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»Kromé toho, Ze je John Kalench ¢loveékem vysoké integrity,
slouzi dobfe naSemu podnikani tim, jak zobrazuje podstatu i zivot
oboru, kterému fikdme sitovy marketing. Jak byt nejlepsi v systému
MLM t¢éinné sdéluje fakta nutnd pro vybudovani uspésné organizace.
John vytvoftil hodnotny nastroj, ktery mohou vyuzivat nasi novi cle-
nové i ti nejzkusengjsi distributoii."

Wayne B. Watson

prezident/CEO

Life Trends International

,,Diky Johnovu odbornému a etickému uceni je ¢lovék pysSny na
to, ze pracuje v systému MLM neboli sitového marketingu. Kazdy je
schopen se fidit témito oveéfenymi a praktickymi principy. VSichni,
ktefi tak Cini, budou patfit mezi nejlepsi... budou zdrojem inspirace
a budou silni!"

Doris Woodovd

prezidentka

MLMIA (Mezindrodni asociace viceuroviiového marketingu)
a Vykonna konzultantka TWIG

»AZ si preCtete knihu Jak byt nejlepsi v systému MLM, neubra-
nite se dobrému pocitu ze sebe sama, ze svého oboru podnikani a z
prislibu vyuzivat v§e, co nabizi. Sami jsme uz cela 1éta sponzory a
propagatory Johnovych seminaii a pracovnich seminafi a mizeme
fici, Ze tato kniha je cenové dostupnou priruckou, kterou by kazdy mél
mit."

Sharon a John Farnsworthovi
Vykonni reditelé (Top 5)
Sunrider International



,,JPronikavakniha Johna Kalenche mi nabidla pohled do hloubky
naseho dynamického oboru. Je psana zivym stylem a obsahuje fadu
uzitecnych doporuceni. Kazdému, kdo pracuje v sitovém marketingu,
stoji za to §iji precist. Aplauduji tomuto dilu!"

J.F.Robert Bolduc

spoluzakladatel a mistopredseda

Matol Botanical International

predseda MLMIA

(Mezinarodni asociace viceuroviiového marketingu)

»Znovu a znovu se budete odvolavat na knihu Jak byt nejlepsi
v systéemu MLM. Je zabavna, ¢tiva, se skvélymi historkami a nescet-
nymi poucenimi, ktera si Ize odnést."

Tom ,, Big AI" Schreiter
spisovatel
edice The Big Al

,Johnova kniha zachycuje pravou podstatu sitového marketin-
gu. Zadna jina kniha, o které vim, tak kompletn& a tak piijemnym
zptsobem nedlazdi cestu k tspéchu v naSem oboru. Firma Light For-
ce je pySna na to, ze ke kazdé souprave pro zacinajiciho distributora
ptidava vytisk Jak byt nejlepsi v systému MLM. Dekuji ti, Johne, za
tento bajecny piispévek nasemu dynamickému oboru!"

Pope McElvy

viceprezident The Light
Force Company



Podeékovani

Tisicer¢ diky Carolyn, Jeffovi, Betty, Bobovi, Katherine, Carol,
Jimovi a obzvlast’ Johnovi (JMF). Vzacni pratelé, ktefi velice ovlivnili

N4

A zvlasté srde¢né pod€kovani bych chtél adresovat tomu hlavni-
mu, nejlepsimu ¢lovéku, Tomovi. Od samého pocatku jsi byl vérné
a vytrvale po mém boku. Nelze ani vypovédet, co pro mne znamenala
tvoje loajalita, vira, divéra a tvoje sluzby. Chci, abys veédél, ze to
vSechno ocenuji a mam té rad za vSechno, co jsi vykonal, a pro to,
jaky jsi!

M¢ krasné manZzelce Yvonne - dik, Ze sis mne vybrala. Tato
knihaje vénovana tobé&, drahousku!



POZNAMKY VYDAVATELE

Osoba, ktera seznami nového zajemce se systémem MLM a
uvede jej do podnikani, bude dale ozna¢ovana jako ,,sponzor".

Systém MLM neboli sitovy marketing maji Siroké vyuziti
Vv riznych oblastech nabidky zbozi a sluzeb.

Clovék zabyvajici se podnikanim v systému MLM miiZe byt
distributorem, poradcem nebo obchodnim partnerem.
Pro jednoduchost bude v dalsim textu ozna¢ovan
pouze jako ,,distributor".

Distributor, ktery dosahl vyraznych vysledku a aspécht
v podnikani v systému MLM je dale uvadén
jako ,,vedouci pracovnik" - ,,8kolitel".

Pfimé objednavky jakoz i dotazy véetné mnozstevnich slev
budou vytizeny na této adrese:

MUK

NAKLADATELSTVI A VYDAVATELSTVI ODBORNE LITERATURY O
BUDOVANI OBCHODU MULTI-LEVEL MARKETING

PlilIWiHII

MULTI-LEVEL MARKETING INTERNATIONAL Eirmova6,
CZ-61500 BRNO, TEL./FAX: 0042/(0)5/53 48 20, Tlil..: 532579

Doporucte tuto knihu vasim pratelim, znamym ;i kolegim.
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Predmluva

Byt nejlepsi v systému MLM - skutecné po tom touzite?

Chvili o tom pfemyslejte, prosim vas. Chcete opravdu doséah-
nout nejvyssi mozné dokonalosti?

Pokud po dtkladné Givaze upiimné odpovite ,,ano", pak vam
mohu stoprocentné zarulit, Ze kniha Johna Kalenche vdm v tom
pomuze.

Jak byt nejlepsi v systému MLM je knizka o vas a o vasi budouc-
nosti v tom nejpozoruhodnéj$im a nejvice vzrusujicim zplsobu pod-
nikani na svéte.

Zacnete tim, ze si polozite otazku proc¢. John bude vasim pri-
vodcem v procesu poznavani vaseho zivotniho poslani. Pii hledani
tohoto poslani si stanovite fadu vysokych cili. Potom se naucite, jak
vyuzivat ¢tyr druhit paliva, abyste ziskali mohutnou tviréi energii.

Dale se pripravte na systematicky vypracovanou cestu sebeobje-
vovani. Seznamite se s oveéfenymi praktickymi navody, které vam
umozni vytvofit a zit osobni a profesionalni zivot, ktery pred¢i vSech-
ny vase nejtajnéjsi touhy a nadéje. Tato kniha je naplnéna prisliby a
moznostmi - praveé pro vas!



PREDMLUVA

~ Budete moc. dosahnout svych zivotnich cilii prostrednictvim
tvofivého a prospésného zaméstnani, které  vam bohaté¢ vyplati,
budete moci maximalné rozvinout svijj lidsky potencial a ziskat
opravdovou finan¢ni svobodu a zaroven naprosto ojedin€lym a
zvlastnim zptsobem ptispét k blahobytu dalsich lidi.

A pokud jde o ptisliby? To je na tom to nejlepsi. Jak byt nejlepsi
vsystemuMLM vam skute¢né ukaze, jak toho v8eho dosahnout!

John vas provede krok za krokem vSem, aspekty vybudovani a
udrzeni spe$ného vlastniho podniku v oblasti MLM neboli sitového
marketingu. Ziskate tipy jak najit dalsi spolupracovniky a jak spravné
telefonovat - tipy, které mizete hned zacit vyuzivat! Naucite se, jak
provadét prezentace, které maji silu dynamitu a jak poradat ,,ve ka
obchodni setkani" na profesionalni urovni, ktera ptinaseji vysledky.
Rovnez naleznete zpusoby, jak chytie ,,odpovidat" na namitky a jak
vyuzivat ovéfeného systému ,,nasledné kontroly", ktery vam zajisti
solidni zakladnu zakaznikt a staly pffliy jig; 4O vasehO podniku. At to
jsou rady jak organizovat setkani doma, Skoleni novych distributoru
nebo jak snadno duplikovat vase snahy, to v§echno zde naleznete!

John Kalench hovoii chapajicim hlasem ¢ desetiletymi zkuSe-
nostmi. Byl tam, kde jste ted’ vy a vi, co funguje a co ne. Zna vSechno,
co potiebuje 1 pozpatku. Vybudoval a vedl uspéSnou distribucni
organizaci MLM s obraty miliont dolart, vytvofil a fidil svou vlastni
sitovou marketingovou korporaci, a prostfednictvim své spolecnosti
Milionati v pohybu (MIM, Milionaires In Motion) proskolil tisice
muzu a zen, aby se z nich stali Uspe$ni distributoii. Jako ocenéni své
KTATIT?/ SPo*™°st MIM dva roky po sobé ,,Cenu prezidenta MLMIA
(Mezmarodni asociace vicetroviiového marketingu)" za vynikajici
vysledky pri Skoleni distributorti. Ano, Johnye mistrem mezi $koliteli
obchodnich dovednosti.

PREDMLUVA

John zbavil nas nevyzpytatelny obor vSech zahad. Béhem &teni
polozite mnohokrat knizku a feknete si: ,,No to je skvélé!", nebo ,,Tak
takhle se to dela!" Precetl jsem skoro vsechny knihy o tomto podni-
kani. Nekteré byly lepsi, jiné horsi, ale Zadna neni tak laskava a kom-
pletni jako tato.

Je vycerpavajici, silna, prakticka a plna objevnych ,,ahd!" v pii-
padech, které budete chtit okamzit€¢ vyzkouset ve svém podnikani.
Styl je osobni, pfijemny a zabavny. Je to jako by John, vas blizky
ptitel, sedél u vas v obyvacim pokoji a sdilel s vami svoje znalosti a
zkuSenosti, abyste se néco naudili.

Uz cela 1éta jsem touZil po autoritativni knize o sitovém marke-
tingu a Johna Kalenche mam rad za to, Ze ji napsal. Jeho knihy Jak
byt nejlepsi v systému MLM si vazim tak, ze ji davam zdarma kazdé-
mu predplatiteli naSeho informacéniho bulletinu! Mus/ ji mit kazdy,
kdo to se svym uspéchem v MLM mysli vazné.

Nejlepsim zpuisobem, jak tuto knizku pouzivat, je mnohokrat si
ji precist a dat vytisk do ruky kazdému novému distributorovi ve vasi

vvvvv

mohu vam zarucit ispéch v MLM.

John Fogg
redaktor
Upline ™



Jak pouzivat tuto knihu

Tato kniha se lisi od jinych, které jste asi ¢etli a bude mozna
nutné, abyste k ni pfistupovali trochu jinak.

Mam nékolik podnétd, jak tuto knihu pouzivat, a byl bych rad,
kdybyste je vzali v tivahu.

Za prvé, nenechejte se odradit mnozstvim informaci, které jsou
zde obsazeny. Tyto informace totiz predstavuji vice nez deset let
zkuSenosti s uc¢enim a skolenim tisicti lidi.

Neptedpokladam, Ze si sednete a prectete ji od zacatku az do
konce na posezeni. I kdyz - nékteti mozna ano. Vétsina z vas to vSak
neudé@la a je to v poradku. Sir Francis Bacon fekl: ,,Nékteré knizky je
tfeba ochutnat, jiné zhltnout a par knih musite pfezvykat a stravit".

Tato kniha patii k tém, které je tfeba ,,pfezvykat a stravit". Roz-
dil je asi takovy, jako kdyz vam n€kdo da rybu a nakrmi vés najeden
den, nebo vas naudi rybafit, abyste se dokazali uzivit i kazdy den
nasledujici. Trva to ovSem néjakou dobu, nez zéklady rybateni zvlad-
nete a nez se v tom pak zdokonalite. A mné jde o to, aby z vas byli
zkuSeni rybafi a rybarky. Proto tedy nespéchejte.

Za druhé, tato kniha je ,pratelskd ke svym ¢tenarim". Ja se
nepovazuji za spisovatele. Radéji mluvim. Toto je kniha, ktera hovofi.

XMl



JAK POUZIVAT TUTO KNIHU

Divejte se tedy na nijako na rozhovor mezi vami a mnou. To byl mijj
Z4mer.

Za tieti, tato kniha patfi do kategorie knih ,,pro-aktivnich". To
znamena, ze vam poskytuje navod, jak na to. Principy, které vas zde
budu ucit, jsou dikladné provéfeny ¢asem. Nemusite se proto pova-
zovat za pokusné kraliky.

Nejprve si prectéte ,,Vas tivod" a kapitoly jedna a dvé. Pieététe
vse najednou, samoziejmé pokud vam to ¢as dovoli. Tak se dostanete
k velmi dulezité otazce, proc¢ se vénujete tomuto podnikani. Otazka
proc je povinna a neda se zadnym zpusobem obejit. Pokud ovSem
myslite vazné to, ze chcete byt nejlepsi v systemu MLM

Potom se pustte do zbyvajicicich kapitol, postupné po jedné.
Prectéte si je, naucte se, jak si pocinat v riznych aspektech vaseho
podniku MLLM a sitového marketingu a sami uvadéjte principy a pos-
tupy do praxe. Mimochodem, pro zjednoduseni a kvili dtslednosti
budu od tohoto mista hovotit o viceuroviiovém marketingu (MLM,
multi-level marketing) nebo o vicetroviiovém/sitovém marketingu
pouze jako o sitovém marketingu. Je to totéz a zaleZi na vaSem osob-
nim vybéru. My budeme pouzivat termin, ktery se povazuje za pro-
gresivngjsi - sitovy marketing (Network Marketing).

Bez ohledu na to, co objevite v kazdé kapitole, vim, Ze se ozve
dvakrat, tfikrat nebo i vicekrat to uzasné ,,aha". To kdyZ narazite na
skvélé myslenky, které vedou ke stejné skvelym vysledkiim. Apli-
kujte je a uvidite, co se s vami bude dit. A az si ovéfite, ze jsou U¢inné,
rozd€lte se o né€ s ostatnimi muzi a Zenami ve vasi siti.

S vyucovanim ostatnich nemusite cekat, az se cely systém uza-

vie v desaté kapitole pod nazvem ,,Skoleni novych distributord". Jde
o to vlastné v celé knizce.

XV

JAK POUZIVAT TUTO KNIHU

»Nejlépe vyucujeme tomu, co se sami nejvice potifebujeme
naucit."

Za ctvrté, znate historku o mladém muzi, ktery se na rohu n&jaké
newyorské ulice zeptal slavného houslisty, jak se dostane do Carnegie
Hali? Velky muz mu odpovédél: ,,Cvicte, cvicte, cvicte!"

Totéz plati i zde. Tato kniha je pokladnici dobrych napadii -
alespon to bylo jejim cilem. M4 vyznam jen tehdy, kdyz ji pouZzivate.

Znalosti neznamenaji moc, pokud nejsou doprovazeny cinem. Je
to tak trochu jako historka o starém namotnikovi, kterého se zeptali:
,Kdyby clovek spadl z tohoto mola do vody, utopil by se?" A stary
namoinik odpovédél: ,,Tim, ze spadne do vody, se neutopi. Utopi se,
kdyz tam ziistane."

Takze si prectéte tuto knizku a ihned pouzivejte to, co jste se
naucili! Vim, ze vSechny zéasady funguji. Po cela léta jsem pomahal
tisicim lidi uspésné je pouzivat. Vy to ale jeste nevite a zjistite to jen
tehdy, kdyz si to sami vyzkousite. No a potom, jak se fikd ,,kdyz to
bude fungovat, tak to délejte dal."

Mam jesté jeden navrh. Az doctete tuto knihu do konce, piectete
si ji precCtete dvacetkrat, mohu vam slibit, ze se vzdy znovu dozvite
néco nového.

A nakonec - ,,bud’te chytfi" a nechejte tuto knizku pracovat za
vas ve vasem podnikani! Pokazdé, kdyz ziskate nové distributory, jim
dejte precist ,,Vas tivod" a prvni a druhou kapitolu, nez ptejdou na
»Program Skoleni novych distributort". Az pochopi, proc¢ se chtéji
vénovat tomuto podnikani, bude jednoduché je naudit jak. Tato prové-
fend metoda a vas vztah k nim jim umozni rychly start na pevném
zakladé.

XV



JAK 1'OUZIVATTUTO KNIHU

Potom, az budou pokracovat dal a seznamovat se postupn¢ s dal-
$imi kapitolami a sami zacnou vSechny zasady pouzivat, zjistite, ze
jste nastartovali dynamicky duplika¢ni systém, ktery nema obdoby.

Tento systém je klicem k dosazeni financni svobody tim nej-

knizka ,,Jak byt nejlepsi v systemu MLM" |

Pteji vam hodné uspéchi!

XVI

VAS UVOD

Jak pochopit MLM

neboli sitovy marketing
- musite jej milovat!

Jak by se vam libilo, kdyby se ve vaSem Zzivoté oteviely
obrovské perspektivy neomezenych moznosti? Libilo? Skvélé!
Chcete vedet, jak na to? Zamilujte se do viceuroviiového
neboli sitového marketingu. Nemyslim milovat jej kviili pe-
nezum, ani nemam na mysli predstavu , docela dobrého
napadu"”. Hovorim o tom skutecné se zamilovat. Az budete toto
podnikani milovat stejné jako svij vyrobek a svoji firmu, pak
bude vas uspech jisty. A co vlastné mate milovat? Prave o tom
Jje cely tento uvod.



VAS UVOD

Bylo to pfed vice nez deseti lety, kdyZ jsem se upIné poprvé seznamil
s timto druhem podnikani.

Jeden pfitel mé pozval k sobé domi na setkani, které bych dnes
oznacil jako ,,schiizku s prilezitosti". Sedél jsem tam a poslouchal
cloveka, ktery hovoril o jedné firmé a o vyrobku a pak pokrac¢oval 0
prilezitosti, které tehdy fikali jen viceuroviiovy marketing (MLM).

Na tabuli nakreslil nékolik kruht. To bylo poprvé, kdy jsem je
uvidél. Vite, o jaké kruhy jde: Tento kruh pfedstavuje vas, téchto pét,
to jsou lidé, které osobné podporujete... t€chto 25 kruhti znazornu-
je... a tak dale, do dal$ich trovni celé struktury.

Byl jsem z toho naprosto konsternovdan!/

Cestou domi jsem na ty kruhy musel porad myslet. Byl jsem tak
plny dojmt, Ze jsem mél pocit, ze vybuchnu. Nikdy pfedtim mne nic
tak nenadchlo!

O CEM TO VSECHNO JE?

Co m¢ na tom vzrusovalo, nebyla samotna firma a nebyl to ani vyro-
bek. Nebyla to ani moznost, Ze ,,po vSech téch letech v zaméstnani
bez. perspektivy se mi tady konecné nabizi Sance na Gspéch." Ve
skutecnosti jsem uz byl uspésny - mtj podnik v 1ékarském oboru se
rok od roku rozriistal a ziskdval na vyznamu.

V tom to nebylo. Slo o jinou véc. Poprvé v Zivoté jsem se seznd-
mil se systéemem obchodovani, ktery mi naprosto a absolutné daval
smysl.

Byl tady totiz zptsob, jak dosdhnout vSeho, ¢eho jsem kdy v
zivoté chtél dosdhnout - a to pomdhdnim jinym lidem! Objevila se
moznost, jak spojit sviij uspéch se sluzbou a podporou poskytovanou
Jjinym lidem. Neuvétitelné!

JAK POCHOPIT MLM - MUSITE JEJ MILOVAT!

Té noci jsem lezel v posteli, dival se do stropu a pied oima se
mi odvijel nekonecny film nejriznéjSich moznosti. Celou noc jsem
pfemyslel o tom, jak mi tento neobycejny novy systém skutecné
svobodného podnikédni a ptilezitosti umozni stat se tim nejlepSim
cloveékem, jakym se jen mohu stat... a zaroven zasadné a velmi pii-
zniveé ovlivnit zivoty jinych lidi, mnohem vice, nez bych kdy mohl
doufat.

Kdyz jsem tam tak lezel, rozruseny, s oima §iroce rozevie-
nyma, védel jsem, ze toto budu délat po zbytek svého zivota.

ZIVOTNI CIL

Védel jsem, zeje dileité, abych si stanovil cil. Zivotni cil, ktery mi
pomuze soustfedit svou energii a celé toto nové dobrodruzstvi co
nejlépe prozit. Premyslel jsem a pfemyslel - celou noc. Nez vyslo
slunce, mél jsem to.

Mym Zivotnim cilem se stalo: Nez umiu, chci mit milion pratel.

Od té dlouhé a bajecné noci pred deseti lety se o to snazim kazdy
den. Bez stinu pochybnosti jsem presvédéen o tom, Ze kdyz se zame-
fuji na tento cil, vS§echno ostatni v mém Zzivot¢€ se perfektné vyresi.

Nemam viibec zadnou starost o penize. Od doby, kdy se soustie-
d'uji na ziskani jednoho milionu piatel, otdzka penéz se vytesila sama.
Znéte knizku s nazvem Délejte, co mdte radi, a penize prijdou samyl
Takze ja délam, co mam rad, a penize opravdu samy piichazeji!

Malokdy si délam starosti, jak se rozhodnout, co udé€lat v té ¢i
oné situaci. Mé Zzivotni volby probihaji automaticky. Pokud néco
slouzi mému cili mit milion ptatel, udélam to! Pokud ne, nedélam to.
Je to fantastickeé!



VAS UvoD

Divodem, ktery mi umoznil (vlastné mi dal silu) stanovit si
takovy cil, bylo to, Ze jsem poprvé v zivoté nalezl systém, ktery u€inil
tento giganticky cil redlnym a opodstatnénym. Pokuste se pochopit,
co zde fikdm. Nez jsem se dozvédél o existenci sitového marketingu,
cil, ktery tak siln¢ ovlada dnes mtj zivot, aniz bych musel pro jeho
dosazeni vynakladat jakékoli usili, byl naprosto nemyslitelny a vlast-
né témef nepiredstavitelny.

Je to sitovy marketing, ktery mi to v§echno umoznil!

CO VAM SITOVY MARKETING SKUTECNE NABIZi?

Dtivodem, pro¢ jsem vam tohle vSechno vypravél, neni presveédcit
vas, abyste si stanovili stejny cil - ziskat jeden milion pfatel. Pokud
by to ovSem bylo vase pfani, bylo by to bajecné.

Jde mi o to, ze sitovy marketing je tak unikatni a neobycejny
systém, ze vam, véiim, otevie v zivoté nedozirna pole moznosti,
stejn¢ jako tomu bylo v mém piipad¢ a u tisicti dalSich lidi vam
podobnych. AZ za¢nete chapat neomezeny potencial sitového marke-
tingu, zaCnete také odhalovat své nejhlubsi touhy a ambice. Takové
touhy, na které jste se zatim ani neodvazili pomyslet.

Pro¢? Protoze sitovy marketing vlastné umoznuje dosahovat
nemozné.

Jak? Sitovy marketing nasméruje lidi k jejich vlastnimu osudu.
Ptirozené zrychli vasi schopnost ucit se. Umozni vdm vyrist rychleji
a vyse. Umozni vam dosahnout vyssich cilii a vice pfispét sob¢ samé-
mu i svétu kolem vas. Sitovy marketing je systém, ktery vam posky-
tuje prilezitost ovliviiovat vase jedine¢né piirozené tvurci schopnosti
tak, aby rozhodujicim zptisobem pftiznivé ovlivnily zivoty stovek,
tisici nebo dokonce milionii lidi! Dosahuje toho na zakladé své vlastni
ptirozené dynamické a genialni koncepce.
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Dovolte mi, abych vysvétlil, co mam na mysli.

