianty se navic objevuje zajimavy aspekt. Bude$§ podpo-
rovat svého bratra, pokud bude§ mit z jeho prodeje provize?

Bude$ mu poméhat, aZ se setkate u bratrance?

7

Budes!

Ze vSech sil se budes snazit, aby byl tviij bratr spésny, budete spo-
lupracovat, protoze budete mit spolecny zajem, spole¢ny cil.

Neni to krasné?

77?

Je!

JauZz to vim a chci, abys to védel i ty. Pokud nechces védét, jak je krés-
né pomdhat jinym a byt za jejich dspéchy odménén, nemusis ¢ist dale.

Uz ti zac¢ina svitat, Ze to, co ti tu nabizim, ma néco co sebe? Mnoho-
kréat v Zivoté jsi uz premyslel, jaké by to bylo, kdybys podnikal, jak by
ses mohl mit dobfte. ZaloZis si firmu, bude§ svobodny. Uz dlouho o tom
premyslis, ale stale se nemiZe$ rozhodnout. ,,Pro¢ chce$ podnikat?

777

Z nékolika divodu:

— penize
— svoboda
— spolecenské uznini
— zabava
— cestovani
15



Je krésné, pokud se ti to povede. Ale nyni se zeptdm jinak:
,,Pro¢ lidé nepodnikaji?*
7

— nemaji penize
— maji strach
— jsou lini

Zacnu od konce. Lenivost je vlastnost, kterou mame vSichni. I ja. Se
svou lenivosti mohu néco udélat. S tvou nepohnu. Pokud ti vyhovuje ve-
¢er sednout, zapnout televizi a s pivem v ruce nadavat na poméry kolem
sebe, pak dél necti. Sed si dél v kiesle. Pokud ale mas v Zivoté néjaké
cile a jsi ochoten sviij zadek z kresla zvednout pro naplnéni téchto cild,
pak bys mél tuto knihu precist ne jednou, ale vicekrat a s tuZzkou v ruce.

Strach zde mit nemusis, nebot mdame mnoho materiald a knih. Mame
vypracovany systém vzdélavani témér v kazdé firmé, kterd rozSituje
své produkty MLM. Mame to hlavni - sponzorovani. Sponzor ma mo-
ralni i finan¢ni zajem na tvych Uspésich, takze ja nevidim Zadny divod,
pro¢ bys mél mit strach.

Zbyvaji penize. Urcité znas nékoho, kdo si ptj¢il miliony na rozjezd
svého podnikani. Zadame to po tob&?

77?

Pocatecni investice na podnikani v MLLM neni velkd v porovnani
s tim, kolik potrebujes v jiné ¢innosti. Kolik t€ bude stét zfizeni prodejny
potravin? Kolik té bude stit vyrobna konfekce, zahdjeni taxisluzby?

77?

A pokud by se ti prece jen nedafilo, nic se nedéje. Mas prece produkt
firmy, ktery vyuZzivas.

Pobavme se o tom, jaké ma byt podnikani:
— legdlni
— korektni
dlouhodobé
s minimalnimi investicemi
ziskové
— s rychlou navratnosti
bezrizikové
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