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PREDMLUVA

Nepotiebujes vitbec obchodni diam.....

Zauvazuj nad touto mySlenkou. Mnoho lidi si ldme hlavu tim, jak
zbohatnout. UvaZzuji, jak vydélat, s ¢im obchodovat, co vyrabét, kam
investovat. Prosté jak podnikat. Po Case, kdyz si zjisti, co v§echno pod-
nikani obnasi, ptijde zklamani, nebot v této oblasti nachazeji ne penize
a uspokojeni ze své svobody, ale mnoho problému. Premyslel jsi né-
kdy, co to obnasi podnikat tfeba tak, Ze bude$ majitelem obchodniho
domu? Uvazoval jsi nad tim, kolik starosti a problémui predstavuje ve-
deni obchodniho domu? Nékolik takovych knih by nestacilo na popsa-
ni vSech starosti, které bys mél.

Ja ti nabizim néco uplné jiného. Zde pracujes:

— kdy chces

— s kym chces

— kde chces

— s vyrobkem, ktery si sdm zvoli$

— nemas fixni mzdové naklady

— nemusiS vlastnit a udrZovat nemovitosti (zékladni prostiedky)

— muze$ zacit s nizkym startovacim kapitdlem

— rychle se prizpisobuje$ novym situacim

— nemusi$ dlouho a draze hledat nejlepsi a kvalitni spolupracovniky,
nebot systém je zaloZen tak, Ze dobré sily se samy vypracuji do
cela.

Zkus to jako majitel obchodniho domu.....

Existuje malo tak pocestnych zaméstnani, jako je vydélavani
penéz.
Tteba vlastnit obchodni dim.....

Nebo podnikat v systému, ktery ti nabizim...

Vyber si...



UVOoD

Znas-li protivnika a znas-li sebe,

pak musis sto bitev bez nebezpeci vyhrat.
Neznas-li protivnika,

pak jsou tvé vyhlidky na zisk nebo ztratu stejné.
Neznas-li ani sebe, budes$ porazen v kazdé bitvé.

Chuan Tse

Détské nemoci

Zacal jsi pracovat v MLM a premyslis, jak dosahnout svych cila.
Mize§ mit nejlepsi produkt, ale bude ti na nic, kdyZ o ném lidé nebu-
dou védeét. Zaved proto do svych ¢innosti v MLLM systém a naplanuj,
jak zafidit, aby se o tomto produktu dovédélo co nejvice lidi. Tak vy-
delas velké penize. To je naplit mé druhé knihy.

KdyZ za¢indme pracovat v MLM, vzdy se objevi ,,détské nemoci*.
Je to normélni. Nikdo se nedostal do vysSich pozic bez toho, Ze by tyto
,,détské nemoci‘ neabsolvoval.

Dobrym sponzorem se stanes, az piekonas prekizky, které mas pred
sebou.

Odbornikem v jakémkoli oboru se nestane§ absolvovdnim vysoké
Skoly nebo metodou pokusti a omyli. Mnohem lepsi je spolupracovat
spolu s jinym odbornikem. Ten té neuci zbyteCnosti, kterych je na vy-
sokych skolach dost.

Tato kniha je napsdna na zdkladé mych zkuSenosti v aktivni prici
v MLM. Mozn4, Ze s nékterymi mySlenkami nebude§ souhlasit a né-
které véci budes chapat jinak, nez ja. Je to v porddku, nebot vSichni
jsme jini a mame sviij odliSny pohled na véci kolem nds. Ja jsem se
snazil podat sviij pohled a své myslenky rad sdéluji stejné naladénym
spolupracovnikiim v tomto oboru podnikani.

Ve vychodni Evropé se kladl pfi vzdélani diiraz hlavné na odbor-
nou stranku, ale nikdo nés neucil jednat s lidmi.



Doufam, Ze tato kniha ti pomiiZe vybudovat spravné vztahy se tvymi
spolupracovniky.

Vytrvalost
Pét procent lidi 1idi svét. Deset procent jsou také jesté uspésni.
Zbyva obrovskd masa neudspéSnych. Ti moc premysli a hledaji ve
vSem problémy a Gspéch jim uteCe pred nosem. Vzdy se vraceji na
zacatek. Jdou tam, kam jdou ti lepsi, ale nedtsledné a nedojdou proto
k dspéchtiim.
Pritom vic neZ osmdesét procent lidi na svété déla to, co nechce.