PRAVDA O SITOVEM MARKETINGU

Zadny jiny podpiarny systém, o kterém vim - at’ uz v obchodg, ve
sportu, v mezilidskych vztazich nebo v jinych oblastech, tak naprosto
bezvyhradné necti svobodu a zodpovédnost jednotlivce.

Od svého prvniho dne v sitovém marketingu jste svobodni!

Vy si vybirdte, s kym chcete pracovat - s kterou spole¢nosti, jaké
vyrobky nebo sluzby budete reprezentovat a jak s nimi budete praco-
vat. Vy si vybirate, kdy budete pracovat: dny, hodiny! Vy si vybirte,
kde budete pracovat: doma, v kancelafi nebo na cestach. Vy si vybi-
rate svij styl prace: osobni styk, styk korespondencni, telefonicky,
v malych skupindch nebo na obrovskych shromazdénich lidi. Kazdy
jednotlivy aspekt vaSeho podnikani zaleZi na vas. Je to vase volba,
protoze vy jste majiteli svych sitl.

Vase podnikani v oblasti sitového marketingu neni omezovano
obrovskym mnozstvim béznych funkénich a financich podnikatel-
skych starosti. Ty za vas fesi firma, u které pracujete jako nezavisly
odbératel. Kapitalizace, administrativa, ¢etnictvi, zpracovani dat,
vyvoj novych vyrobkt, nakupy, v§echny aspekty vyroby, baleni, mar-
ketingu vcetné navrhu a realizace planu kompenzace a vyroby pod-
purnych materiald pro prodej, dale skladovani, doprava... tohle
vSechno a mnohem vic jsou starosti vyrobniho podniku - ne vasel

Co je tedy vlastné vasi starosti? Spravny dotaz!

Vasim ukolem bude délat tyto tii veci:
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1. POUZIVEJTE VYROBKY A MILUJTE JE

Tuto zésadu dodrzujte. Nelze ji obejit a je opravdu dobra! Prostied-
nictvim sitového marketingu se nabizeji nékteré z nejpozoruhodngéj-
Sich vyrobkt a sluzeb na svété. Tento obchod se hemzi jedineCnymi
nejmodernéjSimi fantastickymi vyrobky a lidé, ktefi je uzivaji, dosa-
huji téch nejskvélejsich vysledki.

Vyrobky, které pomahaji lidem zhubnout a zistat Stihli, lidem,
ktefi byli ziidkakdy predtim schopni dodrzovat jakoukoliv dietu.
Nutri¢ni vyrobky a vyrobky pro zdravi, pomahajici lidem zbavovat se
symptomu chorob a piinasejici ulevu, poskytuji zvySené mnozstvi
energie a vedou k jasnéj$imu mysleni, ¢imz méni kvalitativné lidsky
Zivot.

V sitovém marketingu naleznete predméty osobni spotieby i vy-
robky pro domécnost, které dokazi nemozné. Cistici prosttedky, deo-
doranty, Sampony, mydla, zubni pasty a dalsi, které piedci zbozi
bézné dostupné v supermarketu a drogérii tak vyrazné, ze je musite
pouzit sami, abyste pochopili, jak mimotadnou kvalitu poskytuji.

Existuji zlevnéné telefonni sluzby, které vam uSetii celé jméni.
Veéci, které ptipevnite nebo nalejete do svého auta, aby snizily spotie-
bu a zvysily vykon a pfitom poméahaly Zivotnimu prostiedi!

Sitovy marketing vedl ke vzniku filtranich zafizeni pro domac-
nost - celého primyslového oboru s miliardovym obratem, ktery se
zabyva odstrafiovanim necistot z vody! V ramci marketingovych siti
existuji sluzby a moznosti €lenstvi, jejichz prostfednictvim mohou
obycejni lidé investovat, cestovat a uzivat mnohé z toho, co bylo
diive dostupné jen bohatym a slavnym.

Seznam pozoruhodnych vyrobki a sluzeb nabizenych prostied-
nictvim sitového marketingu nema konce. V nasem oboru naleznete
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tu nejvyssi kvalitu a ty nejpozoruhodnéjsi vyrobky a sluzby, jaké kdy
spatfily svétlo svéta!

Bod ¢islo 1 by tedy mél byt snadno splnitelny - milujte svij
vyrobek. Bud'te svym vlastnim nejlepsim zdkaznikem - a tak doséh-
nete klasické situace, ve které nikdo neprohrava!

2. PODELTE SE O SVUJ VYROBEK A
DOPORUCUJTE JEJ JINYM

Tohle je velmi jednoduché. Délate to porad. VSichni to délame. Tomu
se ¢lovek prosté nemize ubranit, ledaZze by se rozhodl zivot stravit
jako ,,agent tajné sluzby"!

Kdyz uvidime skvély film nebo jdeme do vyborné restaurace, je
prirozené, ze o tom fekneme jinym lidem. Jak jste se rozhodli, Ze si
koupite sviyj televizor, auto, ve kterém jezdite, diim, ve kterém bydli-
te? Hovotili jste s jinymi lidmi aje vice nez pravdépodobné, Ze to byli
pratelé, kteii se s vami podélili o své zkuSenosti. Rekli vam o své
oblibené znacce néjakého vyrobku. Vy jste se fidili jejich radami a na
jejich zakladé jste se rozhodli.

Profesionalové v oboru marketingu védi, ze musi udélat tii véci,
aby dosahli trvalého Gspéchu:

1. Musi vés pfimét, abyste jejich vyrobek vyzkouseli. Rika se tomu
vzit si zbozi ,,na zkousku".

2. Musi vas prfimét, abyste pouzivali jejich vyrobek nebo sluzbu
znovu a znovu. Pokud tak Cinite, nazyvaji vas ,,spotfebitelska
fransiza".

vvvvvv

odborniki:
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3. Potiebuji, aby se vam vyrobek tak libil, Ze jej budete doporucovat
dalsim lidem. Rika se tomu ,,spotiebitelské prosazovani".

Firmy ptsobici v oblasti sitového marketingu vas prosté za spo-
tiebitelské prosazovani odménuji pfimo. Chapou hodnotu doporuceni
vaseho vyrobku jinym lidem. Spolecnosti v sitovém marketingu si
tedy vybiraji vds, individualniho marketingového pracovnika, jako
prijemce kompenzace.

Je to skoro jako by vas nékdo platil za to, ze jste jeho pfitelem.
Pratelé spolu sdileji dobré zpravy. Objeveni fantastického vyrobku
nebo sluzby se skvélymi vyhodami je néco, o co se podélite se svymi
prateli. V sitovém marketingu vas za to plati. Tyto penize muzete
povazovat za vyraz dikd a ¢im vice budete mit pratel, tim vétsi bude
vas potencial, tim vice budete ptispivat obecnému blahu a tim vetsi
také budou vase odmény.

3. SPONZORUJTE DALSI LIDI, ABY
SE K VAM PRIPOJILI

Az lidé uvidi, jak vzrusujici a zdbavné je budovani vasi vlastni Ziv-
nosti.. . ze je to jednoduché... ze vydélavate penize... ze lidé ve vasi
siti a firm¢ vam aktivné pomahaji... budou velmi vazné€ uvazovat o
tom, Ze se k vam ptidaji.

Do sit'ového marketingu nepatii tvrdy natlak ani snaha za kazdou
cenu prodat komukoli cokoli. Zde se lidem néco nabizi a vybér se
ponechava na nich. Nejde o ptemlouvani a ani o piesvéd¢ovani. Toto
podnikani se zaklada na principu spravného vybéru. Stale nabizite,
dokud ve spravnou dobu nenaleznete toho spravného ¢lovéka. V tom
to je.

JAK POCHOPIT MLM - MUSITE JEJ MILOVAT!

Muizete sponzorovat spoustu nebo jen nékolik lidi. To zalezi na
vas. Kdyz né€koho sponzorujete, zavazujete se, Ze jej naucite to, co
sami umite. A to jsou tyto tfi kroky:

1 Pouzivejte vyrobek a milujte je;j.
2. Podélte se o ngj s jinymi lidmi.
3. Sponzorujte dalsi lidi.

JE TO NA VAS

Meritka uspéchu svého podnikani si stanovite sami. Nikdo nebude
mefit vas vykon, pouze vy sami. Neexistuje zadny inspektor nebo $éf,
ktery by vam tikal, co mate dé¢lat a jak nebo kdy to mate délat.

Vase etika a postoje jsou také vase véc. Myslenky a pocity, které
mate, se pfimo promitaji do vasich vysledkd. Vase odména je poctiva
a n€kdy i bohatd. To zavisi na vaSich hodnotach a usili, které této
praci vénujete. V tomto oboru neni niceho nebo nikoho, kdo by vam
branil, pokud chcete ,,jen tak prezivat" nebo naopak ,,vyletét jako
orel" aZ na samotny vrchol uspéchu. Je to viechno na vds.

Nikdo s vyssim vzdélanim, s velkym dédictvim, v pfiznivéjsi
situaci, s ,,vrozenym talentem" nebo s jakoukoliv jinou, takzvanou
socialni nebo ekonomickou vyhodou, nema lepsi $anci nez vy uspét
v sitovém marketingu.

V této branzi jsme se vSichni narodili naprosto rovni. V této
branzi z&visi Gispéch jen na tom, jak jsme schopni udrzZet v rovnovaze
svoji svobodu a svoji zodpoveédnost.

JAK VIDITE SITOVY MARKETING

Jednim z t&ch, kterych si v tomto oboru nejvice vazim, je PliDr. K.
Dean Black. Ve své vyjimecné brozute ,,JJednoduchy priivodce na
cesté k uspéchu ve viceuroviiovém marketingu" nabizi jedno /, nej-
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vystizné€jsich a nejjasngjSich vysvétleni, jak vlastné sitovy marketing
funguje:

Kdyz se lidem nedati, kdyZ jsou frustrovani, rozzlobeni a ztraceji chut’ do
prace, je tomu tak Casto z toho divodu, Ze nevidi véci takové, jaké skutecné
jsou. Jsou-1i schopni uvidét jasnéji a spatfit pravdu, pak uspé&ji a jsou $tastni.

Uspésni distributofi vidi pravdivé tyto &tyti véci: (1) vicetroviiovy (sitovy)
marketing; (2) firmu; (3) sebe samotné; a (4) jiné lidi. Netispésni distributofi
se Casto zablokuji, protoze nevidi jasné jednu nebo vice z téchto Ctyt véci.

Pravdivé vidéni viceuroviiového (sitového) marketingu

Neékteti lidé nemaji radi vicetroviiovy marketing. Na samotném principu vSak
neni nic $patného, pouze nékteii lidé s nim pracuji nevhodnym zptsobem.

Zde, naptiklad, jsou néktera fakta o viceuroviiovém principu:

Fakt ¢islo jedna: Vicearoviiova nebo pyramidova struktura je pro distri-
buci. Jakakoli organizace zabyvajici se distribuci vyrobkti nebo sluzeb, kterd
doséhne urcité velikosti, bude tvarem ptipominat pyramidu, kde kazda nizsi
uroveil je veétsi a vétsi. PrendSeni pravomoci vytvaii viceuroviiovou pyramidu.
Nase vlada je rovnéz vicetroviiovou pyramidou. Stejné tak nase Skoly a cirk-
ve. Vsechny spé$né obchodni firmy, diky tomu, Ze distribuuji vyrobky a sluz-
by, skon¢i ve tvaru pyramidy.

Fakt ¢islo dvé: V jakékoli vicetiroviiové struktuie vychazi moc zezdola.
Nase vlada distribuuje sluzby v pyramidé smérem doli, ale myji davame moc
odspodu nasimi volebnimi hlasy. Marketingové firmy distribuuji produkty v
pyramidé smérem dolt, ale my jim davame moc odspodu, nasimi dolary. V
pyramidé tedy vznikd tok ve dvou smérech, nejprve dold, potom nahoru.
Hodnota plyne pyramidou dold, moc jako reakce proudi vzhtiru. Pokud hodno-
ta prestane plynout dolii, pak moc (ve formé dolarti nebo volebnich hlasi)
prestane proudit vzhlru a systém se zhrouti.

Fakt &islo tfi: Viceuroviiové struktury funguji pouze tehdy, kdyZ je odpo-
védnost pFenesena na nejniz§i moZnou turoven. Tohle byla mySlenka zakla-
dateltt naseho oboru. V podstaté tekli, Ze co si lidé pro sebe mohou udélat
sami, skute¢né museji udélat. Co pro sebe sami udélat nemizeme, se piesune
na vyssi urovel. Nemizeme si naptiklad zfidit v ulicich kanalizaci, proto to
udéla mésto. A co nemuize udélat mésto, udéla stat a tak dale.
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Kdykoli za¢ne vyssi Giroveti fesit néco, co by pro sebe mohla udélat tiroveri
nizi, systém se zacina stavat tézkopadnym, zpomali se a nakonec se zhrouti.

Vicetrovitovy marketing neni nic jiného nez systém obchodovani, ktery klade
vicetiroviiové firmy tak rychle rist. Ale také to znamena, Ze zadna viceuroviio-
va spolecnost neni silngjsi nez charakter jejich distributort.

Vicetroviiové spolecnosti neuspéji, pokud jejich vedeni ¢i distributofi zapo-
minaji, Ze moc proudi vicetroviiovou strukturou smérem vzhiru pouze tehdy,
kdyZ dolt proudi opravdové hodnoty. Jinymi slovy, jedna se o situaci, kdy jde
lidem vice o penize nez o hodnoty. Nejhor$imi ptipady jsou dopisové fetézce
typu ,,ilegalni pyramidy", kde jedina hodnota delegovana dolu je pravo rekru-
tovat ostatni, coZ neni viibec Zadna hodnota. V jinych piipadech se mohou lidé
snazit vytvaret iluzi hodnoty tim, Ze nabizeji vyrobky, které nejsou vlastné
hlavnim cilem jejich podnikani, a které¢ maji mensi hodnotu nez penize, které
za n¢ pozaduji. Takovéto iluze jsou nakonec odhaleny a kdyz k tomu dojde,
dolary ptestanou plynout systémem vzhtiru a spole¢nost se zhrouti.

Vicetroviové spolecnosti rovnéz neuspéji nebo v nejlepsim piipadé si ziskaji
$patnou povést, pokud jejich distributoti nemaji dost dobry charakter. Nékteti
rekrutuji pomoci podvodnych trikdl, néktefi si také neustale stézuji. Nekdy
mezi sebou rizné skupiny v niz§ich patrech pyramidy bojuji. Nékteti lidé také
$ifi nejriznéjs$i pomluvy. Tyto a podobné lidské slabosti se snadno Castéji
projevuji ve viceuroviiovych spolecnostech nez v téch ostatnich, protoze v
téch prvnich jsou lidé velmi svobodni.

At uz je pricina jakakoli, viceuroviiové podniky n¢kdy neuspéji. Neni to vSak
zpisobeno chybnym principem, ale tim, ze lidé tento princip nepodporuji

o v

poctivé a dusledné. Davéfujte tedy principu viceuroviiového obchodovani,
snazte se byt poctivi a akceptujte pouze dokonalost.

DUVERA V PRINCIP VYTVARENT SITI
Co to vlastné znamena?
Znamena to respektovat pfirozenou strukturu. Doktor Black

uvadi dalsi dva piiklady a myslim, Ze je dulezité, abych se s vami o n¢
pod¢lil:

11
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Pokud vidite své zakazniky a niz$i patra pyramidy jako zdroj penéz, pak asi
prili§ neuspéjete. VSimnou si vaseho sobeckého postoje a stahnou se. Na druhé
stran€, pokud je vSak vidite jako pfilezitost slouzit a podporovat, rovnéz si
toho v§imnou a pijdou za vami.

., Prilezitosti slouzit a podporovat.” Nemohu dostate¢né zdlraz-
nit, jak kli¢ovy je tento bod. Pokud si z celé knizky neodnesete nic
jiného nez tuto myslenku, budete mit v rukou kli¢ k uspéchu v sito-
vém marketingu.

A jesté jednou Dr. Black:

Ve své mysli citime bud’ hojnost nebo nedostatek a podle toho se bud’ otevieme

nebo branime a timto zpisobem vytvatime svijj zivot, ktery tak presn¢ kopi-

ruje to, co citime. Vnimejte tedy hojnost Zivota a snazte se ji vytvofit pro

ostatni lidi stejné jako pro sebe.*

Opét, ,,vytvorte ji pro jiné lidi." V tom to je, pratelé. Diky
tomuto principu bude sitovy marketing fungovat i u vas!

SITOVY MARKETING JE JAKO ZIVOT SAM

Ona ,,pfirozena struktura", ktera podporuje a tidi sitovy marketing, je
stejna prirozena struktura, ktera vam dava silu, vyzivuje a podporuje
vas. Proto je tato unikatni forma obchodniho podnikani tak velice
zvlastni. Funguje stejné jako vy - je to Cisté a dokonalé zrcadlo
samotného Zivota.

Co se s vami stane, kdyz se chovate sobecky nebo egocentricky?

s v

Jaké pocity mate ze sebe a z ostatnich? Jak funguje vas zivot?

A jaké to je, mate-li slitovani s jinymi a umite je ocenit? Jaky
mate pocit? Jak vas zivot funguje potom?

*,,The MLM Simple Success Guide" od K. Dean Black, PhDr. (Brerie Enterprises,
Springville, UT), str. 1 -5
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V sitovém marketingu, stejn€ jako v Zivote, je smycka ,,zpétné
vazby" ptima a bez prekdzek. Vas uspéch i neuspéch v sitovém
marketingu je pfimo vasim dilem. Byli jste svédky toho, co se stane
s narody, organizacemi a jednotlivci, ktefi jsou ve vleku chamtivosti,
nepoctivosti, nezodpovédnosti, strachu... Vite, co je ¢eka. Jak Dr.
Black zdtraziuje, lidé a Zivot sam se od nich odtahuji. Stejna budouc-
nost ¢eka i ty distributory v sitovém marketingu, ktefi jsou ovladani
témito vlastnostmi.

Na druhé strang, lidé, zivot a uspéch jdou za témi narody, spole¢-
n

nostmi a jednotlivci, ktefi jim ,,slouzi a podporuji” je. Totéz plati o
sitovém marketingu.

POCHOPENI SITOVEHO MARKETINGU

Hlavnim davodem, pro¢ lidé nékdy neuspéji v tomto podnikani, je, Ze
mu prost€¢ nerozuméji. Nechdpou zakladni principy, ani neaplikuji
jednotliva pravidla, ktera tyto principy ¢ini Zivotaschopnymi.

Velmi dulezita skute¢nost je ta, ze pokud nerozumite sitovému
marketingu, jak skutecné funguje a co jej skutecné Fidi - je téméf
nemozné si jej zamilovat. Ja vSak véfim, ze aby ¢lovek uspél v sito-
vém marketingu, stejné jako v jakémkoli jiném snazeni v Zivote, musi
jej milovat!

Té noci pred deseti lety, kdy jsem se poprvé seznamil se sitovym
marketingem, jsem mu vlastné¢ nerozumél. Hlavu jsem mél plnou
riznych moznosti a naznaki, co to v§echno znamena. Védeél jsem., ze
to je néco neobydejného, ale co? Cim to je neobyéejné? Zoufale jsem
to chtél pochopit.

Lezel jsem tam zcela bdély a po celou noc se na stropé€ pokoje
pfed myma ocima promitaly vSechny moZznosti, vyznamy a piedsta-
vy! Kdyz vyslo slunce, védél jsem uz, v ¢em je podstata loholo
zpusobu podnikani. Chapal jsem jej - a miloval. Béhem vS§ech tfich
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let, co se tomuto oboru vénuji, ma laska vzrostla, nabyla na intenzité
a postupné¢ prerostla do velkého nadSeni.

CO TO PRO VAS ZNAMENA?

Musite tento obor milovat! Tohle je jeden z mala ptipadt, kde neexis-
tuje zadnd jind moznost.

Jak toho dosahnete?

Jsou dvé moznosti: jednou je zamilovat se - pocitit lasku na
prvni pohled. To jsem udglal ja. Ale ja jsem to udélal i tim druhym
zpisobem. Naucil jsem se sviij obor milovat.

Na strankach této knizky mozna pomohu vam a ostatnim lidem
ve vasi siti zamilovat se do sitového marketingu. Nejsem si tim ale
jisty, protoze to zalezi vice na vas nez na mn¢.

V kazdém piipadé jsem absolutné predsvédcen, Ze vam budu
schopen ukdzat, jak se naucit tento obor milovat. To je moje prace.
Co velmi rad délam, je ucit muze a zeny, jako jste vy, jak uspét v
sitovém marketingu. Uz jsem to naucil tisice lidi a postupuji tak ke
svému cili mit jeden milion pratel.

JSTE PRIPRAVENI ZACIT?

Ano? Skve¢lé! Nejprve dovolte, abych vam fekl, co budeme délat.

POSLANI TETO KNIHY

Uz jste nekdy slyseli citat ,,Nejlepsim zpiisobem, jak zvladnout néja-
ky predmét, je vyucovat mu?" Je to absolutng, stoprocentné pravda!
To je jednim z velmi dilezitych diivodu, Ze tohle neni typicka kniha
pro samouky. Je to ucebnice sitového marketingu, podle které miizete
ucit a cvicit své spolupracovniky, aby byli uspésni!
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Vim ze zkuSenosti z vyuky tisici lidi, ktefi se stali uciteli a Skoli-
teli sitového marketingu, Ze tento piistup je nejrychlejsi a zaroven
studenti pfi zvladani tohoto oboru nejvice ziskaji a maji tak velkou
Sanci stat se velmi GispéSnymi!

Na strankéch této knihy se dozvite o mnoha novych a cennych
prostredcich, ziskate tipy a osvojite si postupy, které mtizete okamzité
pouzivat pro zvyseni svého vykonu a produktivity. Vim, Ze si hned
budete chtit vyzkouset v praxi ziskané informace, at’ uz o tom, jak
spravné telefonovat nebo jak zménit formu své piisti prezentace.

To je skvélé a bylo to samoziejmé i¢elem mé knihy. Ale oprav-
dova hodnota spociva v objeveni jejiho tajemstvi. Spociva v oka-
mziku, kdy zaéne vSechno pfesné zapadat do sebe a vy najednou
dokonale pochopite tento jednoduchy, zabavny, systematicky, dupli-
kovatelny a neobycejné vykonny skolici program, ktery je vam zde
predkladan.

KNIHAJE ROZDELENA
DO DVOU HLAVNICH ODDILYU

Kapitola prvni a druha jsou o tom, proc¢ se vénujete tomuto oboru.
Kdyz pochopite proc, urazili jste devadesat procent cesty k mistrov-
stvi v sitovém marketingu. Rychle pochopite, ze i pro vase spolupra-
covniky je stejn¢ dilezité s vami objevit toto proc¢. A ja vas naucim,
jak toho dosahnout.