Uspéch piichdzi zevnitf, ne zvenku. Zevnitf, to je tvij postoj. Ten je
kli¢em k uspéchu. Podle tvych postojii se odviji i tva aktivita a aktivita
druhych.

Podpora aktivity jednotlivce je prece jeden ze zakladi MLM.

Ve vyspélém svété je podle prizkumt primérna délka Zivotnosti
podniku jednotlivce kolem 6 let. V MLM je mensi, pokud bereme Zi-
votnost spolupracovnikil a ne Zivotnost MLM firem. Jak je to mozné?
V ¢em to je?

MM

Lidé prosté neumi podnikat!!!

Zacnou s dobrou virou, ale kdyZ se objevi prvni prekdzky, konci.
Konci, ne proto, Ze jsou neschopni, ale proto, Ze je to pohodInéjsi.
Umeét podnikat a vydélavat, to znamena také umét vytrvat.

V MLM je to bohuZel Casto tak, Ze lidé se vrhnou na ziskavani no-
vych spolupracovnikt, ktefi po nékolika desitkach hodin stravenych
spolupraci s firmou, konci s touto spolupraci. A bud prejdou ke kon-
kurenci nebo MLM uplné vypusti ze svého zZivota. Tim padem skonci
i oni. To je stra$nd perspektiva.

Ale viibec to tak nemusi byt. Cti dal.

Nécozanéco

Védomosti predstavuji moc! Mas v sobé ohromnou silu, vi§ o tom?
Vi3, Ze vi$ néco, co jesté tvij soused nevi?



77?

Prodej mu to! Prodej mu poznéni, Ze existuje néco za néco. Prétel-
stvi a podpora za vys$i Zivotni standart. Poznani za vice penéz. No
rekni, neni to skveélé?

Nezij jen tak zadarmo, ale prodej se! Mas svou cenu.

Penize ziskas za vysledky své prace, ne za hodiny, které jsi vénoval
préci. Jde o to, jestli se umi§ dobfe prodat.

Tvé rozhodnuti spo¢iva v tom, jestli chce§ byt mym spolupracovni-
kem!
Pokud ano, pak prosté vloz:
... ¢as,
... energii

v v v v

KdyzZ to nevloZi$ - nemas Sanci!!!!

AZ nahoru se dostanes, kdyz dosahnes toho, Ze se budou tvou zaslu-

hou napliovat tyto predpoklady:

1. Najdes spolupracovniky, ktef{ jsou naucitelni.

2. Spolupracovniky naudis.

3. Oni sami pak nauci své spolupracovniky.

4. Vsichni budete neustdle vyuzivat produkty své firmy a déle je nabi-
zet.

Jak toho prakticky dosdhnout, je naplni této knihy.

Zavérem uvodni kapitoly se t€ zeptim:

V1§, jaky je rozdil mezi vyjezdénou koleji a hrobem?

mM

Pouze v jejich hloubce.

Proto neziistavej na misté, ale hledej nova feseni a netradi¢ni piistu-
py k lidem a k problémutim.

Mozna, Ze néktera najdes v této knize.



PLANOVANI

Kdyz nevime kam jdeme,
je zcela jedno, kterou cestu zvolime.

Cinské piislovi
Planovani avysledky

Nekde jsem slySel, Ze ekonomicky nejicinnéj$i pohyb je pohnuti
rozumem.

Podivejme se na to, jak jsou lidé rozumni a jak si planuji svou bu-
doucnost. Vysledky statistik jsou hrozné:
— 26 % lidi si nic neplanuje
— 60 % lidi si planuje jen obcas (pracka, video, najem)
— 11 % lidi si planuje pravidelné
— 3 % lidi si své plany zaznamendavaji na papir

Pouze 3 % lidi je schopno tak jasné zformulovat své plany a cile, Ze
je dokazi dit na papir.

Vzpomer si na kapitolu Vlastni cil v knize Jak zacit MLM, strasdk
nebo prileZitost, kde bylo uvedeno, ze 3 % lidi (ti, ktefi maji vlastni
cile jasné definované), nashromazdi vétsi majetek nez ti, ktefi nejsou
schopni formulovat své cile na papir.

A jak planujes ty?

M7

A jak dopadnou ti, ktefi si nic neplanuji, ve srovnani s t€émi, kter{
si své plany davaji na papir proto, aby mohli zpétné kontrolovat, jak
pokrocili v plnéni svych predstav?

7?

Lidé se daji rozliSit do dvou skupin:

Jen maélo lidi dokaze predvidat svou zménu. Tito lidé maji cil, plén,
védi, co chtéji a co maji udélat.

Absolutni vétSina vSak pasivné na svou zménu jen ¢eka (vétSinou do
konce zZivota).

Jen na tob¢ zalezi, jak budes ridit svij Zivot.



I Spatné planovani je lepsi nez zadné planovani!

Bez cilt a bez planovani neexistuje zadny poradny dlouhodoby ob-
chod. Pamatuj na to.

K tspéchu také potrebujes sebedisciplinu. Stanovit si, jak dosédh-
nout Uspéchu, je jedna véc, ale pak je dulezita sebedisciplina na rea-
lizaci uspéchu. Zde je totiz nejvétsi kdmen tdrazu.

Alibismus

Sami sebe Casto obelhdvame vlastnim alibismem. VSichni snime
o tom, Ze budeme vlastnit néco ohromného, tfeba Mercedes. Pokud
mame dobrou predstavivost, dokdZeme si predstavit i to, jak bude ten
Mercedes vypadat. Ale pfi svych predstaviach a snech o skvélych vé-
cech, které nds v budoucnu cekaji, zapomindme, Ze za ty sny musime
i bojovat.

Zapominame, Ze uz ted, v této vteriné mizeme a méli bychom vcha-
zet do dveif naSeho nového klienta. Zapomindme, Ze pokud chceme
mit novy Mercedes, méli bychom uz dnes vydélat na alespoi na disk
ke kolu toho auta. I ty nejsloZitéjsi véci na svéte jsou sloZeny ze samych
malickosti. I ten Mercedes je sloZzen z mnoha soucastek. Proto, pokud
chces velky cil splnit, pak uZ dnes vykro¢ ke splnéni malého cilu.

Mnohokrét jsem slySel lidi tvrdit, Ze oni urcit€ dosahnou své cile,
ale pak jediné, co dokazali splnit, bylo predsevzeti: ,,Pijdu na pivo.*
Jediné, co dokdZou naplanovat a také zrealizovat, je cesta na pivo. Oni
ten Mercedes straSné moc chtéji. Ale také moc cht&ji i to pivo. Vim,
Ze oboji najednou nejde, ale vim také, Ze to jde tak zorganizovat, aby
oboji bylo mozné.

Casto také hrajeme alibisticky divadlo, hlavn& sami sobé& a svym
nejbliz8im tim, Ze si vylepime své velké cile na zrcadlo nebo na dvere.
Pfitom jsme lenivi jeSté dnes alespoil jednomu ¢lovéku povédét o na-
Sem obchodé.
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Pokud si naplanujeme jen své tuspéchy, moc toho nedosdhneme.
K dspéchiim potiebujeme jesté naplanovat skutecnou fyzickou aktivitu
a hlavné to vSe zrealizovat. Prosté zvednout zadek a jit.

Ne sny, ale naplanované ciny
rozhoduji

Pokud chces byt uspésny, dodrzuj nasledujici pravidla a do své Cin-
nosti zaved' systém.

Cas, o ktery je oSizeno planovani vSech ¢innosti, i tvého postupu na
vys$i pricky v kariéfe sitového prodeje, se zpravidla vrati jako bume-
rang v delsi realizaci a mensSimi piijmy v budoucnu. Proc¢?

299

ProtoZe nevis, jakou cestou ses vydal.

Jaky ma vyznam, kdyz sice vis, kde jsi, ale nevis, kdes mohl byt?
A jaky bude mit vyznam za pul roku, za rok, kdyz budes védét, kde
jsi, ale nebudes védét, kdes mohl byt?

Také je dulezité védét, jak to udélat, abys prestal ztracet obchody.
KdyZ prestane$ obchody ztracet, vlastné tim vytvofi§ novy zpusob,
jak obchody vytvéret. Ztracena piileZitost je mnohem cCastéjsi, nez si
myslis.

I to jde napldnovat.