Dalsich Sest kapitol vas krok za krokem provede zakladnimi
otazkami, jak podnikat v tomto oboru uspésn€. Provedu vas celou
problematikou od hledani z&jemcii pro spolupraci az po vedeni velké-
ho setkani s prezentaci obchodni prilezitosti, kterému budeme fikal
velké obchodni setkdni. Cestou narazite na stovky novych napada,
které mulizete okamzité zacit uskuteCnovat a zvysit tak svlij vlastni
uspéch a uspéch lidi kolem vas.
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Kapitola desata, ,,Skoleni novych distributort,” to vSechno spoji
a kapitola jedenactd vam ukaze, jak sam sebe duplikovat znovu a zno-
vu, az vyroste velky a UspeSny podnik sitového marketingu. Tento
podnik vam miize poskytovat pfijmy, které presdhnou hranice pouhé-
ho socialniho zabezpeceni a umozni vam dosdhnout skutec¢né a trvalé
ekonomické svobody!

Neni to skveélé?

TAK TEDY ZACNEME

Ach, jesté néco.

Jak poznam, ze jste skutecné zvladli vSechny zasady a stali se
vynikajicimi uciteli a Skoliteli sitového marketingu?

Je to v podstaté jednoduché - budete lepsi nez ja.

Sokuje vas to trochu? Nemusi. To je moje prace a o tohle vlastné
jde kazdému uciteli na svéte, ktery je vérny svému poslani.

Kdyz mne moji studenti piekonaji, vim, Zze jsem postupoval
spravné! To je mym cilem v této knizce. Vidim to tak, ze cil je néco,
co jsem si slibil. A pokud jsem v néem fanatikem, pak je to v dodrzo-
vani svych slibt.

Najdéme si tedy pohodlné misto, kde v§echno miizeme probrat.
J& mam vSechno, co budeme potiebovat, s vyjimkou klidného mista,
poznamkového bloku a tuzky. V tomto ohledu spoléham na vas! A
chci, abyste védéli, ze se skutecné na spolupraci s vami tésim. Tak co
fikate, zacneme?

16

PRVNI KAPITOLA

Vase cile a poslani

Ziskate-li nekoho pro spolupraci ve vasem podnikani, pomozte mu
nejprve stanovit cile a ujasnit si své poslani. Dokud se neseznamite s
osobnimi cili a poslanim svych lidi, nemiiZete spojit svoji obchodni
prilezitost s tim, co je pro né v zivoté opravdu diilezité. Srovnani
osobnich a profesionalnich cilii clovéka se svobodou a moci
obsazenou v sitovém marketingu je prvnim krokem pro dosazeni
uspéchu v tomto podnikani.
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Pokud piistupujete ke kniham stejné jako ja, pravdépodobné jste
preskocili kapitoly ,,Jak pouzivat tuto knihu" a ,,V4s$ uvod: Pochopeni
sitového marketingu", abyste se dostali k jadru véci. Ocenuji vase
nadseni, Ze chcete rychle odstartovat. Informace v téchto oddilech
jsou vSak zivotné dulezité pro celé poselstvi knihy. Takze vénujte,
prosim, ¢as tomu, abyste si je ptfecCetli. Pokud jste tak uz ucinili,
muzeme se do toho pustit.

Jako skolitel sitového marketingu se samoziejmé zabyvam pro-
blémem, jak na to. V nasem podnikani je velmi zajimavé, ze jen
malokdo z nas se ucil, jak to délat. Zakladni kol sponzora a Skolitele
sitového marketingu je tentyz jako tikol dobrého rodice. V jedné pisni
se zpiva ,,UCte své déti dobre."

Ovsem bez ohledu na to, jak je dulezita otazka jak na to, vzdycky
ji musi predchazet pro¢. Uz bylo feCeno, Ze mistrovstvi v jakémkoli
oboru se sklada z deseti procent znalosti jak na to a z devadesati
procent z presvédCeni pro¢ to délat. Pokud je jasno v otdzce proc,
potom se jak dostavi automaticky.

Nyni vam teknu, pro¢ je to pravda.

ZA HRANICE CILU

O cilech toho bylo napsano a fec¢eno velmi mnoho. Pfi svych inten-
zivnich dlouholetych pracovnich setkanich, seminatich a poradach s
tisicovkami lidi jsem zacal mit pochybnosti o celé otazce stano-
vovani a dosahovani cili.

Vsiml jsem si, ze lidé az pfilis Casto chapou cile jako konecné
produkty. Ale neni tomu tak! Cil je v podstaté néco odlisného. Pro

vas, ucitele a skolitele sitového marketingu, je Zivotné dulezité tento
rozdil pochopit.
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CILE JSOU FORMOU OCENENI

VétsSinou si stanovime takové cile, které vychazeji z vytouzenych
hmatatelnych vysledkt, jako jsou véci, které lze koupit za penize
nebo Cinnosti, které se diky penéziim stanou pro nds dostupné, pii-
padné postaveni, jakého ndm penize umozni dosahnout. Pro dosazeni
téchto cili pracujeme velmi usilovné.

Ja jsem vsak dospél k zaveru, Ze po dosazeni vétSiny svych cilt
nepiichazi pocit opravdového naplnéni a uspokojeni, po kterém jsme
puvodné touzili nebo jsme si mysleli, ze nam jej splnéni cile pfinese.
Myslim, ze k tomu dochazi proto, Ze mnozi z nas pohliZeji na cile
jako na odpovéd’ nebo feseni néjakého problému v zivoté.

Navrhuji, abychom se divali na cile trochu jinak.

Chtél bych, abyste nepovazovali cile za kone¢né vysledky, ale
spiSe za ,,prostiedky".

Divejte se na cile jako na formu ocenéni, které si zaslouzime na
své cesté za n¢jakym vyS$im poslanim. Nejsem pfilis dobry v pocitani
skore. Madm na mysli srovnavani a soutézeni s ostatnimi. Myslim si,
ze jedinymi opravdovymi meéfitky, podle kterych bychom se méli
hodnotit, jsou ty nejvyssi hodnoty v nas, ke kterym sméfujeme.
Nesrovnavejme se s tim, co chtéji jini nebo co chtéji, abychom my
délali, pripadné s tim, ¢eho sami (mozna jen zdanlive) dosahli.

Dosazenim cile si v jistém smyslu sami sob€ potvrzujeme, Ze
jsme na spravné cesté stat se takovymi lidmi, jakymi jsme vzdycky

chtéli byt.

Neékdy se ji fika cesta k mistrovstvi.
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JE TO VASE POSLANI

Kdyz jsme byli déti, vétSina z nas si uvédomovala, ze mame zvlastni
talent, dovednosti a touhy, které byly jedine¢né. VEdeli jsme, Ze jsme
tady, abychom néco zmenili, tak, jak to mizeme zménit jenom my.
Vzpominate si na to?

Zkuste se chvilku zamyslet. Vratte se v mySlenkach do doby,
kdy jste byli détmi a kdy jste si uvédomili, Ze jste jedinecni. Zaméite
se na to, v co jste opravdu véfili a na to, jak jste si uvédomili svou
neopakovatelnost.

Zaviete oCi a udélejte to hned ted’. Nékolikrat se zhluboka na-
dechnéte, uplné se uvolnéte a vybavte si nékteré z téch chvil, kdyz
jste byli déti. Mozna si vzpomenete na situaci béhem né&jaké hry, tfeba
na n¢jakou fantastickou postavu, kterou jste se chtéli stat ,,az vyroste-
te", nebo se vam vrati néjaky détsky sen. Zkuste si vybavit tyto
myslenky a pocity z minulosti.

Skvélé. Ted’ chei, abyste si uvédomili, ze neni dilezité, jestli jste
chtéli byt pozarniky, oSetfovatelkami krav, velkymi diplomaty, herci
nebo hereckami. Zalezi na pocitu, ktery byste meli, kdybyste tento
sen skutecné prozivali. Nyni ,,aktualizujme" va§ smysl pro poslani, se
kterym jste pravé navazali kontakt a ptenesme jej do soucasnosti - do
této chvile ve vasem zivote.

CO KDYBY? "?

Zde je skvelé cviCeni, které stale pouzivam. Budete potiebovat svij
vlastni vytisk této knihy, poznamkovy blok, klidné misto a trochu
Casu, abyste si mohli cviceni vyzkouset.

Opét se uvolnéte, aby vase mysl mohla voln€ plynout, a odpo-

vézte na tyto tfi otazky. Nic z toho, co napisete, nehodnot'te. Prosté
pouze piste, aniz byste sledovali, co z toho vyjde. Neklad'te si zadné
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podminky ani Zadna omezeni. Nechejte svoje myslenky plynout na
papir.

1. Kdybych nemusel pracovat, abych si vydélal na Zivoebyti - co
bych délal nejradéji? (Aby bylo uplné jasno - otazka se tyka
toho, ,,co byste opravdu nejrad¢ji délali.")

Kdybych pravé dostal milion dolari (nezdanitelnych), co
bych s nimi nejdiiv udélal? (nefikejte, prosim, ze byste ,,zapla-
tili svoje dluhy". Samoziejme, ze byste to udélali. Zapomente
ale na pouhé prezivini. Zde hovoiime o VELKE prosperité.
Chci, abyste se trochu snazili a uvédomili si, co byste opravdu
chtéli s témi penézi udelat.)
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3. Kdybych se dozvédél, ze mi zbyva jen Sest mésici Zivota, co
bych délal ve zbyvajicim case? (Mam na mysli Sest mésicti pii
plném zdravi, bez bolesti a bez oslabujici nemoci. Co byste
délali?)

Kdyz jste se pobavili pfi praci na tomto cviéeni, najdéte si jesté
trochu Casu pro sebe a na klidném misté si znovu pecliveé prectéte
vSechny své odpovédi - a udélejte to co nejdiive!

Néco z toho, co jste napsali, se vam mozna bude zdat smésné
nebo prili§ ptitazené za vlasy. Néco z toho, co jste napsali, se vSak
doslova ptenese ze stranky papiru do vasi duse. To je skvélé. Chei,
aby vam toto cvi¢eni odhalilo podstatu. To co je vlastné za tim v§im,
co jste napsali.

Skvéla otazka, ktera se tyka jednotlivych bodi naseho cviceni
a kterou byste si méli polozit, je tahle: ,,Kdybych to udé€lal nebo
kdybych to mél, co by mi to prineslo?"

Mozna bude nutné ptat se nékolikrat u kazdé odpovédi, kterou
jste napsali. A pokazdé, kdyz odpovite, budete bliz a bliz podstaté své
odpovédi, stejné jako kdyz postupné odstrafujete lastury perlorodky,
az se dostanete ke krasné perle. Jak ale poznate, ze jste se dostali k
podstaté? Situace nastane tehdy, kdyz uz nebude mozné na otazku
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odpovédét jakymkoli dal§im zpisobem. Az se to stane, neptejte se dal.
Odpoved prijméte a vyzkousejte si, jestli vam sedi. A pokud se vam
bude zamlouvat, pfijméte ji.

SNY A TOUHY

Z podstaty snu, které jste méli jako déti, a které jste v tomto cviceni
odhalili, vyplyva zivotni styl, jakym chcete zit a osobnost, jakou se
touzite stat. Toto jsou kli¢e k vasemu skutecnému poslani a tohle,
prosim, pochopte naprosto jednoznacné: vsichni mame néjaké posla-
ni.

NAPISTE SI TO

Nez vés pozadam, abyste napsali, jaké mate poslani, chci, abyste
pochopili, pro¢ to mate napsat.

Uz jste mozna slyseli réeni: ,,jste tim, co jite." Timhle si nejsem
tak jisty, ale jsem si naprosto jisty jinym tvrzenim: ,,Jste tim, kym si
predstavujete, Ze jste."

Nase myslenky jsou velmi mocné. Dévaji obrysy tomu, co vzni-
k& v nasem zivoté. Jednou z moznosti, jak své mySlenky soustfedit,
je napsat je.

Kdyz néco napisete, je to vyznamny ¢in. Tim, Ze néco napisu, se
zaroven zavazuji. Zavazuji se udélat to, co jsem napsal a zavazuji se
svému podvédomi. Pokud je vas zdvazek vyjadren pozitivné a v pfi-
tomném case, vase podvédomi jej pfijima jako splnénou véc. Vase
podvédomi pak bude fidit kazdy aspekt vaseho zivota, jakoby toto
poslani bylo pravdivé. Neni to désivé?

Nez zacnete, rad bych se vam svéfil se svym poslanim.
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Zavazuji se slouzit vSem, kteri touzi po vzdélani a po podpore
svého usili o dosazeni dokonalosti a uspéchu. Slibuji, Ze mezi mymi
nastroji bude soucit, poctivost a osobni priklad. Délam to s laskou,
abych prispival k blahu jinych, abych byl Stastny, a aby se mi dobre
darilo. Viechno, co délam, kazda nova prilezitost, které se chopim,
kazdy muyj ¢in musi byt ve shodé s mym poslanim. Vim, Ze kdyz budu
vasnivé toto poslani napliiovat, porostu. A s tim, jak budu riist, po-
roste mé poslani. Nikdy je zcela nenaplnim. VZdy ale o to budu
usilovat. Nakonec dosahnu vic nez kdykoli predtim, a to jak pro sebe,
tak pro jine.

Zivotni poslani nekoné&i. Neni to néco, &eho dosahnete, pak
prestanete a odejdete do diichodu. Dobrou zkouskou opravdovosti
vaseho poslani je, zda vidite jeho konec. Pokud ano, pak nejde o vase
skutecné poslani.

Zacnéte tedy psat bez ¢asového omezeni a v jednom nebo ve
dvou odstavcich se pokuste vyjadrit, jak si vase zivotni poslani pred-
stavujete. Pokud popisete vice nez jednu stranku, ziejmé byste méli
byt konkrétng;jsi.

Dobte volte slova. Definujte své poslani co nejjasnéji, co nej-
presngji a s laskou. Zacnéte hned ted’.

24

VASE CILE A POSLANT

ME ZIVOTNI POSLANI - DEFINICE
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Tak co si myslite? Jaké mate pocity?

Rad bych vam tekl, jak jsem se citil ja, kdyz jsem si (kone¢ng!)
zapsal svoje poslani.

Letél jsem letadlem se svym partnerem Tomem do Minnea-
polisu, kde jsme meli vést dvoudenni pracovni seminaf. V rukou jsem
drzel poznamkovy blok a psal jsem o svém poslani. Chtél jsem to
udélat uz dlouho. Tom na sedadle vedle mne spal a situace byla
idealni pro uspésné zvladnuti ukolu.

Psal jsem a psal, snazil jsem se pilovat text a vybirat peclivé
slova. Pracoval jsem na tom skutecné velmi usilovné. Trvalo mi
hodinu a piil, nez jsem napsal ten jeden jednoduchy odstavec.

Kdyz jsem kone¢né skoncil, byl jsem rozjaten! Mél jsem pocit,
jako bych mél explodovat. Vyskakoval jsem ze svého mista. Nemohl
jsem se ovladnout. V zadném piipadé jsem nebyl schopen sedét!
Chodil jsem ulickou sem a tam, s rozsklebenym tismévem ve tvati.
Chtél jsem bézet do pilotni kabiny k mikrofonu a oznamit své poslani
vSem v letadle! Tohle byl jeden z nejpozoruhodnéjsich okamzikt v
mém Zivote.

Pro¢?

Je to prosté. Kdyz totiz odhalite své opravdové poslani, ziskate
nekonecny a neobycejny zdroj, se kterym muizete dosahnout skvélych
véci v jakémkoli podnikéni. Je to jako byste otevieli stavidla, zadrzu-
jici tento vyjimecny proud tvirci energie, ktery ted’ proudi do vaseho
Zivota.

Sila, kterou pocitite, kdyz splynete se svym poslanim, je opravdu
neuvétitelna. Stane se pro vas vasni.
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POSLANI = NADSENI

Nadseni je, pratelé, klicem k sile vasi osobnosti!

Cetli jste nékdy knizku, vidéli film o nékom nebo jste piimo
osobné poznali ¢lovéka, ktery prozival sviij zivot vasnivé? Bylo to
pozoruhodné, ze?

Vzpominate na fe¢ doktora Martina Luthera Kinga ,,Mam sen"?
A co prezident Kennedy a jeho radost ze Zivota nebo jeho neuveé-
fitelné presvédCeni, ze do deseti let se dostane Clovek na Mesic?
Mozna si vzpomenete i na neochvéjné odhodlani Ghandiho piinést
svobodu lidem v jeho zemi?

Premyslejte chvilku o téchto lidech. Co je to, co je Zene ke stale
vetsim a vétSim tspéchiim?

Myslim si, ze odpovéd’ je... vasen, nadSeni!

Bez ohledu na zivotni styl nebo vyraz jednotlivet, ohet nadSeni
je spole¢ny vSem velkym muzim a Zenam. A posldni je ta pohonna
sila, ktera jejich nadSeni zivi.

Jesté jednu véc sdileli tito velci, neobycejni lidé: jejich poslani
presahovalo samotny zivot.

JSTE NEOBYCEJNI

Vzpominate si na film Obycejni lidél Vite, ja nevéfim, Ze existuje
néco jako obycejni lidé! Ja si vydélavam na Zivobyti tim, Ze se
setkavam a pracuji s tisicovkami takzvanych ,,obycejnych lidi", kteti
to sami 0 sobé tvrdi, ale ani jeden z nich obyc¢ejny nebyl!

Jisté, néjakou dobu moznd maji néjaké obycejné zaméstnani.
Jakmile vSak odhali své poslani a ziskaji pfedstavu, c¢eho mohou
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v Zivoté dosahnout, hned dokaZou, jak jsou vlastné neobyéejni! Rek-
nu vam, ze kdyz nékdo odhali své skute¢né poslani a vy mu pomiZete
spojit se znovu s tim, co je pro n&j v zivoté dillezité, pak davejte
pozon Jeho vira a angazovanost vzplanou a nésleduje ,.raketovy
start"! Je to fantastické!

ANGAZOVANOST

Kdyz jsem se zminil o angazovanosti, pojd'me si o ni fict néco blizsi-
ho. Angazovanost je ta nejnormalnéjsi véc v naSem zivoté. Narodili
jsme se angazovani. To je pravda. Angazovanost neni néco, co by-
chom museli vyrabét. Je to néco v kazdém z nas, co ¢eka, az bude
objeveno. Jak toho dosahneme? Tim, Ze objevime svoje poslani.

Vite, nemlizete se angazovat pro néco, co by nebylo v souladu
s vasim Zivotnim poslanim. Rad bych vas seznamil s nejlepSim vy-
svétlenim toho, co to angazovanost je, a co miiZze rozpoutat ve vasem
zivote. Napsal je W. H. Murray, ktery byl ¢lenem druhé himalajské
expedice.

Pokud se c¢lovek nécemu piné nezavdzal, je tu vidycky vihavost,
Sance se stahnout a hlavne neucinnost. Co se tyce vSech iniciativnich
a tvurcich cinu, existuje jedna elementarni pravda, jejiz neznalost
zabiji bezpocet myslenek a skvélych planii. Totiz, v té chvili, kdy se
clovek k nécemu definitivné zavaze, zacind pracovat prozretelnost.
Dochazi ke spousté véci, které cloveku pomiizou, a ke kterym by jinak
nikdy nedoslo. Z tohoto rozhodnuti prameni cely proud udalosti, které
vedou k Fadé ndahod a setkani priznivé oviiviujicich situaci a objevi
se i materidalni pomoc, se kterou clovék ani ve snu nepocital.

Naucil jsem se hluboce si vazit jednoho z Goethovych versu:

,»Cokoli mlizete udélat nebo o tom snite, pustte se do toho. StateCnost
ma v sob¢ genialitu, silu a kouzlo."
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., Genius, sila a kouzlo..." To jsou skvélé nastroje, je-li jimi
clovek vybaven! Souhlasite? VyuzZijte jich tedy na cesté ke svym
cilim.

CILE JSOU MALE KROKY

Ted mate pred sebou velkou smélou vizi pozoruhodnych rozméri
(vaSe posléni). Jak je zacit uskute¢novat? Odpoved’ je: postupné krok
za krokem.

Je jedno staré cinské piislovi: ,,Cesta tisic mil dlouha zacina
jedinym krokem." Ten prvni krok a vSechny ostatni kroky, které
budou néasledovat, reprezentuji vase cile. Vase cile vas udrzuji na
cest¢ smetujici k onomu nad¢asovému mistu urceni, k vaSemu posla-

vvvvvv

CILE POMAHAJI MNOHA ZPUSOBY

Pomahaji nam dostat se tam, kam chceme, a to tim, Ze méfi nas
pokrok. Je to jako kdyZ jedeme autem do vzdaleného mista. Nejprve
dojedeme k tomuto bodu na map¢€, potom do tohoto mésta, na tuto
dalnici, pfes tyto hranice atd. Cile nas informuji o tom, Ze bud’ jsme
na spravné cesté a vSechno je v poradku, nebo jsme z cesty sjeli a je
tieba provést korekci.

Jesté jedna véc je dilezita. Cile nam pomahaji ziskat hybnou
silu. Pokazdé, kdyz splnime né&jaky cil, ziskame vice sily pro splnéni
cile dalsiho a potom zase dalsiho atd. Kdyz si stanovite cil, zavazete
se, ze ho dosahnete. V predstavach mate jeho vizi, pracujete pro ngj

nez to, co jste vykonali, je to, ¢im jste se stali.

Jaky ¢lovék si stanovuje cile a nasledné jich dosahuje?

Méate pravdu - uspésny clovek.
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Jaky ¢lovek si déla zvyk ze stanovovani a spliovani svych cilta?

Zase spravné - uspéesny clovek. Clovék budujici si rostouci zdroj
nadSeni, z n¢hoz bude t€Zit na cesté za svym poslanim. Silny ¢lovek.
Clovek, ktery dava silu jinym.

Trochu vam poradim, jak mate definovat své poslani, na zakladé
mych zkuSenosti z prace se vS§emi t€émi neobycejnymi lidmi: vZdycky
to nejak souvisi s pomdhanim a posilovanim jinych lidi!

TAT V SOULADU SE SVYM POSLANIM

Vase poslani je jako majak, ktery vas udrzuje na vasi draze a brani
vam odvadét pozornost. Vase cile jsou cenné jako milniky, které vas
udrzuji na spravné cest¢ k vaSemu poslani. Proto fikdm, ze vaSe
poslani nekonc¢i.

Poslani neni néco, co ¢lovek deld. Poslani je to, ¢im ¢lovek je.
Tohle je veliky a velmi dtlezity rozdil. Kdyz zijete v souladu se svym
poslanim, potom jste sami sebou. To znamena byti. Uvédomte si, ze
si fikame ,,lidské bytosti", coz souvisi s vyrazem ,,byt", nikoli ,,d¢lat".

S jasnym jednoznaéné formulovanym poslanim nesejdete z ces-
ty, at’ uz se ve vasSem zivot¢ stane cokoli. Poznate, co slouzi vaSemu
poslani a co nikoli.

Piedstava poslani vam pomtize piekonat obtizné ¢asy. Bez ni
vam neni jasné, pro¢ vas potkavaji tézkosti.

Kdyz svoje poslani drzite vysoko nad hlavou a vy jste kdesi dole
v udoli zoufalstvi, uvidite zablesky nad¢je za nejblizSim kopcem.
Vsechny ptekazky snadno ptekonate a balvany stojici v cesté se pro-
méni v milniky. Nakonec vysplhate az nahoru do jasného svétla uspé-
chu.
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Vase poslani a nadSeni z n¢j plynouci vam davaji silu toho do-
sahnout, at’ je Zivot sebetezsi.

CO JE TAK ZVLASTNIHO NA MLM
NEBOLI SITOVEM MARKETINGU?

Poskytuje vynikajici moznost realizovat poslani, jehoz naplni je po-
mahat druhym dosahnout v Zivoté Gspéchu. Soucasné vadm umoziuje
vyrazng prispivat k blahu ostatnich. P¥inasi vam prospéch jak osobni,
tak finanCni, a prospiva vam v mnoha dalsich ohledech -jen proto, ze
jste tim, kym jste.

To neni Spatné u prace na ¢asteCny uvazek!

Hovoime tedy o tom, co musite udélat, abyste dosahli svych
cil, a abyste byli témi cilevédomymi lidmi, kterymi se chcete pro-
stiednictvim sitového marketingu stat.

VAS USPESNY PODNIK V MLLM NEBOLI
SITOVEM MARKETINGU

V prvni fadé€ si vezméte do jedné ruky svoje poslani a do druhé svoji
prilezitost v sitovém marketingu. Nyni si poloZte tuto zakladni otaz-

ku:

»Je tento obchod, tato spolecnost, jeji filozofie a lidé v této spo-
le¢nosti, tyto vyrobky nebo sluzby pro mne v tuto chvili idealnim
prostiedkem na cesté¢ k mému Zivotnimu poslani?"

Odpovéd’ je bud’ ,,ano" nebo ,,ne". ,,Mozna" neni spravna odpo-
véd'.

Je dulezité byt k sob¢ upfimny a odpoveédet na tuto otazku prav-
dive. Pokud skute¢né vétite, Ze existuji rychlejsi nebo lepsi zpiisoby,
jak se dostat tam, kam chcete, pak je to skvélé. Navrhuji, abyste
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nechali podnikani a pustili se do toho, co mate skute¢né radi a chcete
délat. Pouzivejte vyrobky nebo sluzby MLM dale, pokud chcete, ale
neni pravdépodobné ve vaSem nejlepSim zajmu ani v z4jmu jinych,
abyste pokracovali v podnikani. Nebudete prosté délat to potfebné,
abyste posilovali sebe a svoje spole¢niky. Chapete, jak je cenné, ze
jste tohle zjistili dostatecné brzy, nez jste investovali svlij ¢as a peni-
ze?

Pokud ovsem feknete ,,ano", pak je to skvélé! Znamena to:

,»Ano, tento muj obchod, tato spole¢nost, tyto vyrobky nebo
sluzby, lidé v této firme a cela tahle koncepce jsou pro mne idealnim
prostfedkem, abych mohl jit za svym Zivotnim poslanim. Casem mi
poskytne i penize, které potiebuji, rozsifi okruh mého vlivu, zlepsi
moji obratnost v obchod¢ a posili moje sebevédomi."”

Pokud si tohle vSechno budete moci fici, pak feknu ja vam: Co
kdyby se tento byznys stal pro vas vasni?

Pro¢ neuznat skutecnou hodnotu této formy podnikani? Je to
opravdova prilezitost k sebevyjadieni a prilezitost pln€ prozit sviij
zivot. Prestante si s touto pfedstavou jen pohravat. Bezpodminecné se
pro toto podnikéani zavazte, abyste byli Gspésni.

Mate-li jen osm hodin tydné, pak se zavazte na téchto osm hodin.
Udglejte, co bude ve vasich silach, abyste kazdou hodinu co nejlépe
vyuzili. Mate-1i Sedesat nebo osmdesat hodin tydné, které miZzete
MLM vénovat, pak to udélejte!

Mozna mate pocit, Ze nevite, jak na to. V pofadku. J4 vam mohu
pomoci.

Slibuji vam, ze vas nauc¢im pouzivat G¢inné a ovéfené zasady
obsazené v této kniZce, a zaroven vas procvicim v jejich pouzivani.
Udélam z vas skvélé ucitele a Skolitele. Ukazu vam, jak vyuzit svého
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byznysu MLM, abyste mohli splnit své sny! Tohle vSechno vam
slibuji.

Mozna, Ze to bude znit trochu pfehnané, ale splnéni tohoto slibu
se mi zda snadné. Pamatujte na to, Ze devadesdt procent uspéchu je
vedeét proc, a to uz vite. Zbyvajicich deset procent je zjistit jak. To nas
ted’ ceka.

STANOVENI VASICH CIiLU

Pojd’me hned k tomu zasadnimu bodu. Penize.

Sitovy marketing ptitahuje fadu lidi ,.kvali penézim". Je pravda,
Ze tento byznys nabizi fantastické moznosti ziskat obrovské piijmy,
ale pratelé, penize nejsou to hlavni!

Penize k vam zacnou proudit tehdy, kdyz zacnete zit v souladu
se svym poslanim.

Podivejme se naptiklad na nazev mé firmy - Miliondri v pohy-
bu. Nazev viibec nevychazi z penéz. Vychazi z mého cile ziskat jeden
milion pratel. Vychazi z toho, ze pomaham lidem budovat ,,pfistup a
systém hodnot za milion dolart".

Mam velkou uctu k nasemu jazyku a ke slovniku, ale opravdu si
myslim, Ze Spatn¢ interpretuje slovo ,,milionaf". Slovnik tvrdi, Ze to
znamena n¢koho, kdo ma 1 000 000 dolarti nebo jiné mény a vice.
Nemélo by to vSak znamenat nékoho, kdo ma milion ¢ehokoli hod-
notného? Kromé toho zkuste srovnat, mate-li jeden milion piatel a
jeden milion dolarti. Cemu byste dali prednost?

V sitovém marketingu znam mnoho bohatych lidi. Takovych,
kteti vydélavaji stovky tisic, dokonce i milion dolarii ro¢né a vice. A
i kdyz se nékteti z nich zacali vénovat MLM pro penize, kazdy z
nich si brzy uvédomil, Ze penize nejsou to hlavni.
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Nékdy je jedinym zplisobem, jak se o tom piesvédcit, takové
penize vyd¢lavat. Uz vas slySim, jak fikate: ,,Hej, Johne, tohle by mi
viibec nevadilo, hned tedl” Chapu, a véite mi, ze brzy vydélavat

VN

vvvvvv

ze vam pomohou vynahradit n¢ktera z téch ,,zameskanych let." Ale
ne vSech. Zdaleka ne!

PODIVEJTE SE NA VUDCI OSOBNOSTI

Vsechny vidci osobnosti v sitovém marketingu védi, ze jejich uspéch
je primo zavisly na uspéchu lidi v jejich organizaci. Proto je tato kniha
»cvicebnici pro Skolitele". Vim, Ze aZ se stanete vynikajicimi $koli-
teli, budete schopni naucit v§echny ve své organizaci, jak dosahnout
uspéchu. A az tohle udélate, penize prosté zacnou proudit do vaseho
Zivota a na vase konto.

Mimochodem, zdeje jedna uzite¢na véc, kterou byste méli védét
o penézich. Jsou jen symbolem kupni sily. Samy o sob&é nezmohou
nic. AZ budete pfemyslet o svych cilech, nezaméfujte se na penize.
Soustied’te svoji pozornost na to, co cheete mit, delat a ¢im chceete byt.

PODSTATA CILU

Spolehlivou metodou jak si stanovit velké cile je zjistit podstatu
téchto cild.

Stejné jako jsme to dé€lali u poslani, vezméte si kterykoli cil,
ktery mate, a poloZzte si otazku: ,,Kdyz cile dosdhnu, co mi to piine-
se?" A ptejte se dal, dokud se nedostanete k podstate. Ke skute¢nému
zakladu.

Vas cil se tak stane silnym obrazem, ktery muzete pouzivat pro
znazornéni zakladni hodnoty, které chcete ve svém zivoté dosahnout.
Mohu vam fici, ze neni lepsi zptisob, jak do svého Zivota vnést
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konkrétni cil, nez aktivné kultivovat podstatu toho, co vam splnéni
cile prinese. Je to mohutna, magneticka sila. V pfisti kapitole vam
poskytnu neékteré skvélé postupy, které miizete pouzivat, abyste toho
dosahli.

Jesté jedna véc, ktera se tykd kultivovani podstaty vaSeho kon-
krétniho cile.

Vétsinou svého cile nemizete dosdhnout okamzité. Zkuste za-
viqt o¢i a vykouzlit si pfed domem Mercedes. To nejde, Ze ne? Ale co
miiZzete mit okamzité, je podstata onoho Mercedesu!

Znamena ten Mercedes pro vas svobodu nebo zabezpeceni?
Mozna, ze vlastnictvi tohoto automobilu znamena hluboky pocit
uspokojeni a sebetcty. A tyto pocity mizete vyvolat okamzite! A jak
jsem fekl, dosaZeni pocitu vnitini svobody, uspokojeni a sebetcty je
tim nejlep$im zptisobem, jak si vytvofit vnéjsi obraz tohoto Merce-
desu, nebo ¢ehokoli, o co usilujete.

NYNI MATE KLiC

Chci k vam byt upiimny. Klicem k této kapitole a k tomu, aby pro vas
moje knizka znamenala velky uspéch, je dostat se ke zdroji vaSich
emoci. Tim, ze budete zit v souladu s vasim skutecnym zivotnim
poslanim a budete presvédceni, Ze i sitovy marketing je s timto posla-
nim v souladu, uvolnite svoje nadSeni. A pokud proudi nadseni, je
mozné vSechno!

»Tak fajn, Johne," feknete, ,,ziji v souladu se svym poslanim.
Chapu, ze sitovy marketing je skvély prostifedek, ktery mi umozni
dosahnout v Zivot¢ to, co chci. Ale tohle plati ted’, v tuto chvili. Vim,
ze moje odhodlani trochu vybledne. Mozna hodné. Jak udrzim ohen?
Jak zjistim, co mam délat, abych tento byznys skute¢né zvladl a byl
fantasticky Gspésny?"
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Jste skveéli! Tohle zboziuji. Kladete ty spravné otazky. Takze
pojd'me dal. Nejdfiv obrat'te stranku a j& vdm ukdzu, jak vzit tu jiskru
energie, kterou zrovna ted’ citite a udélat z ni ohen nadseni! Az se
tohle naucite, budete umét tento oheii pouzivat tak, abyste mohli
zazehnout plamen ve svém vlastnim Zivoté a v Zivotech doslova tisi-
cl, a moznd i miliont jinych lidi.

Pak, az tohle zvladneme, budu vénovat zbytek knizky tomu, Ze
vam poskytnu jednoduchy, spolehlivy a osvéd¢eny program, ktery

vas krok za krokem piivede k dovednosti ucit a procvicovat sitovy
marketing.

Vyhovuje vam to? Tak jdeme na to!
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Ctyri druhy paliva

Ted’ vezméme jiskru touhy, kterou jste vzkrisili tim, Ze jste splynuli
se svym poslanim a preménme ji na pochoder nadseni. Udélame to
tak, ze prilozime do ohné, ktery se tak stane vétsim a jasnéjsim nez
kdykoli predtim. Nyni vas seznamim se ¢tyrmi konkrétnimi formami
paliva, které slouzi k dosazeni, trvalého a neustdle pokracujiciho
uspéchu. Jsou to: predstavivost, neotresitelna vira, vzdélani a
vedomosti a vase prostiedi podpory.
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Co je to vlastné doopravdy nadSeni?
vasné slouzici dosazeni vSech vasich cil a k proziti Zivota co nejlé-

Ja tvrdim, Ze je to neotiesitelna vira a plné odhodlani k nepodminéné pe! Zde jsou:

lasce k Zivotu. Znamena to byt v maximalnim souladu s Zivotem sa-

motnym. Proto je zdroj nadSeni smyslem vaseho zivota. Pokusite-li * predstavivost

se o hluboky silny cit k nééemu méne zavaznému, nemuze to prosté  neotiesitelna vira
fungovat. * vzdélani a védomosti

 vase prostiedi podpory

Muzete citit opravdovou hlubokou vasenn k milované osobég, k
projektu, kterého se ucastnite, ke sportu nebo néjakému konicku. Je
pravda, ze v kazdém z téchto pfipadl prozivate jedine¢né vyjadieni
smyslu svého Zivota. Nadseni a poslani jsou prosté v podobném vzta- PALIVO CiSLO JEDNA: PREDSTAVIVOST
hu jako laska a manzelstvi nebo kun a kocar.

Vezméme je nyni jednu po druhé.

,,Obraz fekne vic nez tisice slov." Vite, nejsem si jisty, jestli je to

Z vasné sala horko. Proto mame tslovi jako ,,v ohni vasné" nebo presné tak. Myslim, ze obraz ma hodnotu snad milionu slov, mozna
»-zazehnout pochodeii vasng". Je to néco velmi siln¢ho! i vice. A to je pravda - pokud ten obraz je néco, co opravdu chcete a

Ve vyvéra ze samého jadra vaseho byti, A kdyZ méte jasnou szgurcrll ;;lji'e] promitate siln¢ a nepretrzité¢ na velké promitaci platno
predstavu o svém poslani, kdyz zakousite nadseni a navic pokud to,
co délate v Zivoté, je dokonalym prostiedkem k vyjadieni této vasne,
potom existuje pfima navaznost od samotného zdroje vasi tvirci

energie az po tuto konkrétni chvili.

Potfebujeme nasmeérovat nase podvédomi tak, aby si dokazalo
vybavit vysledek toho, ¢eho chceme v Zivoté dosahnout. Potfebujeme
kultivovat nasi schopnost vyuzit myslenkové obrazy, které soustie-
d'uji a vedou nasi tvorivou energii tak, abychom dokazali proménit

Vzpomeiite si na vétu z citatu, ktery se tyka angazovanosti: ,, .
touhu ve skutecnost.

Genius, sila a kouzlo v tom obsazené. " To je nadseni! To je radost!

TAKZE ... JAK NECHAT PLANOUT OHEN OBRAZY STRACHU
VASEHO NADSEN{?
Kdyz jsem poprvé zacal s timto podnikanim, mél jsem panicky strach

wr 1elyis s Sl Lo D .
Dalsi dulezita otazka. Jak udrzite jakykoli ohen? Pridate palivo. promluvit pred skupinou lidi. Skutecné je to pravda! Neni to ani tak

Prece vite, proc jste v tomto podnikani. Dtiivodem je jiskra vasi neobvyklé. Pokazdé, kdyz se déla studie o nejvétsich lidskych oba-
touhy. My k tomu ted’ ptidame Ctyii druhy paliva, které budete pouzi- vach, mluveni na vefejnosti je obava cislo jedna. Je to zvlastni, ale ja
vat - kdykoli a kdekoli chcete - abyste udrzeli ohen zafici a postupné naprosto chapu proc.

ho premenili v pochoden nadseni, kterd nezhasne... silné, smysluplné
Vite, co je to strach?

V piirozeném stavu je strach instinktivnim prostfedkem sebe-

......
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udrzoval jeden krok pted tygrem s velkymi zuby. Takovy druh strachu
byl tehdy uzitecny - a v podstaté je tomu tak i dnes. Je to cit branici
nam slepé sestoupit z chodniku do vozovky piimo pted piijizdéjici
nakladni auto. Je to néco, co citime, kdyz myslime na valku, disledky
zneuzivani zivotniho prostiedi nebo necestné jednani a podobné.

lich Tento ,,cit" vychazi z obrazu, které si vytvafime ve svych mys-
ich.

Ale existuje jesté jiny soubor obrazi strachu, které uzitecné
nejsou. Je to kategorie strachu umélého (na rozdil od piirozeného).
Rikam tomu tak proto, Ze to neni ten primarni, ochrafujici strach,
ktery nam pomaha. Je to obraz strachu z nejisté budoucnosti a ten
omezuje na$ zivot a jeho moznosti. Vytvaii jej nase fantazie.

Dovolte mi, abych vam povédél jeden piib&h. Béhem mého
vypraveni si jej snazte predstavovat.

STARI LVI MOHOU LOVIT

Ptiroda mé fascinuje. Proto uzivam hodné¢ ptikladd ze svéta prirody
ve svych pracovnich setkanich i seminafich. Jeden z nich je o lvech.

Stari lvi s pfibyvajicim vékem ztraceji nejen svoji hbitost a silu,
ale také zuby. Uz to nejsou ti zufivi dravei, kterymi kdysi byli. Ale své
misto ve smecce neztraceji, protoze jejich Ucast na lovu ma stale
velkou hodnotu.

Smecka si vybere stddo gazel, na které chce zautocit. Mladsi,
silni 1vi obkli¢i stado z jedné strany, zatimco stafi lvi z druhé. Kdyz
ptijde ta prava chvile, stafi, bezzubi lvi vstanou, predstiraji utok a
zacnou Fvat, aby dali najevo svoji pfitomnost. Postrasena kofist se
instinktivné vyda opa¢nym smérem, pifimo do cekajicich zubi a dra-
pu smecky hladovych mladych lvi.
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My lidé jsme vlastné také zvifata. Ale pfece jen nam byla daro-
vana do vinku schopnost rozeznat opravdova nebezpeci Zivota od
nerealnych, smyslenych hrozeb. Nejsme gazely, které jsou diky své
nevédomosti a strachu pfedurcené jako potrava pro lvy.

My mizeme skute¢né dokazat néco vic. Presto, a nekdy i pfilis
Casto, tomu tak vSak neni. Pro¢?

Protoze jsme nékdy trochu zmateni.

JSTE TAKE ZMATENI{?

Jisté vite, Ze zmateny ¢lovek je ten, ktery nema kontakt s realitou.
Vezméte si priklad, ktery jsem praveé uvedl. Ty gazely byly zmatené.
Nemély kontakt s realitou.

Kdyby jen chvilku ptemyslely, zjistily by, ze bezzubi, slabi a
stafi lvi jim ani v nejmen$im nemohou ublizit. Podivaly by se na
starého fvouciho lva a fekly by: ,,Délate si ze mé legraci?" a presko-
¢ily by ptimo pies jeho hlavu do bezpeci.

Ale je ziejmé, ze gazely takto nemysli. Pokud vim, takto jsou
schopni uvazovat pouze lidé. Presto si stale vyvolavame falesné oba-
vy z nejisté budoucnosti. A popravde fec¢eno, citime se zmatené po-
kazdé, kdyz takto premyslime.

Je to podobné jako s mym strachem mluvit na vetejnosti. M¢l
jsem Stésti, ze kdyz jsem zacinal v tomto oboru, byli kolem mne lidé,
kteti pochopili, ¢im jsem prochazel. Védéli, Zze jsem byl ,,zmateny"
a pomohli mi petvofit mij strach na jednu z mych dne$nich neju-
schopen to délat tak dobfte, tak pfirozen¢€, nenasiln¢ a efektivng, ze
kdyz pak lidem feknu, jak jsem byval vystraseny, nevéti mi! Aleje to
pravda! Povim vam, jak jsem se to naucil.
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PREVRATTE SI VE SVE MYSLI VSECHNY OBAVY

Naucil jsem se, Ze si chvili pred kazdou prezentaci musim vytvorit ve
sve mysli obraz pozitivniho vysledku, kterého chci dosahnout. ,

Zacal jsem se soustiedit na obraz malého setkdni doma. Na zaver
tohoto setkani jsem stal pfed ostatnimi, mala skupinka lidi tleskala a
vsichni se potom nahrnuli ke mné, aby mi mohli potfast rukou.
Rikali: ,,Johne, to bylo fantastické, diky, Ze jsi nam o tom tolik fekl."
A dale pokracovali: ,,To je obdivuhodné! Ted’ chceme i my takhle
pracovat. Skute¢né chapeme, co se nam tady nabizi. Je to skvélé!
Diky za tuto Sanci."

Mél jsem ve zvyku chodit pied schiizkou sem a tam a znovu a
znovu si ve své mysli predstavovat, kolik toho lidé ziskaji z mé
prezentace. Jak budou posileni. Pochopi, jak splnit své nejvétsi tuzby
tim, Ze si vytvoii svij vlastni podnik v sitovém marketingu. Jediné,
na co jsem se soustiedil, bylo to, jak skv€le se budou citit, a jak bude
tato schiizka pro n¢ maximalné uzite¢na.

Zacal jsem s malymi skupinami ¢tyf az péti lidi. Za kratkou dobu
jsem zacal hovotit ke stale vétsim skupinam.

Po deseti letech promlouvam snadno a nenasilné k tisicam lidi
po celém svété. Vim, co mam délat, a mam skvélé vysledky.

Stale jesté cvicim predstavivost pred kazdym pracovnim setka-
nim nebo seminafem. Vite pro¢? Protoze dokonce i nyni po vSech
téch uspésnych letech se obcas citim trochu zmateny. Pouze si pred-
stavuji lidi, jak jsou nadSeni kazdou minutou mé piednasky a dosahuji
ohromnych vysledki - lepSich, nez si kdy predstavovali. Ja se nesou-
stiedim na to, jak jd to udélam, ale jakych vysledki oni dosahnou.
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PETILETE DETI HRAJi MOZARTA
A zde je dalsi zajimavy piibéh.

Ve Philadephii je jedna moderni hudebni $kola. Myslim, Ze se
jmenuje New School. Zde si vybiraji déti a uz ve velmi atlém veku je
uci ty nejneobycejnéjsi véci. Cela jejich filozofie je zalozena na tom,
ze ¢loveék mé mnohem vétsi kapacitu, nez kterou vyuziva. Pokud se
zacne u téchto déti brzy, jsou schopny vyjimecnych vykont. Uvedu
jeden z krasnych prikladt jejich metody.

Déti se uci hrat na housle ve ctyfech nebo péti letech. Vite, jak
probiha prvni hodina?

VSsichni - déti, rodice, ucitelé i pratelé se obléknou do svatecnich
Satl a pfijdou do skolni auly. Pak déti prichdzeji jedno za druhym na
podium s houslemi i smy¢cem. (Upozoriuji, Ze toto je prvni hodina
hry na housle.) Kdyz déti ptijdou doprostfed podia, ukloni se. Publi-
kum zacne tleskat, povzbuzuje déti a kiici: ,,Bravo! Bravo!" Potom
déti z podia sestoupi a jdou si sednout.

To je vse. Konec prvni hodiny.

Neni to skvélé? Uvédomte si, jakou piedstavu o hie na housle si
dité odnasi ve své mysli!
KLIC K PREDSTAVIVOSTI

Zde bych chtél uvést dalsi skutecnost, ktera se mi zda opravdu zaji-
mava, a na kterou jsem nepomyslel, dokud mé na ni neupozornil
pritel.

Predtim jsem si to neuvédomoval, ale kdyZ si pfedstavuji usp&s-
ny vysledek své prezentace nebo schiizky, nema to se mnou co délati
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PIn¢ se koncentruji na to, co z toho budou mit ti lidé. Nevytvaiim
si obraz: ,,Kalench Veliky" a stovky jeho zboziujicich fanouskda.
Predstavuji siye, jak dostavaji tolik uzitecnych rad, Ze jsou z toho celi
pry¢. Vidim je, jak jsou UspéSni, inspirovani. Myslim, Ze to je velmi
dalezity klic!

Tak jako je tomu u smyslu vaseho Zivota, predstavivost dosahuje
nejlepsiho ucinku, kdyz se tyké vaseho prispeni druhym. Je mocnéjsi,
kdyz se soustiedite ne na sebe, ale na jiné lidi. To je opravdovy
vysledek, ktery chcete. A muzete si byt jisti, Ze kdyZz dosahnete tohoto
vysledku pro druhé, dostane se vam vseho, po Cem touzite, a jesté
néco navic.