Pokud budes planovat, pak mazes védét, o kolik jsi mohl vydélat
vice, kde jsi udélal chyby a hlavné:

pri planovité ¢innosti opravdu vydélas vice.

11



C as

Nejlepsi vedouci spolupracovnici hledaji, kam mizi jejich ¢as. Ne
planovani, ale ¢as je na zacatku nasich dvah. Nejde o samoucelné pla-
novani pro planovdini, ale jde o ¢as, ktery planovanim 1épe vyuZijeme.
Tvou snahou je ziskat pro sebe a své spolupracovniky co nejvice dis-
ponibilniho ¢asu, ktery vyuZije$ k vydélavani penéz.

Do casové tisné (zajeti asu) se dostanes lehce. D4 se to ale vyfesit.
Pomoci ti v tom miZe planovani a organizace prace.

Z:aklad efektivnosti je hospodareni s asem
Zde jde o tfi véci:
1. Zaznamenavani ¢asu — vibec nepochybuji o tom, Ze mas svij diar.
Da se ale pochybovat, jak jej pouZivas. Ja si pisi a planuji
1 to, kdy jdu na rodinné setkdni, oslavu narozenin pratel 1 kdy
odpocivam.

2. Rizeni ¢asu — samotné planovani, organizace a realizace ¢innosti.

3. Sjednocovani ¢asu — pokud mas na néjaky ukol 7 hodin, udélej to

ve velkych casovych celcich a ne po 5 - 10 minutich. Kratké
Casové zlomky staci tak nanejvys na to, abys vzdy néco jen
precetl a dostal se ,,do obrazu*. Pokud svou ¢innost z néjaké-
ho diivodu prerusis, pak se opét musis dostavat ,,do obrazu®.
Celkova ztrata ¢asu je nakonec hrozna. Pritom jsi vlastné vi-
bec nic neudélal, jen ses stdle dostdval ,,do obrazu®.
Dobry vedouci pracovnik si chrani sviij disponibilni ¢as. Ne-
kouskuje ho, ale nechava si velké casové celky. Jen tehdy se
da néco zaridit. A ty prece chceS byt dobry v fizeni (vSeho
a vSech).

Ja se tfeba nedivam skoro viibec na televizni noviny. Spocital jsem
si, Ze pokud trvaji ptl hodiny, pak za rok to predstavuje pres 182 ho-
din. KdyZ si vydélim 182 hodin osmihodinovou sménou, vychazi mi, Ze
skoro 23 smén bych se ,,prodival® béhem roku na spoustu negativnich
zprav. To je vice neZ jeden klasicky pracovni mésic. Tento Cas radéji
vénuji své praci. Predstav si, Ze bych svou praci v Case televiznich novin
prerusil a pak se k ni vratil. Kromé& uz zminéné ztraty casu (23 smén),
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bych ztratil i obrovskou spoustu ¢asu potfebnou k dostavani se ,,do
obrazu®.
I takto vypada mé planovani Casu.

Ted si predstav, Ze si das nasledujici predsevzeti:
Televize se beze mne dvé hodiny denné obejde.

ZKkus si spocitat, kolik ti zrealizovani tohoto predsevzeti usetii ¢asu,
které pak miiZe$ pouzit na praci v MLM.
Zkus si predstavit, kolik ti to vydéla penéz.

Proc¢ bys nemél usilovat, abys mél ¢as?
299

To je jedna z véci, kterou se hned nauc¢ a zacni to ucit své spolupra-
covniky.

Co vSe naplanujes?

Ur¢ité jednim z tvych cild je stat se sponzorem mnoha spolupracov-

nikl. A chces byt nejlepsi. Jak to udélat?
277

Casem uZ mnoho spolupracovniki ve tvé siti vi, jak nabidnout svij
produkt, coZ je jisté vyborné. Ale nyni jde§ dal. Ted napldnujes, jak to
udélat, aby se o tvém obchodé dovédélo co nejvice lidi. Proto potiebu-
jes zorganizovat co nejvetsi pocet prodejnich kontaktt. Také si napla-
nujes vraceni se za klientem, ktery uz néco od tebe odebral.

Naplanujes si i to, Ze naucis sebe a své lidi, Ze koho jsme uZ jednou
presvédcili, toho je tieba si hyckat, nebot si miizeme poskytovat vza-
jemné& vyhodné sluzby. Pak také naplanujes, jak to ud¢€lat, aby kontakty
byly co nejucinnéjsi a také naplanujes, jak toto vSe naucis§ své spolu-
pracovniky.