Abyste si navykli na piedstavovani kone¢ného vysledku, dopo-
rucuji vam neustale se v tom cvicit. Jeden z nejlepSich zptisobti, jaké
znam, je mapovani pokladu.

MAPOVANI POKLADU

Mapa pokladu je kolaz obrazi, které pomahaji stimulovat proces vasi
predstavovosti. Jsou to obrazy toho, co chcete délat, co chcete mit a
¢im chcete byr.

Je to jakasi galerie peclivé vybranych obrazli znazornujicich
cile, kterych chcete v Zivoté dosdhnout. Obsahuje obrazy téchto kon-
krétnich cild i dalSich, které pfedstavuji pocit nebo podstatu toho, co
chcete.

Mapa pokladu mize mit jakoukoli velikost, tvar a grafické fese-
ni. Mizete ji sestavit jako jeden veliky plakat nebo knihu -* néco jako
album, kterym muizete listovat, nebo jako soubor mensich map, napt.
jedna do auta, jedna na zrcadlo v koupelné, jedna do diafe, atcl. Vase
mapa pokladu je plna obrazi, vystfizenych z ¢asopist, nebo které jste
si nakreslili sami.

44

CTYRI DRUHY PALIVA

Zde je jedna, kterou jsem si vytvoril ja.

DUM NA KOPCI

Ziji v jizni Kalifornii, coZ je jedno z nejkrasngjsich a nejbajeéngjsich
mist na svété. Pfed mnoha lety jsem kazdy den jezdival do své
kancelare kolem né¢kolika exkluzivnich domi postavenych na zakaz-
ku. Byly fantastické a ja snil o tom, Ze jednou budu v jednom z téch
domi bydlet.

Byl tam jeden, ktery se mi obzvlast’ libil. Jednou, poté, kdy jsem
se dozveédél o mapach pokladu, jsem sebral odvahu, vzal sviij fotoa-
parat a jel jsem k tomu domu. Zastavil jsem na pitijezdové cesté, vzal
si fotoaparat a zazvonil jsem. Oteviela mi sympatickd zena a ja jsem
fekl: ,,Ahoj, jmenuji se John Kalench. Jezdim kolem kazdy den do
kancelate a va$ diim se mi velice libi. Zacal jsem podnikat a jde to tak
dobfe, Ze si budu moci tento dim tak za dva roky koupit. Toto je
misto, o kterém jsem vzdycky snil. Nechci na vas naléhat, ale chtél
jsem se zeptat, jestli byste mi dovolila udélat si par fotek ve vaSem
domé, abych se na n¢ mohl kazdy den divat, a tak se soustiedit na svij
sen a tim dosahnout cile?"

Ta Zena se na me¢ udivené¢ podivala. Pak se Siroce usmala a fekla:
»Pojd’te dal, Johne, budu rada, kdyz si udélate par snimki. Zavolam
manzela a ukdzeme vam nas dam."

Byli skvéli. Ukazali mi v§echny ¢asti domu, fantasticky vyhled,
prost& viechno. Rekli, abych se posadil, dali mi sklenku vina a néko-
lik hodin jsme si povidali o tom, co d¢lam, co d€laji oni, o tom domeé
atd. Byl to krasny den!

Udélali jsme rizné snimky. Dokonce mé¢ vyfotili, jak sedim v
obyvacim pokoji, v tom domé, o kterém jsem snil.
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dei jsem odchazel, zeptal jsem se, jestli bych se mohl obcas
zastavit. Rekli, Ze by to bylo skvélé! A tak jsem tam obcas chodival.

Nechal jsem si ty snimky vyvolat a kdyz jsem se vratil domd,
udélal jsem si velkou mapu pokladu ,,mého" domu. Dival jsem se na
ni n¢kolikrat denné. Kdyz jsem zaviel oci, dokazal jsem si predstavit
sebe v kazdé mistnosti. Bylo to uzasné!

Asi tak za rok jsem mél jiz dost penéz, abych si ten dim mohl
koupit. Zavolal jsem jim a zeptal se, jestli by mi ho neprodali. Rekli,
7e ne.

Volal jsem jim kazdy mésic, ale stale jej nechtéli prodat. Byli
tam docela spokojeni a mné bylo jasné proc¢. Jednou jsem jim zase
zavolal a oni mi fekli: ,,Johne, pfedstav si, ze nas stary piitel, ktery
bydli v domé¢ blizko nés, byl u nas na vecefi a fekl nam, ze by cht¢l
prodat sviij dim a piestéhovat se na vychod. Dame ti jeho ¢islo.
Zavolej mu a zeptej se ho na to."

A tak jsem to udélal. Jeho dim byl trochu vy$ na kopci a byl
podobnég postaven. Byla tam krasna zahrada a dokonce lepsi vyhled.
Abych to zkratil, uzavtel jsem baje¢ny obchod s majitelem, ktery byl
skvély a zaplatil vS§echny poplatky kolem prodeje, a koupil jsem ten
dium. Piesto, Ze nebyl stejny jako na mé mapé pokladu, byl jsem vice
nez spokojeny. Navic jsem se mohl kdykoli divat dold na dim, ktery
jsem chtél ptivodné. Mimochodem, majitelé toho prvniho domu se
stali mymi dobrymi prateli.

Neni to bajecny piibéh? A navic je pravdivy. Mapy pokladu jsou
mocné! A tady je dalsi krasny pribéh.

POKLAD OLYMPIJSKEHO ZLATA

Pamatujete si na vitéze olympijského desetiboje, Bruée Jennera? Vzdy
to byl dobry atlet, ale nikdo o ném nemluvil - a on sam nejméné
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-jako o nositeli zlaté olympijské medaile v desetiboji. Ale jednou se
rozhodl, Ze za tim ptijde - a byla z toho zlat4 medaile.

Udélal si velkou mapu pokladu a umistil ji pfimo nad svoji
postel na strop. Byly tam obrazy, na kterych byl jako vitéz ve vSech
deseti disciplinach desetiboje: Jenner vitézi ve skoku do vysky...
Jenner trha cilovou pasku - opét prvni!.... Jenner, vitéz ve skoku o
ty¢i.... Kazdy vecer nez usnul, se dival na tyto obrazy. Kazdé rano,
kdyz oteviel oci, zase vidél sebe - Bruce Jennera, olympijského
vitéze.

Zbytek, jak se fika, uz jsou d&jiny.

Miuzete si ud€lat mapu pokladu pravé tak ucinnou a pravé tak
osobni, jako jsem to ud¢lal ja s mym ,,domem na kopci" nebo jako
Bruce Jenner se svou zlatou medalaili.

Reknéme, Ze chcete nové auto. Dobréa, vezméte si fotoaparat,
rodinu a bézte do autosalonu. At vam prodejce pomtize vybrat auto
presné takové, které chcete: znacku, model, barvu, vSe - a at” doveze
auto na parkovisté. Pak si s rodinou sednéte dovniti' a nechejte se od
prodavace vyfotografovat ve vasem auté. Pfipadné muzete jit do
dalsiho saloénu a vybrat si auto, které chcete. Kdyz skoncite, podeé-
kujte prodavaci, dohodnéte datum, kdy byste si ho mohli vyzvednout
a nechejte si vyvolat film.

Kdyz dostanete snimky, dejte si jeden nebo dva na mapu pokla-
du spolu s ostatnimi snimky. Kazdy den se nékolikrat na mapu pokla-
du podivejte. Je plna predstav, které vas stimuluji, které vam pfipo-
minaji to, co chcete dosahnout. A navic vSechna slova a obrazy na ni
jsou o dohodnutém obchodu. Neni to o nééem, co se stane nekdy v
budoucnosti. Jste tam, nyniridile auto, nyni jedete na vylet. Vlastnite,
uzivate, mate radost z toho co chcete, at’ uz je to cokoliv - nyni.
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VYUZIVEJTE MAPY POKLADU PRO SVE CILE I
PRO SVOJE POSLANI

Mapa pokladu neni pouze pro véci, které chcete. Muzete ji vyuzit i
pro to, ¢im chcete byr. Je to dokonalé i pro predstavu, jak si sami
vytvatite velmi ispéSnou organizaci v sitovém marketingu.

Na pristim setkani vasi spolecnosti si nechejte udélat snimky s
nejvyse postavenymi lidmi ve va$i organizaci. Nechejte si udélat
fotografii, jak si podavate ruku s prezidentem spolecnosti. Vystiihnéte
si snimky z Casopisti, kde jsou lidé, ktefi délaji uspésné prezentace
nebo mluvi k velkym skupinam lidi. Nezapominejte na slova. Muzete
si vystfihnout nadpisy ¢lanki nebo text, ktery k vam promlouva.
Slova jako, ,,Je skvéla" nebo ,,Prib¢h velkého amerického uspéchu".

Cely smysl vasi mapy pokladu je sestavit ve vasi mysli obraz, na

kterém jste jako uspésny ¢lovek. Vase mysl absorbuje tyto obrazy do
podvédomi jako dosazené skutecnosti.

Vase mysl nerozeznava, co je opravdové a co pouze predsta-
vované. Pokud mi nevéfite, zkuste toto.

Zavrtete ocli, relaxujte a pozadejte ptitele nebo né€koho z rodiny,

stftechy budovy World Trade Center v New Yorku, coz je 110 podlazi
nad trovni ulice!

Poslouchejte tak dlouho, az ucitite, jak kolem vas fouka vitr a vy
se divate dolu z t¢ ohromné vysky na malicka auta a lidi, ktefi se
podobaji mravenctim. Jak se citite? Bezpecné a jist€? Vsadim se, ze
ne. Vase podvédomi si okamzité neuvédomilo, co je skutecnost a co
ne. Nemam pravdu?

Tutéz podvédomou silu mizete vyuzit k jinym vécem nez je
straSeni sama sebe. Chapete uz, jak je to fantastické?
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To je sila mapy pokladu. A véfte mi, Ze i kdyz jste prozili 1éta
v pochybnostech, co jste schopni v zZivoté vykonat, obrazy a mapa
pokladu vam za kratkou dobu za¢nou piiddvat na tu stranu vah, kde
lezi "j& to mohu dokézat".

A kdyz uz jsou jednou vahy na vasi stran€, musite si véfit, abyste
dosahli toho, co chcete.
Co si myslite, Ze béhem pfistich dvanacti mésict budete mit, ¢im

budete a co budete délat - diky tomuto vynikajicimu prostiedku -
sitovému marketingu? Napiste vSe, co vas napada. Pak se k tomu opét

4

cviceni hned ted’!

B&hem pristich dvanacti mésic, ......

Co si myslite, ze béhem pfistich tii az péti let budete mit, ¢im
budete a co budete délat diky této skvelé prilezitosti? Opét napiste
vse, co vas napada, pak se k tomu vratte a vyberte si pét nejdi-
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Béhem piistich tii az péti let,

vvvvvv

cilech na pfistich pét let postavili svou mapu pokladu. Pokud si
dokazete predstavit jeji obraz, nezapomeite k ni pridat svoje ,,zivotni
poslani". Jakmile to ud¢€late, zacnete si v§tépovat urcity druh posed-
losti, ktery vas velice posili. Diky této vasni budete obklopeni lidmi,
protoZze si zamiluji energii, kterd z vas sala!

PALIVO CISLO 2 - NEOTRESITELNA VIRA

Nebylo vam divné, pro¢ lidé v sitovém marketingu obvykle fikaji:
»Musite milovat sviij vyrobek"? Zpocatku urcit¢ ano, protoze kdyz
jste zacali mluvit k lidem o prednostech svého vyrobku a nabizené
ptilezitosti, jisté jste n€kolikrat slySeli a asi také jest¢ mnohokrat
uslysite: ,,Ne, dékuji, nemam zajem."

Pokud si vsak nejste jisti, ze vas produkt ma opravdu vlastnosti,
o kterych mluvite, pokud pochybujete, Ze toto podnikani je opravdu
jednoduché a lehké, Ze si mlzete vydélat penize, a ze lidé, ktefi vas
sponzorovali, vam opravdu pomohou toto podnikani usp&$né rozvi-
nout - co se podle vas stane? Par lidi vas odmitne a vy budete
vytizeni.
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Musite byt schopni slyset ,,ne" a fict si: ,,Vim, Ze mtj vyrobek
1 ma pftilezitost stoji za to. Musi to byt tim, Ze jes$t¢ nenastal ten
vhodny ¢as." Podekujte a jdéte dal. Pravé toto znamena mit neotie-
sitelnou viru.

Jak si tuto neotfesitelnou viru vypéstujete? Zde je k tomu navod.

Chci, abyste si vytetovali na ¢elo z vnitini strany velkym tuénym
pismem tato slova:

NEKDO CHCE, NEKDO NE, NO A? - TAK DALSI!

V sitovém marketingu nepiesvédCujete - a to ani Sarmem ani
svou chytrosti.

Sitovy marketing je jakymsi ,tifidicim" podnikdnim. Své spolec-
nosti a vyrobku véfite na zakladé své vlastni zkusenosti a teprve pak
nabizite. Doporucujete svlij vyrobek nebo sluzbu jinym. A nékdo
chce, nekdo ne, no a- kdo je dalsi na fadé?

Toto podnikani je celé o sdileni spravné veéci, se sprdavnymi
lidmi, ve spravny cas.

Nic jiného nez neotfesitelna vira vam nepomuize polozit zaklady,
které potiebujete k tspéchu v sitovém marketingu.

,»Prima", feknete si, ,,ale jak ji ziskdm?" D&kuji vam, Ze jste tuto
otazku polozili. Odpovéd’ je nasleduyjici...

KOMU DUVERUJETE?

Mozna jste dost stafi na to, abyste si pamatovali, kdyz zacinali v tele-
vizi vysilat pofad Johnnyho Carsona Tonight Show's. Spole¢né s
Edem McMahonym délali odpoledni kvizovy pofad pod nazvem
Komu duvétujete?" To je dilezita otazka, kterou si taky musite
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polozit. Kdyz piijde na véc, existuje jen jediny ¢lovek, na kterém
opravdu zdlezi, co se duvéry tyce. Mate pravdu, vite kdo to je.

CLOVEK V ZRCADLE

Mam dobrého pritele, ktery mel n¢jaky Cas problémy ve svém podni-
kani. Je to skvély ¢lovek, ale piesto prozival rizné tézkosti.

Jeho pratelé ho vzdy nepovzbuzovali. Zapletl se do Spatného
podniku a mnozi lidé, ktefi pro néj mnoho znamenali, ho chtéli pre-
sveédcit, aby podnikani zanechal. Ale on lidi a sitovy marketing milu-
je. A je v tom naprosto skvély. Opravdu si véii a vi, ze Gspéch je
pouze otazka Casu a spravnych prostiedki.

Jednou vecer jsem se zicastnil n&jakého seminaie, na kterém byl
1 on. Cely vecer se dival do svého diafe. Byl jsem zvédavy, a tak jsem
Sel po seminafi k nému a zeptal jsem se: ,,Pro¢ se stale divas do toho
diate?" Rekl, 7e tam ma bésen, kterou si opsal, a ze kdykoliv ztraci
sebedlivéru a zaCne pochybovat, precte Siji.

Precetl mi ji také a baseti mé hluboce zasahla. Jmenuje se Clovek
v zrcadle.

Clovék v zrcadle

Kdyz dostanes, co chces, pri hledani své osobnosti a
svét té na jeden den krdalem udela, pak na sebe do
zrecadla pohled’ ve skromnosti, a zeptej se, co ten
clovek v zreadle ti Fici md.

Nebo? ani matka, ani otec ani Zena tva to neni, na
Jejichz rady bys mel vzdy a vsude ddt, clovek, podle
Jjehoz usudku se tviij Zivot méni, je pravé ten, co ze
zrcadla na tebe ted’ chce se smat.
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To je clovek, na kterém nejvic zdalezet ti md, nebot on je s
tebou az do chvile, kdy skonci zivot tvij. A ty jsi prekonal ten
nejtezsi test svého Zivota, jestli o ném miizes rict: ,, Hle, to je
pritel muyj."

Miizes byt uspesny a umét spoustu véci a
myslet si, Ze jsi skvely a dokonaly chlap,
ale ten chlapik v zrcadle té necti, kdyz
nemtiZes do oci primo se mu podivat.

Muizes prelstit cely svet a znat kazdy trik a slySet vSude
pochvalu: Ten uspésny clovék tamhle jde." Nakonec tvou
odmeénou vSak bude jenom plac a kiik, pokud jsi chtel
podvest toho chlapka v zrcadle.

Neznamy autor.
Ted uz tu baseit mam v diafi i ja.

DUVERA PRAMENI V KOMPETENCI

Musite rozvijet i ditveru v sebe sama. Anglické slovo divéra- ,,confi-
dence" - se sklada ze dvou slov, ktera piivodné znamenala diivérovat
srdcem. Neni to skvelé? Zkratka, bud” svému podnikani, vyrobku a
prilezitosti duverujete srdcem, nebo ne. Nikdo to nemtize udélat za
vas. Diivéra je néco, co pochazi z vas.

Pouzivejte svoje vyrobky. Vyzkousejte si, jak dobie funguji.
Chod’te na kazdou schuzku, na kazdé velké obchodni setkani a na
firemni recepce. Tak se budete neustale setkavat s muzi a Zenami,
kteti maji ptimé zkuSenosti s Gspésnosti vaseho vyrobku i s vasi pfi-
lezitosti.

Toto vam v zac¢atcich mize velmi pomoci. Zkuste to a uvidite,

jak to funguje.
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Vite, pro¢ tak zdiraziuji Skoleni? Protoze dobte vyskoleny Clo-
vek je kompetentni a véfi si. Vi, co a kdy udélat.

Muzete mit §tésti. MoZna, Ze jste jeden z milionu, ktery se s témi
schopnostmi narodi. Ale pokud jste jako ja a miliony dalSich, chce to
Skoleni a praxi -as tim, to vam slibuji, se stanete kompetentni.
Skoleni je ukolem mym, praxe pak uZ vasim.

Myslim to vazné€. Vim, Ze si vS§imnete, Ze jsou tady dobré véci,
ale k celému tajemstvi proniknete, az vSechnu latku projdete a az
budete mit celou cestu za sebou. Pak vas to pravdépodobné zasdhne
jako blesk. ,,To je skvélé, jak vSechno do sebe zapada!"

PALIVO CiSLO 3: VZDELANI A ZNALOSTI
To je velmi dalezité!

Existuji lidé, ktefi se dostali tam, kam chcete sméfovat i vy a
jsou ochotni pod¢lit se s vami o svoje zkuSenosti. Musite byt pouze
otevieni jejich moudrosti. Vynalézat znovu kolo je proti filozofii
sitového marketingu.

Rad bych vam ted’ oznamil, ze patfite mezi hornich dvacet
procent lidi v tomto podnikani. Vite toho o sob€, o svych snech a o
svém podnikani dost, abyste investovali sviij ¢as i penize do ziskani
védomosti, které jsou v této knize.

Je znamo - a mé to uvadi v 0zas - ze si hodné lidi mysli, ze
znalosti jsou drahé. Jsou lidé, kteti si mysli, Ze tato kniha je draha!

Predpokladam, ze jsou to stejni lidé, ktefi utraceji primérmé
600 dolart za rok za Gpravu vaejsku své hlavy - sttihani, spreje, fén,
klobouky a nevim co jesté. Prave tito lidé natikaji, kdyZ jim navrhne-
te, aby investovali 100 dolart do pracovniho seminate nebo doméaciho
kurzu, nebo aby utratili 14,95 dolarti za knihu. Takovym lidem, ktefi
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si mysli, Ze vzdélani a znalosti jsou drahé, fikam, ,,Radé&ji se 1épe
podivejte na to, kolik stoji nevédomost!"

Jedina myslenka ze vzdélavaci knihy, ¢asopisu nebo pracovniho
seminafe vam muze vyd¢lat tisice, desetitisice dolard nebo i vice.
Mam kolegu, ktery ptevzal napad z jednoho obchodniho obézniku (za
ktery zaplatil pfes sto dolaril) a za tyden po piecteni napad prodal
klientovi se ziskem 7000 dolari! Védéni znamena moc - zvlasté moc

penéz!
Benjamin Franklin to fekl spravné:

Vezmete vse, co viastnite, a viozte to do sve mysli. Odtamtud vam

to nikdo nemiize ukrast.

Nase mysl nas odliSuje od ostatnich Zivych tvord. Pokracujte v
investicich do své mysli a ja vam zaruCuji, ze navratnost bude
uzasna.

Ja vas ted’ tedy povazuji za zvlasté cenného Cloveéka. A slibuji

vam, Ze vaSe otevienost a ochota vam pfinese velky uspéch. Je to
pouze otazka Casu - a to velmi kratkého!

PALIVO CISLO 4: VASE PROSTREDI PODPORY

Kdybyste méli fenomendlni uispéch v sitovém marketingu ... kdy-
byste se se svou firmou stali jednim z deseti nejvétSich vyrobct na
svéte... kdybyste se stali Séfem $éfil, distributorem roku, cloveékem,
ktery by byl inspiraci pro vSechny lidi ve firm¢, ve spolecnosti, ano,
dokonce i na celém svéte - byl by vas Zivot jiny nez je ted’?

Samoziejmée, Ze ano.

Nemluvim ted’ o skromnosti nebo o tom, zda byste zapomnéli na
své pratele, kdybyste dosahli takového fantastického tispéchu. Mlu-
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vim o tom, kde byste byli, co byste d¢lali, s kym byste se pratelili. To
vSechno by se zménilo - a pravdépodobné dost radikalné.

Takze pro¢ neprovést nékteré zmény uz nyni? Ted nemam na
mysli réeni: ,,predstirejte, dokud to nezvladdnete sami". Nemyslim
tim, Ze byste od¢erpali maximalni moznou Castku ze svych kreditnich
karet, abyste si vytvofili iluzi ispéchu. Mluvim o vyuziti prostredi
jako vngjsiho stimulu, ktery vam pomtize realizovat vse, po Cem
opravdu touZite.

Slyseli jste uz nékdy radu: ,,Chces-li byt Gspésny, stykej se s
uspésnymi lidmi?" Tady je dalsi réeni, které mluvi o tomtéz:

Je nemozné létat jako orel, kdyz je clovek obklopen krocany.

Samoziejmé, Ze tim nechci fict, abyste se vzdali svych kamarada
z hospody nebo abyste zrusily sva posezeni nad kavickou s dévcaty.
Ja vam pouze radim, abyste zménili své okoli tak, aby kazdy jeho
aspekt prispival k dosazeni vyssi trovné osobniho i profesionalniho
uspéchu.

Samoziejmé, ze mapa pokladu, neotfesitelna vira ve vas vyro-
bek, sluzbu a ve vasi firmu a také odhodlani pokracovat ve vzdélani
a ziskavani znalosti jsou soucasti vaSeho okoli. A existuji jesté dalsi

aspekty.

OBKLOPTE SE USPECHEM

Vite, co jsem objevil u Gspésnych lidi? Ponotuji se do skv€losti. Je
jasné, ze stale dé€laji své krasné ztfesténosti. Znam jednoho obchodni-
ka z firmy Fortune 500 CEO, ktery trva na tom, Ze jeho sendvice
nesmi byt roziezané - pak je musi drzet v obou rukou - a pivo pije
ptimo z plechovky. Pfitom si objednava obloZené talife za 260 dolart
v exkluzivni restauraci. Také ho nesmirné vzrusuje sledovani pofadu
»Zapasnicka manie" v televizi. Ale to jsem nemél na mysli.
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Myslel jsem na to, ze musite vyhleddvat vyjimecnost ve viem,
co délate, co tikate, ve vSem, ¢im jste. Tom Peters to vyjadiil nejlépe
ve svém druhém bestseleru - vlastné to fekl jednoduse jiz v ndzvu
knihy: Vasen pro vyjimecnost. A o tom pravé mluvim.