MLM totiz neni chytani novych klient(, ale hlavné dlouhodoby ob-
chod.

V tabulce na strané 14 mas uvedeny ¢innosti, které provadi sponzor
se svymi spolupracovniky. Je zde ptehledné uveden cely proces zasko-
leni nového spolupracovnika do systému MLM.
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Piimy spolupracovnik:
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Z Casového hlediska je planovani cili:

Dlouhodobé — to jsou ptivodné vlastné sny (1, 2, 5 let). Lidé dosahuji
zadoucich vysledku jen tehdy, kdyz usiluji o cile povazované
zprvu za fantastické.

Stirednédobé — Ctvrt roku, pil roku, rok.

Kratkodobé — mésic, tyden, den.

V této knize nebudu psat o planovani dne a tydne z hlediska ,,rozvr-
hu hodin®, ale o planovani jednotlivych ¢innosti sponzora spojenych se
sponzorovanim a vedenim sité.

TakZe v nésledujici ¢astech se budeme zabyvat ¢innostmi, které je
nutno naplanovat a realizovat.

Planovani cilu a planovani
¢innosti sponzora

Planovaci proces probihd v cyklech. NapldnujeS si svou ¢innost
a pak podle planu zacnes pracovat (realizace). Velmi dulezita je nésle-
dujici zpétna kontrola. Po kontrole, kdy zjistis, jak dodrzujes ptivodni
plan, ptijde oprava planu kratkodobého na nejbliZsi pristi obdobi tak,
aby se srovnal kratkodoby plan s dlouhodobéj$imi plany.

A opét planuje§ dalsi kratkodobou ¢innost, samoziejmé ve vztahu
k dlouhodobym a stfednédobym plantim. To je zndzornéno na obrazku:

Kolecko planovéani.

Vychéazime z cili. Tim za¢neme. Naplanujeme si, ¢eho chceme do-
séhnout, a pak si naplanujeme konkrétni jednotlivé ¢innosti, které po-
vedou k témto vysledkim.

Kazdy snad uz vi, Ze ma mit vlastni cil. Mnoho lidi si mysli, Ze to
snad staci. Ale to je velky omyl. Mit vylepeny svij cil na zrcadle nebo
na zachodé¢ jesté neznamena uspéch.

K dspéchiim vedou ¢iny.

Pokud se nezvednes z kiesla a nezacnes konat, pak nemas Sanci.

Abys to mél jednodussi a védél, jak konat, naplanuj si svou ¢innost
a postupuj podle tabulky na strané 14.
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Obr.: Kolec¢ko planovani

Korekce Planovani

Kontrola Realizace
vykonu vykonu

Dovol mi nyni malou praktickou ukdzku spole¢ného planovani
schiizky (Cinnosti) sponzora a spolupracovnika. Ukazi ti dva zptlisoby
domlouvani (pldnovani) schiizky:

Spatné: ,Jednou, aZ budes chtit, nau¢im t€ to. Zavolej mi nékdy.*
Pokud dopustis, aby ti nékdo tekl, Ze ti zavold, dosdhnes jen toho,
7e na tebe ¢asem nejspiS zapomene a nezavold. Proto ty sdm stanov
presné i hodinu, kdy zavolas. Ty, ne klient.
ME ucty za telefon jsou vysoké, ale pritom jsou mnohondsobné nizsi
nez vydelky.
Dobre: ,.Dnes je ctvrtek, pro tebe mam vyhrazeny Cas ve stiedu
a v pondé€li v ... hod. Vénuji ti 2 hodiny. Zde je muj diar. Ukaz mi ted
tvij diar a spolu naplanujeme dalsi postup a dalsi schiizky.*

Mnohokrét jsem slySel, Ze to, co chci udé€lat, udélat nejde. Ze na to
neni ¢as. Zde je ma odpovéd:

,,Teoreticky to udé€lat nejde, to je divod, pro¢ to délam prakticky!
Nikdy se nedivam, zda to jde ud€lat. Délam to.*

Chci tu ¢innost vykonat?

7?

Ano!

Tak to vykondm! Je mi jedno, jak se na to diva pasivni vétSina.
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