Musite se obklopit muzi i Zenami, ktefi maji s vdmi spolecné
mysleni, cile i posladni. Musite stait mimo dav, pochodovat do rytmu
Thoreova ,,0dlisného bubenika" a odvazit se byt skvély.

Ctéte skvélé knihy, chod’te na dobré filmy, jezte dobra jidla,
délejte vSe, co si muzete dovolit, co vas pfitom bude udrzovat ve
spojitosti s vyjimecnosti.

Vyhledavejte takové muze a zeny ve své firmé, ktefi jsou uzna-
vanymi viid¢imi osobnostmi. Ucte se od nich. Pokud se s nimi miizete
pratelit - tak do tohol Tohle neznamena ,,byt pfili§ velky do kratkych
kalhot." To znamena byt chytry.

KOHO NASLEDUJETE?

Vérim, ze je velice moudré, kdyz Clovek, ktery se chce stat ve vSem
nejlepsi, nasleduje vyjimecné vzory. Vybere si peclivé takové charak-
teristické rysy a jednotlivce, které respektuje a nejvic obdivuje. A po-
tom se vytvoii z téchto radct zarivé ptiklady hodné nasledovani a
napodobovani.

Ja osobn¢ mam nékolik radct, z nichZ jednim je mtj otec. Obdi-
vuji ho ani ne tak kvili jeho podnikatelskym kvalitam, ale spise kvili
jeho bezpodminecné lasce k mé matce - jeho Zené. Nikdy jsem se
nesetkal s ¢lovékem, ktery tak oteviené a hrdé vyjadiuje svou lasku
k osobé ¢islo jedna svého Zivota. Nemohu vam ani povédét, co citim
pokazdé, kdyz je vidim. Mohu pouze fici, Ze bych si chtél ve svém
zivoté vytvoftit stejny druh lasky. Tak se mij otec (muj radce), stal
ptipominkou mého Zivota, mym hrdinou, zainym ptikladem, ktery se
pokousim nasledovat! A kdo jsou vasi radcové?
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VYPADAT SKVELE

Oblékejte se pro uspéch. Chod'te na setkani v obleku a s vazankou
nebo ve svych nejlepsich Satech. Snazte se vypadat profesionalné a

uspesné a budete se také tak citit. Stante se Cleny Mezinarodni
asociace viceurovinového marketingu (MLMIA). Objednejte si nej-
lepsi publikace z nasi branZe. Ctéte nejlepsi knihy. Poslouchejte ty
nejlepsi nahravky. Obklopujte se pozitivnimi, energickymi, uspésny-
mi lidmi.

Neucastnéte se negativnich rozhovorti - ani ne pod hlavickou
,.oud’'me realisté". Vyhledavejte a kultivujte vysokou kvalitu a aspéch
ve vSem, co d¢late, tikate, s ¢im se setkavate. Brzy vam to bude
viastni.

Vim, ze tyto ¢tyfi druhy paliva zméni vasi jiskru touhy v pocho-
den vasn¢ pro uspéch! Pomohly mné a mnoha dal$im od doby, kdy se
¢loveék poprvé rozhodl ucit se, rust a byt nécim vic. Zde jsou jesté
jednou:

Palivo ¢islo 1: Predstavivost Palivo ¢islo

2: Neotfesitelna vira Palivo ¢islo 3:

Vzdélani a znalosti Palivo ¢islo 4: Vase

prostiedi podpory

Chapete, jak vas tyto ¢tyfi druhy paliva mohou denné Zivit? Uz
je vam jasné, ze mohou kdykoli rozdmychat a nakonec rozohnit vasi
vasen tak, ze zafi vic a jasné€ji nez kdykoli predtim? A chapete, Ze to
dokazete, kdykoli chcete?

Tyto ¢tyfi druhy paliva jsou pro vas vyjimeénym zdrojem ener-
gie. A kazdé z nich je neustale k dispozici, protoze je ve vas!
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TAK TADY TO MATE!

Tak, co tady jest¢ mame? Ted uz to vSechno vite. B&Zte ven a zapalte
svet!

Copak? Jesté n¢jaka malickost...?
Co je to?
A chcete v&dét,, jak"?

Vsadim se, Ze jste jednim z téch lidi z Missouri. Vite, mam na
mysli ty, ktefi radi vyzyvaji lidi mn¢ podobné tim svym ,,No dobry,
tak mi to ukaz."

Dobte, priteli. Pravé to se chystam udélat. A slibuji, Ze zbytek
knihy vam ukaze jak.

Kdyz doctete tuto knihu a piectete ji znovu a pak jesté potieti,
hned uvadéjte do praxe, co jste se naucili. Bézte mezi lidi a cvicte je
v téchto principech a postupech. Pokud to udé€late a budete mit jen
nejmensi pochybnosti, ze tato kniha nema desetkrat vétsi cenu, nez
jste za ni zaplatili, napi$te mi. J& vam poslu svijj Sek na ¢astku, kterou
jste za ni dali. Bez jakychkoliv otazek. Je to fér?

Ten ¢lovek v zrcadle by to nijak jinak nepfipustil.

Vidite, mam neotiesitelnou viru v to, co vas uéim a ve vas
uspéch. A az doctete tuto knihu, budete ji mit také.

DULEZITA POZNAMKA:

Vim, ze mnoho z vas pfi prvnim cteni této knihy nedokon¢i cviceni
z kapitoly ,,Poslani a cile". Vim to, protoZze bych si také myslel, ze
nejdiive dokon¢im celou kapitolu nebo knihu, a pak projdu ta cvi¢eni.
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Prosim vas, jestli je to vas pripad, vrat'te se a ud¢€lejte ta cviceni
ted’. Je pro vas velmi dulezité, abyste nejdiive pochopili, proc tento
byznys délate, a pak se naucili, jak. Je to zaklad, na kterém je tato
kniha postavena. A vas budouci uspéch v sitovém marketingu na tom
zavisi.

Také doporucuji, abyste cviceni psali tuzkou. Jak budete postup-
né rUst, a to jak po strance osobni tak profesionalni, mozna Ze budete
chtit n¢které¢ véci zmenit - aby byly neustale lepsi a lepsi. A neza-
pomeiite, myslete odvazné - Smelost ma génia, moc a kouzlo v ném!
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Procvicovani - vas
prvni krok

Procvicovani je zdklad, na kterém stavite svij uispéch v tomto
byznysu. Jak jsem jiz vekl, nejrychlejsim a nejucinnéjsim
zpusobem, jak zvladnout predmeét, je ucit ho druhé. Az po-
chopite, proc¢ je procvicovani tak diilezité a jak zacit sviij
vlastni program procvicovani, udélate prvni obri krok k vy-
stavbé své rostouct, stabilni a uspésné marketingové sité a
budete na cesté ke skutecné financni svobode.
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V podstaté existuji dva druhy lidi, ktefi vstupuji do sitového marke-
tingu.

Prvni skupina je reprezentovana dvojici Al a Alice Usp&nych.
Jsou to lidé, ktefi chapou, Ze existuji ovéfené principy, jak cokoli délat
uspésne. Veédi, ze pokud jsou schopni ucit se od odbornikd tim, ze
napodobuji a modeluji jejich uspéchy, je velmi pravdépodobné, ze
sami dosahnou tspéchu stejného anebo dokonce vétsiho. Al a Alice
patii k tomu druhu lidi, kteti sami jdou za ziskavanim téchto znalosti.

Neékdy jsou skolici programy organizovany jejich firmou nebo
nekterou pobockou a Al i Alice se jich nadSené ucastni. Védi, ze
nejdilezitéjsi jsou dvé nebo tfi ,,aha", ktera mohou uplné¢ zmeénit
vysledky jejich podnikani.

Kdyz se jim nepostésti zcastnit se takového konkrétniho Skoli-
ciho programu nebo se jim nepodafi ziskat sponzory, kteti by toto
potiebné vzdélani podpotili, Usp&sni presto pokraduji a ziskavaji tyto
znalosti sami. Nepokouseji se znovu vynalézt kolo. Sami objevuji
potfebné postupy a principy uspesnosti. Dafi se jim to diky druhym
lidem, $kolicim programiim a riznym vzdélavacim pomtickam, jako
jsou knihy nebo magnetofonové pasky.

Al a Alice Uspé&sni piedstavuji asi dvacet procent lidi v nasem

oboru. Tém zbyvajicim osmdesati procentlim fikAm Herman a Hilla-
ry Doufajici.

PREHODNOCENI SYSTEMU HODNOT

PROCVICOVANI - VAS PRVNI KROK

Herman a Hillary Doufajici k tomuto bodu jesté nedospéli. Je-

jich sebehodnoceni je velmi nizké. Mozna, Ze ve svém Zivote zazili
nékolik netspéchu a to je vede k vite, Ze uspéch je opravdu nemuize
potkat.

Herman a Hillary si vypéstovali navyk negativniho mysleni, na
ktery navazuje neuspéch. Jen ziidka se soustfedi na hlavni slozku
uspéchu, na viru, ze opravdu mohou byt uspesni! Musi hlavné praco-
vat na prehodnoceni svého systému hodnot.

HODNOTOVY SYSTEM, KTERY FUNGUJE

Existuje jakysi ustaleny nazor, ktery pravi, Ze hodnotové systémy jsou
obecné $patné a nefunguji. Nesouhlasim. Tvrdim, Ze hodnotové sys-
témy, které nefunguji, jsou Spatné.

Al a Alice Usp&sni maji takovy hodnotovy systém, ktery jim
tika, Ze budou mit uspéch. To je systém, ktery je podporuje a posiluje!

A naopak, manzelé Doufajici maji hodnotovy systém, ktery ne-
funguje. Omezuje jejich moznosti uspét v budoucnosti. Oni pouze
doufaji, ze jednoho dne to prijde. Nejsou presvédceni, ze maji Sanci
- a popravde feCeno, s timto hodnotovym systémem ji nemaji.

Sitovy marketing pomaha lidem zacit samostatné podnikat s ma-
lym nebo viibec zadnym rizikem. Zaroven nastinuje fantasticky obraz
moznosti, a to jak skute¢nych, tak vysnénych, ktery pfitahuje mnoho
takovych Doufajicich.

V dusledku toho se obvykle chytaji kazdé prilezitosti a doufaji,
ze ta pristi to n&jak zazraCné vyieSi za né. Vlastné si mysli, ze
dosahnou uspéchu, kdyz budou pouze hledat ,,dokonaly vyrobek" a
nebo kdyZ se u toho véas ,,objevi" s tou ,,pravou ptilezitosti".

Zasadni rozdil mezi témito dvéma pary je jejich pfistup.

Al a Alice celym svym srdcem i mysli a celou svoji bytosti
opravdu véfi, Ze si zaslouzi byt bohati a ispésni.
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Pochopitelné zakladnim pfedpokladem je to, Ze se spojite s tako-
vou firmou a s takovym vyrobkem, kterym vasniveé vétite! Ale Gspéch
neprichazi zvendi. Prichazi zevnitt. Jak fekl Anton Cechov, ,, Clovek
je tim, v co veri."

PROCVICOVANI ZACINA S VASI VIROU
E/IOLj'\e/I[)lejvétéim ukolem pii vystavbé velkého a Uspésného podniku

Mnoho lidi si mysli, Ze hlavni je ziskat v§echny dostupné zna-
losti o obchodovéni s vyrobkem a predat tyto znalosti jinym... nebo
zvladnout principy budovani podniku a ukazat jinym, jak duplikovat
to, co jste délali vy... nebo byt skvélym prodejcem ¢i dynamickym
$éfem. Ale nic z toho ve skutecnosti neni to hlavni.

Nejvétsim tkolem pii budovani velkého a tspéSného byznysu je
vénovat neustalou pozornost novym zptisobim posunu hodnotovych
systému viry a zvySovani sebelcty u lidi, se kterymi se stykate. To
vSak zacina u vds.

BUDTE INSPIRACI

Kdyz jsem poprvé zacal pracovat v této branzi, jednim z mych hlav-
nich Gkold bylo stat se siln¢ motivujicim. A kdyz k tomu doslo, vite,
na co jsem prisel? Ze v motivaci to neni.

Ted je mym cilem lidi inspirovat. Motivace je na rozdil od
inspirace procesem pouze do¢asnym. Je to zpusobeno tim, Ze je to
vné&jsi stimul. Inspirace je zcela odlisna.

Kdyz inspirujete lidi, rozzihate v nich svétlo. Pomahate jim vidét

jejich skuteéné moznosti. Motivace miize lidi nadchnout, ale nevy-
drzi, protoze se vzdy neshoduje s jejich systémem hodnot.
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Lidi mizete motivovat piib&hy o fantastickych tspésich a doslo-
va je napumpovat, ale pokud si mysli, Ze si uspéch nezaslouzi nebo
7e na to nemaji, zapomeiite na to. Takova informace je skv¢la, ale je
to pouze forma - informace. Nachazi se mimo ¢lovéka.

Inspirace prichazi zevnitt. Je zde podobny rozdil, jako mezi tim,
kdyz nékomu date rybu a kdyz né€koho ty ryby naucite chytat. Jestlize
lidi inspirujete, zménite jejich systém hodnot a pomahate jim zménit
jejich zivot!

Vira v Gspéch tvoti zaklad tispésného podniku sitového marke-
tingu a je to ta prvni véc, kterou vas skolici program musi zajistit.

ZNOVU A ZNOVU A ZNOVU

Opakovani je jako voda padajici po kapkach na kamen. Béhem dlouhé
doby v ném udéla prohloubeninu. V této knize se budu zminovat o
n¢kolika klicovych bodech znovu a znovu. Takhle to ,,pfehanim"
umysln¢ a mam pro to dobry divod. Jednoduse, tyto klicové body
jsou velmi dualezité!

Buduje tedy stale opakovat (jak jsem fekl!). A uz to samo o sobé
je velmi dulezitym aspektem kazdého Skoliciho programu. Nebojte se
opakovat a opakovat a opakovat stale znovu a znovu véci, které jsou
opravdu zakladni. To je nejlepsi zpisob, jak zajistit, aby je vasi lidé
skutecn€ pochopili a pfijali za své.

Zde je prvni bod, ke kterému se budu v knize ¢asto vracet.

NEJBEZNEJSI CHYBA V PROCVICOVANI

Myslim, Zze nejveétsi chybou, ke které dochazi na zacatku Skoleni
sitového marketingu je to, ze lidé provadéjici skoleni jsou obvykle ti
nejzkusenéjsi a sami jsou uspesnymi distributory.
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Kdyz se trochu zamyslite, uvédomite si, ze tito lidé pracuji v
branzi nejméné Sest mésicti nebo rok, ne-li vice. Béhem tohoto
obdobi ziskali ohromné mnozstvi znalosti o vyrobku, o firmé, o
marketingovém planu, o celé této obchodni piilezitosti a o vSech
principech vystavby uspé$ného sitového marketingu.

Je to upln¢ pfirozené, ale zapominame, kolik nam zabralo ¢asu
to vSechno se naucit. Pak se setkame s novymi distributory a hned se
snazime je dostat na na$i Groven - béhem prvnich par hodin. TO je
nesmysl!

| kdyZ se nasi novi lidé na kratkou dobu zcela nadchnou novymi
moznostmi, v jejich myslich vlastné vytvaifime hodnotovy systém,
ktery hlasi: ,,Pfeplnéno". Zkratka si ani nedovedou predstavit, Ze by
dokazali to, co jsme jim fekli. Nahustili jsme do nich najednou tolik
informaci, Ze i ty nejchytfejsi a nejochotnéjsi z nich jen zmateme!

Vysvétlovali jste nékdy nékomu sviij kompenzacni plan a on to
napoprvé skute¢né pochopil? Je to totiz v§echno velmi zmatené. A
kdyz jsou lidé zmateni, jejich pfirozena reakce je: ,,Tohle prosté
nedokédzu. Asi to neni pro me."

PREMYSLEJTE O TOM

Pokud se uz n&jakou dobu pohybujete v tomto prostiedi, vzpomerite
si na nékteré nové lidi, o kterych jste si mysleli, ze se nadchli vasi
prilezitosti. Pozd¢ji, kdyz se dozvédeli, jak je to narocné, uz jste o
nich neslyseli. Nebo jste vyslechli par vymluv, pro¢ to nedokazou.

Premyslejte o tom! Je mozné, ze diive, nez objevili proc, slyseli
ptili§ mnoho o tom, jak na to? Je mozné, ze dfive nez se zacali ucit
systém a metodu, se dostate¢né pevné neztotoznili s pravymi duvo-
dy?
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Kdyby jim bylo naprosto jasné, proc byla tato piilezitost pro né
a pro jejich budoucnost tak dulezita, mozna, ale opravdu jen mozna,
by jejich hodnotovy systém byl dostatecné silny, aby vydrzel to prvotni
obdobi pochyb, strachu a odmitani.

POUZE PO JEDNOM KROKU

Zaklad, na kterém chci stavét, je nasledujici: VEéfim, ze skoleni by
mélo probihat ve fazich, a Ze novi lidé v byznysu by méli projit
Skolicim programem pro nové distributory, ktery trva kratkou dobu
a je piijemny. A dale, Ze véci, které by m¢li objevit a dozvédét se
nejdrive, se také nejdive uci!

Cilem je dosahnout n¢kolika konkrétnich cilti a nezahltit nové
lidi velkou spoustou informaci. Dokud totiz nezacnou svijj vlastni
byznys, vétSina téchto informaci je pro n¢ uplné zbytecna.

V této chvili vam nedam ptesné znéni vaseho skoliciho progra-
mu. V desaté kapitole, ,.Skoleni novych distributord” vam ukazu, kde
a kdy se ma procvi¢ovani konat a jak to délat.

Nyni a potom pfi Cteni celé této knizky az po desatou kapitolu
pouze chci, abyste pochopili jednotlivé ¢asti celého Skoliciho proce-
su. V¢as se dozvite, jak to vSechno zapada do sebe.

Mimochodem, jestli nemuizete odolat, abyste tyto myslenky
uvedli do praxe, je to skvélé. Presto vam vsak viele doporucuji, abyste
Si celou knihu precetli nejméné tiikrdt, nez za¢nete zaucovat své lidi
s vyuzitim téchto myslenek.

ZAKLADEM JE NADSENI

Bez ohledu na vas vyrobek, sluzbu ¢i spolecnost, kazdy ¢lovek zapo-
jeny v sitovém marketingu je soucasti byznysu, k némuz patii nadse-
ni.
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prirozen¢ a nenasiln¢ sdilet svoje nadseni s ostatnimi. Rikdme tomu:
,,prenos nadseni".

Nejlépe muZzete lidem pomoci prenaset jejich nadSeni, kdyZ co
nejjasnéji pochopi, Ze to, co nabizeji, je opravdu skvélé!

Jinymi slovy, kdyz se poprvé rozhodnou podélit se o sviij vyro-
bek a pfilezitost s ostatnimi, maji uz jistou davku nadseni v sob¢.
Nyni je pouze musime naucit presouvat toto nadseni ucinngji. A pra-
veé k tomu slouzi Skoleni novych distributort.

Nemam na mysli experty na vyrobek nebo experty na obchodni
prilezitost. Mluvim o lidech, ktefi potom dokdZou mnohem efektivnéji
rozdavat nadseni pro vyrobek a obchodni piilezitost.

Nadseni je skvélé zbozi. MiZze se rozpinat a rdst v presném
pomeéru k tomu, kolik toho davate jinym!

Nezalezi na tom, kolik nadSeni rozdate. Vzdy vam zbude vic. Je
to zpusobeno tim, ze nadSeni nepfichazi zvenci, ale vychazi z vas
samotnych.

A ted néco zajimavého. NadSeni - entusiasmus - se sklada ze
dvou teckych slov: enthos, coz znamena ,,uvniti" a theos, coz zname-
na ,,Buh" nebo ,,duch." Takze entusiasmus vlastn€ znamena ,,duch
nebo Bth uvnitt." Urcité jste jiz videli nadSené lidi - neztélesiiuji tuto
definici?

ODKUD NADSENI POCHAZI?

Je to produkt nasi vasné.

Proto jsem zacal tuto knizku Gvodem o tom, jak je sitovy marke-
ting skvély, jaky je to dar a jak je mocny a strhujici. Pokud tento obor
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pochopite a zamilujete si jej, myslite, ze budete schopni piedavat své
nadSeni? Vsadim se, ze ano!

Proto také byla prvni kapitola o vaSich cilech a o vaSem poslani.
Kdyz se lidé spoji se svym poslanim a pochopi, Ze sitovy marketing
je dokonalym prostiedkem k tomu, aby je zakusili a vyjadfili ve svém
zivoté, nadSeni z nich tryské pfirozené a nenucené.

Proto je spojeni s vasim poslanim tak silné. A kdyz vyuZijeme
Ctyii druhy paliva k posilovani vasné vaseho poslani, kdykoli potre-
bujeme nebo chceme, nikdo nés nezastavi!

Viele vam doporucuji, abyste dali v§em svym novym distri-
butorim precist ,,Vas ivod" a prvni dvé kapitoly této knihy dfive, nez
se zucastni vaseho Skoliciho programu pro nové distributory. Nebu-
dete se tak muset prokousavat nefunkénim hodnotovym systémem,
ktery si vytvofili.

Budou védét, proc¢ tam jsou a pro¢ chtéji byt Gispésni. Nebudete
je muset ucit, jak se pro véc nadchnout. Vasim tkolem bude pouze
nasmérovat jejich existujici silu tviréi vasné a energie spravnym
smérem.

Jednoduse feceno, oni budou védét, kam jdou. Vy jim pouze
ukazete cestu.

IASM

Kli¢ k slovu entusiasmus (v angl. enthusiasm) je v poslednich étyfech
pismenech: IA S M. Znamenaji: ,,] Am Sold Myself" (prodavam sam
sebe). Kromé ,,prodavani sama sebe" a prodavani koncepce MLM
existuji jeste dvé zakladni véci, které vasi novi distributofi budou
prodavat, a vy jim k tomu mtiZete pomoci.

Cislo jedna je vyrobek.
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Cislo dvé je prilezitost.

Ve vagem programu Skoleni novych distributorti by nemély
chybét zékladni informace o vyrobku a obchodu vibec, ale musite
dohlédnout na to, aby tyto informace byly opravdu pouze zakladni.

NOVY DISTRIBUTOR POTREBUJE
PROSKOLENI NOVYMI DISTRIBUTORY

Opét opakuji, ze véfim, Ze novy distributor musi projit Skolenim
vedenym novymi distributory a ne programem, ktery sestavil nékdo,
kdo podnika v oboru jiz dva roky.

Neni dobré, kdyz je novy distributor hned napoprvé vystaven
vSem tém odbornym informacim o vyrobku nebo o tom, jak funguje
druha polovina marketingového planu a mnoho dalsich slozitych de-
tailnich informaci o technickych zalezitostech. Nauci se to, az piijde
cas.

Véiim, e Skoleni novych distributort by mél vést pomérné
Cerstvy distributor, ktery dosahuje velkych uspéchti. Potfebujete né-
koho, kdo je v oboru novy. Clovéka s mnozstvim energie.

A proc je to tak dilezité?

Protoze sitovy marketing je hnan kupiedu duplikaci.

Duplikovani zkuseného profesionala, ktery je v byznysu jiz
dlouho a vydélava 50 000 dolari mési¢né, je pro nového distributora
obtizné. Vétsina novych lidi, kdyz to zjisti, ztraci odvahu! Jednoduse

proto, Ze si nedokazi predstavit, ze by mohli mit takovy Gispéch.

Potiebujete Skolitele, ktery je vzorem a zaroven ho kdokoli miize
napodobit. A tento ¢lovek prochazi s novymi distributory pres dva
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zakladni kameny tohoto podnikani: ¢islo jedna jsou vyrobky a zd-
kladni znalost o nich a ¢islo dvé je zakladni znalost o podnikani.

Samoziejmé netvrdim, ze zde neni misto pro ¢lovéka zkuseného
a uspésného v sitovém marketingu. Pravé naopak. Kromé toho, ze
jsou tito muzi a Zeny skutec¢nou a pfitomnou inspiraci, jsou také nej-
bohat$im zdrojem ve vasi siti. Oni uz tim v§im prosli. Jsou to skveli
Skolitelé. Jsou skvéli pro pokrocila skoleni vedoucich pracovnikd.

Chtél bych zduraznit, ze na zacatku byste méli mit spiSe nové
lidi, ktefi vase Skoleni novych distributort povedou. Jsou pro to dva
diivody. Za prvé, j sou dosazitelnymi Vzory - at’ uz se to tyka uloh nebo
cili. A za druhé, a to bude pii Cteni této knihy ¢im dal tim jasnéjsi,
potiebujete, aby vasi novi distributofi sami zacali $kolit druhé, a to co
mozna nejdiive. Pamatujte si, pfedpokladam, ze zvladnete sitovy
marketing tim, Ze jej budete ucit jiné. Cim diive vasi lidé za¢nou
zacviCovat druhé, tim lépe.

A ani chvilku nemyslete na to, ze vychovat dobrého Skolitele
trva nékolik mésicid. Se systémem, ktery vam predstavim v této knize,
mohou vasi novi distributoti za¢it $kolit jiné jiz za dva nebo tfi tydny!

Drtive, nez se podivame na jednotlivé ¢asti Skoleni novych di-
stributorti, zastavme se jeste u jedné veci.

,VYDELAVEJTE, KDYZ SE UCITE" A NECO NAViC

Sitovy marketing je systém, ve kterém muzete vydélavat jiz v dobe,
kdyz se jej ucite. Na rozdil od jinych profesi, kde musite studovat
mnoho let a platit za to, v sitovém marketingu se ucite v praxi a pfi-
tom jste za to placeni!

Toto je krasny revolucni pfistup. Nicméné posuiime se jesté o
jeden velky krok doptedu.
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Nejen ze si vydélate pii studiu, ale budete se uit rychleji a 1épe
(coz zpétné ovlivni vas vydélek) tim, Ze budete ucit druhé.

Dnes velmi zdiraziiujeme vyuku vlastnich déti. Jako rodi¢ musi-
te dit¢ naucit, co je spravné a co Spatné¢, vypestovat zdravé hodnoty
a vyvinout silny charakter. Ale vite, jak je to ve skutecnosti? Zeptejte
se kteréhokoli rodice: Kdo se opravdu z téchto vztahi nejvice nauci:
vy, nebo vase déti?

Samoziejme, uc¢ime se mnohem lépe vyu¢ovanim druhych.

A neni nic silng¢jSiho, nez kdyz ucite to, co sami studujete.
Existuje pfinejmensim jeden divod: Zatimco se ucite, jste Siroce
oteviFeni vSsem moznostem. Touzite po zvladnuti svého predmétu, po
hledani novych a lepsich zpiisobu, jak latku pochopit. Mistii zen
budhismu tomu fikaji "mysl za¢ate¢nika". Je to zakladni hledisko
mého ptistupu.

Skoleni novych distributord, o kterém budete &ist v této knize, je
snadno duplikovatelné. Budete schopni zvladnout jednotlivé principy
a efektivné se o né podélit s ostatnimi uz béhem nékolika hodin az
tydnd.

Na chvilku se zamyslete: Co jiz vite o spojeni s vas$im poslanim
a o podniceni vasi va§né?

Kdyz si prvni dvé kapitoly pieétete znovu a pak jesté jednou a
zaCnete vSechny principy aplikovat ve svém zivoté a praci, myslite,
7e budete schopni ukazat jinym lidem, jak znovu nalézt cestu ke
svému poslani?

Byli byste schopni nékoho naugit, jak vyuzit ¢tyfi druhy paliva?
A jak si vytvorit mapu pokladu? A co dulezitost vzdélani a znalosti
nebo neotiesitelna vira? Pokud jste tyto véci jednou pochopili a sami
je délate, pak totéz mtzete ucit druhé!
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Vim, ze jste schopni dokazat toto vSe a jes§té néco navic, protoze
jsem sledoval bezpocet lidi, kteti dokézali totéz. Uspéch spoéiva v
uzasné sile naSeho jedinecného Skoliciho systému. Vyuzivd vasich
ptirozenych schopnosti ucit se a délit se s jinymi o to, co jste si
osvojili.

Pochopte vsak, prosim, ze na druhé stran¢ nejde o to, jak se stat

dokonalym. Hovofim o tom, jak jit po cesté k dokonalému zvladnuti
sitového marketingu. A vy jste jiz kus cesty urazili.

A co bude nasledovat? Prehled mého celého vyucovaciho systé-
mu. Bude se jim zabyvat cely zbytek této knihy.

ZAKLADNI PRVKY VASEHO SKOLENI NOVYCH
DISTRIBUTORU

CTVRTA KAPITOLA: PRODUKTY

Jak milovat svij produkt nebo sluzbu. Jak se stat mistrem vyhod. Jak
mit po ruce vSechny odpovédi (nebo védét, kde je lze ziskat). Znat
svého nejlepsiho zakaznika. Jak se délit o nadSeni tak piirozené a
ucinng, ze se stanete neodolatelnymi!

PATA KAPITOLA: PROVADENI PRUZKUMU

Jak se zbavit presvédcovani a zvyknout si na tifidéni. Pracovat chytie
(a nejen tvrde). Stanoveni priorit. Jak udélat z celého svéta predmét
svého podnikani. Plus u¢inné zptsoby uzivani telefonu v mistnim i
meziméestském styku, a mnoho dalSich dovednosti.

SESTA KAPITOLA: PREZENTACE

Bud'te jednodusi a duplikovatelni. Nezalezi tolik na tom co fikate, ale
jak to tikate. Jeste 1épe, jak to naucite tikat svého klienta. Sila Knihy
prezentaci. Jak pomoci svym klientim ve spravném rozhodovani.
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SEDMA KAPITOLA: NAMITKY

Devadesat procent namitek jsou zcela bézné namitky. Jestlize se
naucite s nimi zachazet, stanou se prilezitostmi v pracovnich Satech.
Naucte se byt detektivem. Jak naslouchat klientim a odpovidat na
otazky, které se skryvaji za namitkami, jak ucinit z kament leZicich
v ceste stupné na ceste k tispéchu.

OSMA KAPITOLA: DOTAHNETE TO DO KONCE

Sluzba zakaznikiim a uspokojeni. Vybudovani ,,podnikani v krabic¢-
ce" vdm umozni, aby vase podnikani bylo organizované a tzasné
produktivni. Jak miZete dosahnout vynikajicich vysledku, stanete-li
se mistrovskym vypravécem - kli¢ k uspéchu.

DEVATA KAPITOLA: VELKE OBCHODNI SETKANI
Schtizky mohou byt zdbavné a osvézujici, efektivni a inspirujici, jed-

noduché a napodobitelné - a mohou navodit vybusnou setrva¢nou
silu a rust vasi sité. Pét kliCovych otazek uvedenych v této kapitole

ma cenu zlata!
DESATA KAPITOLA: SKOLENI NOVYCH DISTRIBUTORU

Jak dobife ucit své déti. Jak je pfipravit pro skute¢ny Zivot. Zde
objevite sty¢né plochy - vSechno zacina davat smysl. V této kapitole

vvvvvv

JEDENACTA KAPITOLA: DUPLIKACE

Vase orli mlad’ata maji 1état! Zde najdete navod, co mate délat v prv-
nich dvou dnech, dvou tydnech a dvou mésicich po jejich vylihnuti.
Jestlize pochopite tyto zasady a uvedete je v Zivot, jsou vasSe Gspéchy
a finan¢ni nezavislost vice nez jisté!
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Tak tady to mate. Na to v8echno se muzete t&Sit. Doufam, Ze
nekolik nésledujicich hodin budou ty nejobjevnéjsi, nejvice vzru-
Sujici a nejproduktivnéjsi hodiny ve vasem Zzivote.

V ruce ted’ mate kli¢ k uspéchu v tomto podnikani. Lidé ho
hledaji [éta. Zni to domyslive? Ale domyslivé to neni. Domyslivost je
sebedilezitost bez zaruky. A o tom tady nemluvim. J4 tvrdim nasle-
dujict:

Za prvé: Mate klic ve svych rukach - to nema co delat se mnou.

Bez vas tyto ovétené principy a praktiky nic neznamenaji.

Za druhé: To, co se ucite, fungujel A jediné, co musite udélat,
abyste to dokazali, je aplikovat tyto principy. Prosté si jeden vyberte
a zkuste to. Okamzité uvidite a pfimo sami zazijete, jak jsou silné a

ucinné.

Jste pfipraveni na vyjimecny tispéch? Skvélé! Tak jdeme dal.

Nasledujici kapitola je o produktech!
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Produkty

Produkty nebo sluzby, které nabizite prostiednictvim sitového
marketingu, jsou alfou a omegou tohoto oboru. Rekl jsem uz
mnohokrat, Ze vy sami byste méli byt svymi nejlepsimi
zakazniky. Protoze nas obchod je spise nez na presveédcovani
meéli radi. Obdiv ke svéemu zbozi miizete ziskat jednim ze dvou
zpiisobii: bud’ se zamilujete na prvni pohled, nebo se je naucite
mit radi postupné. V této kapitole se zamerime na to, jak z
obou zpiisobu ziskat to nejlepsi.
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Ocitli jste se nékdy ve spolec¢nosti ¢lovéka, ktery hluboce a opravdove
néco miloval - at’ uz to byl baseball, uméni nebo hudba? Hluboky cit
je jednou z nejmocnéjsich sil na svéte!

Pro¢? Uz jsme hovofili o mnoha divodech: poslani... vasen ...
nadSeni... Lidé s témito vlastnostmi jsou neodolatelni.

Nemusite znat nejlepsi nadhazovace nebo palkate, ale piesto se
muzete lehce nechat unést sportovnim nadsenim, které je vlastni v§em
baseballovym fanouskim.

V jedné pisni se zpiva: ,,Kazdy miluje milence" a je to pravda.
Laskaje silny a velmi nakazlivy cit.

Nyni si na chvili pfedstavte, ze vase pritelkyné nedavno objevila
vyrobek, ktery Gplné zménil jeji Zivot. Od vaseho posledniho setkani
se zmenila k nepoznani. Vypada o deset let mladsi! Srsi energii, je ve
formé, zafi zdravim. Prekypuje §téstim a chuti do Zivota!

,Co se ti pfihodilo?" zeptate se. A pfitelkyné zacne vypravet.

PRACE KONANA S LASKOU

,Johne, ani tomu nemohu uvéfit! Jsem tak nadSend, musim ti to
vSechno povédét, nebo prasknu. Pamatujes se, ze jsem porad drzela
néjaké diety? Potrad jsem zkousela tuhle nebo tamtu, ale i kdyZ jsem
nahodou zhubla, nedokézala jsem si novou vahu udrzet. Nesedély mi
zadné Saty. Vypadala jsem hrozn¢ a zrovna tak jsem se citila."

,,Ale to vSechno se zménilo! Béhem tii tydnti j sem zhubla o deset
Kilo - jsou to uz tii mésice a jesté stale jsem nepiibrala! Vazim ted’
méné nez kdyZ jsem studovala. Skoro viibec nemam hlad, protoze jim
vSechno, na co mam chut! A vypadam a citim se fantasticky! Co
mysli§? Nevypadam skvéle?
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A teknu ti jesté néco, Johne - nestalo mé to ani cent. Vlastné mi
minuly mésic jesté zaplatili 600 dolart! Vis, co délam? Jenom hovo-
fim s lidmi, jako prave ted’ s tebou. To je vSechno. A vydélavam dost
penéz, abych si mohla koupit auto! Podivej se na tohle!"

To je nuda, ze? Zadné nadseni. Zase jedna ubohd Zenska, ktera
tak tak vyjde s penézi.

Potkal jsem uz tolik lidi, kteti pfekypovali nakazlivym nadsenim
pro své vyrobky a sluzby, Ze mam plny dim zbozi nabizeného systé-
mem sitového marketingu! Nemohu prosté odolat nékomu, kdo je tak
nadsen svym zbozim. Tito lidé jsou naprosto uzasni! Jsou tak plni
zivota a lasky. Sitovy marketing je skute¢né prace konana s radosti
a laskou.

CINSKE PRISLOVI
Vychodni filosofie a zejména moudrost Ciny mé vzdy fascinovala.

Cinané maji réeni, které fika asi toto: jestlize se s tebou ne¢kdo
rozdéli o néco hodnotného a ty z toho mas prospéch, je tvou povin-
nosti sdilet jej s ostatnimi.

Cinané se domnivaji, Ze je nasi povinnosti podglit se s ostatnimi
lidmi o to, co ndm bylo darovéano. Je to svym zplisobem zaruka, Ze
nepretrzity proud dobrych a uzitecnych véci se nikdy nezastavi. Do-
mnivam se, ze to lze fici i o sdileni v systému sitového marketingu.

Pokud vyuzivate vyhody urcitého zbozi nebo sluzby a na oplat-
ku jste ochotni sdilet je s ostatnimi, plnite pouze pfirozenou povin-
nost. Mimochodem, ¢inské abeceda je tvofena znakovym pismem a
znak pro zavazek znamena rovnéz ,.cesta vedouci zpét k domovu".
Neni to zajimavé?
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V systému sitového marketingu vydélavate penize pouze prode-
jem produktd a sluzeb. Spatné produkty - $patné vydélky. Obchodni
prilezitost je struktura, ktera vas podporuje a piimo odménuje za vase
usili. Bez kvalitniho produktu nebo sluzby nemiizete dosahnout trva-
lého zisku.

PRODUKTY, KTERE ZMENI VAS ZIVOT A
DAJI MU NOVOU KVALITU

At uz obchodujete se zdravymi potravinami nebo dietnimi vyrobky,
nabizite financni sluzby, slevy telefonniho systému, vyrobky snizujici
zneCisténi ovzdusi a spotfebu pohonnych hmot, vodni filtry, rostlin-
nou kosmetiku, investi¢ni pfilezitosti nebo Clenstvi v klubu cesto-

obchodovani.

Produkty jsou touto hnaci silou systému sitového marketingu. Ty
nejlepsi z nich mohou zménit zivot lidi a dat mu novou a lepsi kvalitu.

Prozradim vam zakladni pouc¢ku marketingové moudrosti:
Témer kazdy produkt miize zlepsit vas Zivot.

,»No dobra," feknete, ,,jestlize je to tak, pro¢ tedy nema témef
kazdy produkt obrovsky tspéch?"

To je dobra otazka. Zde je odpovéd’: Protoze lidé, ktefi produkt
nabizeji, nefikaji spravné véci spravnym lidem.

Neukazuji lidem skute¢né vyhody jejich zbozi nebo sluzby, ne-
vysvétluji, ¢im muze byt zboZi nebo sluzba prospésné.

Jak se dozvite, ke kterym lidem mate hovofit a co jim mate fikat?
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V tvodni kapitole jsem se zminil o tom, Ze sitovy marketing je
systémem, ktery podle mého nazoru odrazi ptirozeny fad véci. Zda se
mi spravné sdilet to, co mi bylo darovano, a stejné tak spravné je byt
za to odménén.

Mozna byste mohli fici, ze dozvédét se o n¢jakém skvelém
vyrobku nebo sluzbé a nepodélitse o to s ostatnimi je sobecké. V kaz-
dém piipadé se mi zamlouva myslenka, ze sdilime-li naSe vyrobky S
ostatnimi lidmi, vracime svym zptisobem to, co ndm bylo darovano.

PRODUKT VERSUS PRILEZITOST

Existuje skupina lidi tvrdicich, Ze na naSem oboru podnikani je pfitaz-
liva ptilezitost, a pravé tato prilezitost ze je skute¢nou hodnotou
sitového marketingu.

Uprimné" nesouhlasim.

Bez vynikajiciho zboZi by nemohl systém sitového marketingu
vitbec existovat.

Ani ten nejvynosnéjsi plan odméniovani na svété nezajisti staly
prijem, pokud nabizené zbozi nebo sluzba neskyta zakaznikiim sku-
te¢nou hodnotu a vyhodu. Bylo to mnohokrat dokazano.

V minulosti se nékteré spolecnosti sitového marketingu snazily
nabizet fantastické obchodni prilezitosti a pouze prumérné zbozi.
Nfikteré z nich dokonce zpocatku dosahly zna¢nych prodejnich uspe
cht, ale jen malokteré z nich se dlouhodobé udrzely. Trh je totoz
Atiprosnym soudcem i porotou.

I P. T. Barnum tekl: ,,Kazdou minutu se narodi novy zelenac." Pti
jU¢nsne' porodnosti se naivkové rychle stavaji nejvzacnéjsi mensi-
li'. Ne, lidé nejsou hloupi. Zdaleka ne. Zakaznik vyzaduje, aby
Iknupené produkty a sluzby mély nejvyssi moznou kvalitu.
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slogany se nezminovaly o Zadnych vlastnostech. Zdaraznovaly pouze
ryzi vwhody. Zaméite se nané i vy.

V nasem spolecném hledani napadu si kazdy snazi vzpomenout
na vyhody. Vedouci cviceni zapisuje jejich napady na velké archy
papiru (pozdéji si je ucastnici mohou opsat do svych vlastnich po-
znamkovych bloki). Pfi této praci pocitite v mistnosti fantastickou
energii!

Béhem spolecného hledani napada je dilezité nikdy nefikat
,»Ne". Nic nezastavi volny tok myslenek ucinnégji nez slova: ,Ne,
nemate pravdu.”

Pozdgji bude dost ¢asu na poopraveni mylnych ptedstav. Nyni si
vsichni vasi novi distributoii lamou hlavu nad tim, jaké vyhody pfina-
$i nabizené zbozi. Je dulezité, aby na to piisli sami. Po skon¢eni prace
budou mit pocit, ze skutecné ,,vlastni" vSechny napady, které byly
proneseny.

Je pravda, Ze i vy sami se pfi tomto cvieni pokazdé piiucite
nééemu novému. Mate-li n¢kolik novych a nadSenych distributort,
které naucite hovofit o vyhodach vaseho zbozi, zvysite uspésnost
jejich prodeje nejméné desetkrat.

BEZNE OTAZKY

Naucte kazdého nového distributora odpovidat na nejbéznéjsi otazky
kladené v souvislosti s nabizenym zboZim nebo sluzbou.

Doporucuji vytvotit strojem psany nebo vytistény seznam Cas-
tych otazek spolu s dobrymi a divéryhodnymi odpovéd’mi.

Ujistéte se, Ze vasi novi distributofi, kteti dosud oplyvaji nadse-

nim a jsou nezkuSeni a proto lehce zranitelni, jsou dobfe pfiplaveni
odpovidat na otazky. Nenut'te je projit $kolou tvrdych udeiii a na
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To je dalsi dobra otazka a kromé toho je to druha ¢ast Programu
Skoleni novych distributorti, ktery ma celkem tii Casti.

ZNALOST PRODUKTU

Kazdy ucinny program $koleni novych distributort musi od zacatku
zaujmout a pifimét distributora ke spoluti€asti.

Doporucuji vytvotit Pracovni seznam vyhod. (V desaté kapitole
najdete jeho piiklad.) Kazdy ucastnik programu Skoleni novych dis-
tributord bude mit vlastni seznam.

VYHODY

Nyni budeme spole¢né hledat nové napady. P¥imo na Skoleni spo-
lecné objevujeme uzitek, ktery lidem produkty piinaseji.

Velmi dulezité je, ze nehovorime o vsech vlastnostech »technic-
kych udajich produktu. Hovofime o uZitku. Vysledkem pouZzivani
produktidi nebo vyuZzivani sluzeb je prospéch a uZitek.

Lidé jsou Gasto zaujati nebo fascinovani uréitou vlastnoMI pro-
duktu nebo nekterym technickym detailem. Ty to okolnosti vluk pouze
podporuji vysledny kladny dojem, vzbuzeny prospé€Snymi vlast-
nostmi produktu. Lidé cht&ji védét, co jim produkt nebo sluzba/?/7/fi""
SOu.

Informace, ze produkt obsahuje tuto nebo jinou piisadu je ilee
velmi zajimava a skute¢né¢ mulze zvySovat jeho hodnotu, ale Vlil
pravdépodobni zakaznici chtéji védét, jakym zplisobem zméni pro-
dukt jejich Zivot.

Vzpominate si na neuvéfitelné uspesnou reklamni kampan spo-

le¢nosti AT&T ,,Natahni ruku a spoj se s nékym" nebo heslo spoleé-
nosti McDonalds ,,Dnes si zaslouzi$ obéerstveni?" VSimnéte si, Ze
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Chcete-li vzor ¢lovéka, ktery ma neotfesitelnou viru v nabizené
zbozi nebo sluzbu, podivejte se na vedouci pracovniky spolecnosti.
Jejich pfistup k vyrobkiim a lidem je ptfivedl na misto, kde jsou nyni.
Jejich vedeni udrzuje celou spole¢nost v chodu.

Kazda spolecnost pracujici na principech sitového marketingu
ma ve svém Cele vynikajici lidi. Ti, které jsem poznal, védi, ze
zatimco zakladem prace distributora jsou produkty, zakladem jejich
prace jsou distributori. Znamena to, Ze svou pozornost, tvofivost a
podporu upiraji k tomu, aby prace distributora byla co nejsnazsi a
hodnoty vyrobku, jako by byli jednou z jeho slozek. A skutecné ji
jsou. JelikoZ mnoho vyrobkil nabizenych systémem sitového marke-
tingu je tfeba vyzkouset, aby byl ziejmy jejich uzitek a prospésnost,
jsou c¢asti vami zprostfedkované informace o vyrobku i tdaje o sa-
motné spole¢nosti. Doporucuji vam proto ¢as od ¢asu investovat Cas
také timto smérem. Vhodné informace mohou vyborn¢ podpotit nad-
Seni vasich novych distributori a budou obzvlasté dilezité, az se pii
Skoleni dostanete ke kapitole ,,Prezentace vaseho obchodu."

KDO S NEJVETSI PRAVDEPODOBNOSTI...

Dalsi cviCeni, které vam doporucuji, je skute¢né vyborny zpisob,
jimZ ptivedete své lidi do varu. Jmenuje se ,,Kdo bude s nejvétsi
pravdépodobnosti pouZzivat nase zbozi nebo sluzbu." (Je to soucasti
Seznamu vyhod vyrobkll v zavéru desaté kapitoly.) Toto cviCeni je
rovnéz vybornou prilezitosti pro spole¢né hledani napadu.

Pti spole¢ném hledani vyhod nabizeného zbozi jste naucili nové
distributory, jak fikat vhodné myslenky. Ted je naudite, jakym lidem
je maji tikat.

Snazte se vytvorit spojeni mezi ,.kdo s nejvétsi pravdépodob-

nosti" a seznamem vyhod, ktery jste zhotovili jiz dfive. Pii takovém
cviceni vymysli vasi spolupracovnici nekonecnou fadu moznosti.
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vlastni kazi v terénu poznavat, které postupy jsou ¢i nejsou ucinné.
Vasi povinnosti je dobfe se o n¢ starat. Jestlize jim nabizite moZnost
ucastnit se vaseho podnikani, méli byste znat nékteré nejbeéznéjsi
otazky, které jsou kladeny v souvislosti s vasim zbozim.

Chcete-li vytvorit seznam nejcastéji kladenych otazek a piipojit
ho k seznamu vyhod, ktery jste jiz vytvofili, usporadejte opét spolec-
né hledani napadid. Stejné jako pfi tvorbé seznamu vyhod i nyni
pozadejte své spolupracovniky, aby si vybavili otazky. Vy sami spo-
leéné se zkusené&jsimi distributory jim podle potieby miiZete pomahat..

Po otazkach prichazeji odpovédi. Jisté uz mate nékteré z nich
pfipraveny a vytistény, ale opét umoznéte svym novym distributo-
rim, aby pii spolecném premysleni nachazeli nové odpovédi. I zde je
vyborna piilezitost pro hru. Sestavte druzstva nebo dvojice, kter¢ si
vzajemn¢ kladou cCasto slychané otazky a odpovidaji na né. Energie
je ohromuyjici. Lidé radi vyuzivaji piilezitost dozveédet se néco nového
a vyjadrit své nadSeni tim nejproduktivnéjsim zptisobem.

Ptipravujete-li své lidi, aby uméli odpovidat na Casto se vysky-
tujici otazky, pfipravujete je zaroven i na skuteény svét. Pomahate jim
zmens§it pocit bezradnosti pii odmitnuti, ktery zazivaji béhem prvnich
tydni svého podnikani. D¢late-li to, snizujete pocet spolupracovnikii,
kteri zanechaji obchodovani a zarover zvySujete uspésnost prodeje.

Jeste jedna véc tykajici se znalosti zbozi:

NEZAPOMENTE NA SVOU SPOLECNOST

V systému sit'ového marketingu to plati pravdépodobné jesté vice nez
v bézném obchodovani: Vyborny podnik vyrabi vyborné zbozi.

Pro nové lidi je nyni snadné nadchnout se pro vasi spole¢nost
a jeji spolupracovniky.
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Jejich pozornost je uptfena na vyhody, proto mohou objevit vice
skupin lidi, ktefi je mohou vyuzit. Budou mit vice népadi, nez byste
kdy tekli.

To je ono. To je vSechno, co délame v souvislosti s produkty.
Rikal jsem vam, Ze systém je jednoduchy.

Cviceni ,,Kdo s nejveétsi pravdépodobnosti" je vhodnym zakon-
¢enim kapitoly o produktech, protoze pfirozené prechéazi do dalsi
kapitoly.

ZNALOST OBCHODU

Znalost obchoduje tématem dalsi kapitoly. Kapitola o znalosti obcho-
du zacina ,,Hledanim zlata".
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Hledani zlata

it

Nyni jiz rozumite prvnim krokiim Skolictho programu, vasi lidé
ziskali dobré znalosti o vyrobcich a chtéji se dozvedet, jak vést
obchodni cinnost. Obchodni cast nepojednavda o kompenzacnim
planu, ale o tom, jak se obchody ,,délaji". V této kapitole se budeme
podrobné zabyvat jednotlivymi ¢astmi provadent prizkumu. Prizkum
je pro vas obchod zivotné diileZity. A jak se dozvite, prave rozdil mezi
prizkumem a prodejem déla ze sitového marketingu jedinecny a ve

svéte nejmocnéjsi system ,,prodeje a distribuce”.
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Chtél bych vam sdélit jedno tajemstvi. Bud'te pfipraveni, protoze se
vam z toho zatoc¢i hlava.

Reknéme, Ze ja vlastnim zlaty dil. Ano, &tete dobie: zlaty dil.
A jak se ukazuje, je to jeden z nejbohatsich zlatych doli na svéte.
A ja vam ted’ udélam velmi zvlastni nabidku. J4 vam feknu, kde

ten mij zlaty dul je, a vy tam budete moci jit a vzit si odtud tolik zlata,
kolik jen budete chtit.

Jesté jednou to zopakuji. MuzZete si odnést kolik zlata budete
chtit. Je v tom ale jeden hacek. Do mého zlatého dolu budete smét
vstoupit pouze jednou.

Takze, co udélate nejdiiv? Vbéhnete dovniti a vezmete tolik,
kolik unesete holyma rukama a svym nad$enim? Je to jedna z moz-
nosti. OvSem pokud jste chytfi, piijdete doml a posbirate vSechno
naradi potiebné k vytéZeni co mozna nejveétsiho mnozstvi zlata.

Ja totiz ve skuteCnosti opravdu ten zlaty dil mam. A vy také. Je
jim sitovy marketing. Chcete-li se stat mistry mezi prospektory, musite
pouzivat takové nafadi, jaké pouzivaji mistii.

A 0 tom prave pojednava tato kapitola.

Tedy zaprvé...

KDO JE TO ZLATOKOP CI PROSPEKTOR ?

Kdyz se fekne slovo ,,zlatokop", vidite v duchu stejny obrazek, jako
ja? Takovy zapraSeny, zarostly chlap, na sobé u$pinéné modraky,
ktery tdhne mezka nalozeného krumpaci, lopatami a proviantem - je
to tak?

Tak takhle prospektor vypadal drive.
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Dnes uz je to jinak. A prace prospektort je jeSté vzdalenéjsi
onomu starému obrazku.

V definici ,,prospektora” je nékolik dulezitych kliovych slov, na
ktera byste se mé¢li zaméfit. Prospektor je ten, kdo provadi priizkum
né&jakého uzemi za Gfelem ziskani prirodniho bohatstvi, jako jsou
zlato, nafta ¢i diamanty.

V ¢em spociva tedy tento prizkum? Predevsim v hledani. Nikoli
vyrabéni, vytvafeni, piesvédC¢ovani a prodavani - ale hledani.

Prizkum provadite na ur¢itém tizemi. Co tvofi hranice tohoto
,uzemi"? Odhlédneme-li od marketingovych prav vasi sitové spolec-
nosti, pak jsou hranice pouze ve vas.

Co prospektor hleda? Prirodni bohatstvi. Ne néco, co se musi
vyrobit nebo vytvorit, ale néco prirodniho, néco, co uz existuje a co
ma ohromnou hodnotu. Néco, co je stejné cenné jako zlato, nafta ¢i
diamanty.

A ted’ vam povim jeden z nejznaméjsich piibéhti v historii sito-
vého marketingu. Vypravi ho mistr mezi vypravéci, zesnuly hrabé
Nightingale, zakladatel spolecnosti Nightingale-Conant, ktera uz 1éta
vydava jedny z nejkvalitnéjSich vyukovych a motiva¢nich poslecho-
vych kazet na svété. A ten piibéh se jmenuje...

HORY DIAMANTU

Nikdo uz nevi, kdo ten pfib¢h vypravél poprvé, ale pry je pravdivy -
a to jisté je - protoze se stal tisickrat tisictim lidi, v tisici nejriznéjsich
situaci.

Tento pribéh proslavil (tedy alespont v USA) Dr. Russel Herman

Conwell (1843 - 1925). Conwell vypravénim tohoto piibéhu po ce-
1ém svété vydélal 6 miliond dolarh a ty pouzil na zaloZeni Temple
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University ve Philadelphii. Timto se mu splnil jeho sen vystavét
opravdu kvalitni Skolu pro nemajetné mladé muze, ktefi si studium
zaslouzi.

Conwell prevypravél sviyj piibéh vice nez Sesttisickrat, a kdekoli
se objevil, pfitahoval obrovské mnozstvi posluchaci. Urcité ten pii-
béh znate stejné dobie jako ja. Ov8em piibéh samotny neni tak dule-
zZity, (a asi uz si fikate, kdy se kone¢né dostanu k tomu, abych vam ho
vypravél) - dilezité je umét aplikovat principy tohoto pifib&éhu na nas
vlastni zivot.

,Hora diamantt" je piib&¢h o farmari, ktery zil v Africe v dobé,
kdy se tam zacaly tézit diamanty. KdyZ mu jednou jeden navstévnik
tekl o milidnech, jez vydé€lavaji muzi, ktefi objevili diamantové doly,
urychlen¢ prodal svoji farmu a jal se hledat diamanty sam.

Putoval po celém kontinentu, avSak 74dné diamanty nenasel.
Nakonec, kdyZ uz nemél ani halét a byl nemocny a zoufaly, vrhl se
do feky a utopil se.

Dlouho pted timto jeho neslavnym koncem ten ¢lovek, ktery od
n¢j farmu koupil, nasel v potoce, ktery protékal farmou, zvlastni
veliky kamen. Postavil si ho na fimsu nad krbem jako kuriozitu.

Stejny muz, ktery ptivodnimu farmati povidal o objevech dia-
mantli, opét piisel na navstévu. Prohlédl si pozorné kamen a pak
novému farmaii sdélil, Ze objevil nejvétsi diamant, jaky se kdy nasel,
a ze ma obrovskou hodnotu. Velice se podivil, kdyz mu farmai odpo-
vedel: ,,Ale moje farma je takovymi kameny piimo poseta."

Jednoduse fe€eno, ta farma, kterou prvni farmaf prodal, aby

mohl odejit hledat drahé kameny, byla ve skute¢nosti nejbohat$im
naleziStém diamantd na svéte.
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Z tohoto ptib&éhu Dr. Conwell vyvozoval nasledujici pouceni:
prvni farmaf uz vlastnil hory diamantt, ale udélal tu chybu, ze se
potadné nepodival na to, co mél, a utekl za vidinou néc¢eho lepsiho.

Jak Dr. Conwell tika, kazdy z nas je jako ten prvni farmar. At
jsme kdekoli, at’ délame cokoli, vzdy bychom nasli hory diamantd,
kdybychom je hledali. A stejné tak jako ty zvlastni kameny, které
lezely po celé farmé, nemusi to, co nas obklopuje, vypadat na prvni
pohled jako diamanty. OvSem trocha studia, hlubsiho zkoumani a tro-
cha ,,nalesténi" najednou ukaze naSe ptilezitosti a schopnosti v pra-
vém svétle.

Nyni tedy dobte chapete, o ¢em pojednava tato kapitola. Pustime
se spolu do zkoumani obrovského izemi bez hranic pfimo u vaseho
domu, kde uz ted’ existuje nepieberné ptirodni bohatstvi.

Zni to dobte? Vyborng, tak jdeme na to!

SEZNAM POTENCIALNICH NALEZIST

Prvni ,,podnikatelskou" zalezitost, kterou rad u¢im pfi Skoleni novych
distributord - a opét vytahuji pracovni list se cviéenimi - je seznam
,,potencialnich nalezi$t", tedy budoucich zakaznikt. (Ukéazka tohoto
rozvrhuje v kapitole desaté.) Doslova piinutim lidi, aby si pfimo zde
na seminafi poctivé vyplnili cvieni na prizkum vSech vzacnych
ptirodnich nalezist.

Jeste jsem se v této branzi nesetkal s tispesnym clovekem, ktery
by nepracoval s pomoci seznamu, kterého se pri praci drzi. Takze
ptimo béhem seminafe musite posluchace pfimet, aby si tento seznam
zacali vytvaret. Jakmile seznam daji dohromady, naucite je, jak poloz-
ky setadit podle dilezitosti.
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NEJMENE STO JMEN

At si kazdy novy distributor ud¢€ia seznam vsech lidi, které zna. Vzdy
fikam, Ze sto lidi je minimum, coz ve skute¢nosti viibec neni t&€zké,
protoze podle statistik vétSina muzli a zen starSich 21 let zna pres
700 lidi!

toto: Pokud by se stalo, ze ma nékdo problémy napsat sto jmen, zkuste

Reknéte poslucha¢tim, at’ si vytahnou zapisnik s telefonnimi &is-
ly (samoziejmé jim dopiedu feknéte, at’ si ho pfinesou s sebou) a opi-
Sou si vSechna jména ze zapisniku do pracovniho seznamu. At si také
vezmou vSechny navstivenky, které maji, a opiSou si z nich jména.

Pak jim feknéte, at’ se sami sebe zeptaji:

,»Koho znam z prace? Koho z okruhu svych déti? Koho pro-
stiednictvim svych konickd a zajmt? Koho z kostela?.. .atd. At se pak
vrati k seznamu ,,Kdo si ode mne pravdépodobné koupi vyrobky" a
také si jména pridaji k seznamu.

Budou-li néktefi studenti jesté potiebovat pomoc s naplnénim
seznamu, usporadejte opét spole¢né hledani napadd. Pripadné si je
mohou udélat sami doma. At si kazdy svola dva az pét ¢lenti rodiny
a pratel a ti pomohou vymyslet dal§i jména na seznam. Vasi novi
distributofi budou nadseni, kdyz uvidi, jak jim tito dalsi lidé osvézi
pamét’ a jak najednou piijdou na dvacet, tficet i vice novych jmen a
mist, kde se da hledat, na ktera predtim nepfisli.

Nezapomerite, Ze se jedna o prizkum. Nedovolte vasim novym
distributorim v tomto stadiu odmitnout ze seznamu jakékoliv jméno.
K poradi dulezitosti se dostaneme za chvilku. Prozatim je kazdy, at’je
to kdokoli, pro nase ucely perfektni.
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PROC STO JMEN?

Vysvétlim vam to takto.

Novi distributofi d€laji vétSinou jednu chybu. Kdyz se poprvé
rozhodnou, ze za¢nou obchdzet lidi a mluvit s nimi o vyrobku, vzpo-
menou si okamZité na i az pét lidi. Zadna jména si nenapisi, jen
mysli na téch né€kolik zndmych. Pak ihned sdhnou po telefonu a jed-
nomu z nich zavolaji.

Je docela pravdépodobné, ze z nejriznéjsich davoda, které ne-
maji nic spolecného s vasim novym distributorem, nebude mit tato
osoba zajem. Pokud jeho prvni hovor bude s nékym, kdo fekne ,,ne",
zbyva mu uZ jen par moznosti. Znamena to, Ze va$ novy distributor
prave prisel diky malé zékladn€¢ o dvacet az tficet procent pravde-
podobnych zakaznikti! A to je opravdu zly zacatek. Ale kdyz mate na
seznamu sto lidi a zavolate prvniho ¢lovéka a ten fekne, Ze nema
zajem, klidné si feknete: ,,To nevadi, prozatim ho vySkrtnu ze sezna-
mu." Jedno procento. O nic nejde.

Ted’ uz vidite, pro¢ je dilezité mit sto jmen?
Pamatujte si dvé véci: Za prvé, hledame potencialni nalezi$te.
Zabyvame se detailn¢ vS§emi moznostmi, abychom objevili mista, kde

hledat zlato.

Za druhé: NEKDO CHCE, NEKDO NE, NO A CO? - TAK
DALSI! Ale seznam péti lidi vam té&ch DALSICH moc neposkytne.

PRUZKUM: DRUHY KROK - PORADI DULEZITOSTI
Poradi dulezitosti se déla proto, zeje tieba nejprve vybrat ty lidi, ktefi

budou nejvstiicnéjsi a k vasi nabidce nejotevienéjsi.
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Takze prvni skupinou, kterou vasi lidé sestavi, budou lidé patfici
do skupiny ,,A" (active - aktivni). Jsou to lidé, kteri maji radi lidi.
Tito lidé prekypuji energii, jsou neustale v dobré nalad¢ a jsou velice
oblibeni. Svou pratelskou osobnosti maji schopnost pritahovat k sob¢
ostatni. A kdyz se tito lidé pro néco nadchnou, chtéji o tom vypravet

celému svétu!

Do této skupiny patii i moje sestra. Jsem na ni opravdu pysny.
Je prvnim milionafem nasi rodiny. Obchoduje s nemovitostmi a ja
jsem presveédCen, Ze velka Cast jejiho tispéchu zavisi na jeji energické
a Stéstim piekypujici povaze.

Je neuvéritelné oblibena. Je uZzasné chytra, optimisticka a miluje
lidi. Jeji magneticka osobnost je piimo pfitahuje. A pritahuje i jiné
véci. Jeji posledni provize Cinila pies milion dolart! Jen si to pred-
stavte. A vSechno jenom proto, Ze prekypuje pozitivni energii. Samo-
ziejme, zeje také chytrd a vyzna se v obchodg, ale velkou ¢asti jejiho
uspéchu tvoti jeji osobnost, tedy jaka je a jak se ji dafi..

Dalsi skupinu - tedy ,,B" (buyer - kupujici), tvoii lidé pozitivni.
Tito lidé se nejlépe identifikuji tak, ze si oznac¢ime lidi negativni.
Zatim je nebudeme ze seznamu Skrtat. (Mimochodem lidé, ktefi
porad ftikaji: ,,Ale, prosim t¢, bud'me trochu realisti¢ti," jsou pravde-
podobné negativni.) Momentalné€ si jich nevSimejte.

Skupina ,,C" (client - zakaznik) jsou uspésni lidé, kterym se dafi
velice dobfe v osobnim Zivoté i1 v praci. Nedélejte o nich predcasné
usudky a dejte jim jedno z prvnich mist na seznamu.

Byva obvyklou chybou, Ze se vyhybame uspéSnym lidem, proto-
Ze mame za to, Ze maji moc prace, ,,nepotiebuji" penize atd. Naopak,
uspésni lidé jako prvni poznaji dobrou pfilezitost. Nezapominejte, ze
uspésni lidé maji také tispésné konexe, a pokud se jim vyrobek zalibi,
budou s nim ¢ile obchodovat diive, nez si toho stacite vSimnout. Vy
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musite mit zdjem na tom, aby si vasi lidé uspotadali seznam podle
uspéSnosti. Vyskolte je tedy tak, aby se nejprve obraceli na ty nejlepsi.

Jen tak mimochodem, pokud narazite na osobu, ktera je pozi-
tivni, energicka a ma velky uspéch - tak jako moje sestra - dejte si
tuto osobu na samy zacatek svého seznamu!

LASKA NA DALKU

Nezavrhujte nikoho jen proto, ze bydli daleko od vas. Pokud spada
pod marketingova prava vasi spolecnosti a do vasi distributorské sité,
dejte mu prioritu, ktera mu pfinalezi. Pokud se toho budete drzet s
naslednou kontrolou (o kterém budeme hovofit v kapitole osmé:
Dotahnéte to do konce), viibec nezalezi na tom, zda je potencialni
distributor vas soused nebo Zije o 5000 kilometrd dal. Nebereme-li
v uvahu sazbu za minutu, je telefonu tplné jedno, jak daleko volate.

Sitovy marketing ma tu vyhodu, Ze umoznuje vybudovat sku-
te¢né€ uspésny, celonarodni byznys také pouze pomoci telefonu.

Mluvené slovo je zdaleka nejucinnéjsim zpiisobem, jak pienaset
nadSeni. Své myslenky a hlas tedy neomezujte jen na nejblizsi okoli.
Jsou zde nové telekomunikacéni technologie, jako naptiklad ,konfe-
ren¢ni hovory", faxy apod. a stale vice distributorti bude volat stale
vétsimu poctu lidi. Zanedlouho se prostiednictvim telefonnich dratt
spojime se vSemi!

Pouzivani telefonuje tfetim krokem pii vasem zakladnim syste-
mu hledani.

PRUZKUM: TRETT KROK - ZVEDNETE SLUCHATKO

Telefonem si sjednate schiizku se svymi potencialnimi ,, ackaii", aby
se dozveédéli néco o vaSem vyrobku a o prilezitosti podnikani, ktera
se jim naskyta.
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Pratelsky telefon. Mozna, ze mate jeden z onéch neobvyklych
telefonnich aparatd, které nékdy vazi 120 kilogrami. Pro nékoho je
telefon chladna, neosobni véc. Musite si ho n&jak zlidstit.

Svym studentiim fikavam, aby si pfed telefon postavili zrcadlo
a na n¢j rténkou napsali: ,,USMIVAT SE". Pak uZ jen staci posadit se
k telefonu, zaCit obvolavat lidi a divat se na sebe do zrcadla s tim
Sirokym USMEVEM.

Jedna moje studentka piekonala svou fobii z telefonu tak, ze si
vystiihala z ¢asopisti obrazky sméjicich se a objimajicich se lidi a po-
lepila s nimi celé zrcadlo a telefon. Vyhfejte si - popiste si telefon
nebo stény pozitivnimi réenimi a vétami plnymi inspirace, jako/,,Jej-
da, dékuju, ze jste mi zavolal" nebo ,,No, to je ale ohromna piilezitost,
jsem tak rad, Ze volate!"

TELEFON JE NATO,
ABYSTE SI DOMLUVILI SCHUZKU

Telefon by se mél pouzivat hlavné na smlouvani schiizek a ne na
prezentaci. Ptili§ ¢asto délame tu chybu, Ze se snazime prodavat po
telefonu. Telefon neni v§ak tim nejlepSim zptisobem, jak prezentovat
vyrobek ,.k prodeji", pokud nejste profesionalni obchodnik po tele-
fonu.

Toto pravidlo ma vyjimky. Vyjimkou ¢islo jedna je situace, kdy
osoba, které chcete vyrobek prodat, Zije 3000 km od vas.

Dalsi vyjimkou je to, ze mate vyrobek, ktery je tak cenoveé
dostupny, Ze si ho vétSina lidi mtize dovolit. Vyrobek, ktery si mohou
vyzkouset. Vasi budouci zékaznici svoli, Ze jim poslete vzorek, aby
se na vlastni o¢i mohli presvédcit, jak je ten vyrobek ohromny. Déla
se to takto:
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Popiste svym klientim vyrobek, ale neprozrad'te vsechny jeho
vlastnosti. Pouze to, jak je senzacni, a jak ostatni lidé, ktefi ho pouzi-
vaji, taky fikaji, jak je skvély. Pfeneste na n€ svoje nadSeni a fikejte
jim, jak ohromné osobni zkusenosti s tim vyrobkem mate. Reknéte
jim, jak si vazite jejich nazoru a jak byste byli radi, kdyby vam fekli,
co si o tom mysli. Zeptejte se, zda byste jim mohli poslat néjaké
informace a vzorek a jestli tim budou nadseni tak jako vy, at’ vam
poslou penize. Pokud se jim to nebude libit, at’ uz z jakychkoli dvo-
dd, mohou to prosté poslat zpét. Tohle samoziejmeé mizete délat jen
u lidi, ktefi jsou na samém zacatku vaSeho seznamu.

NABIDNETE ZARUKU NA VRACENI PENEZ

Mnoho spolecnosti sitového marketingu nabizi zaruku na vraceni
penéz, pokud zakaznik neni spokojen. Tato zaruka byva vSeobecné
pravidlem a v mnoha statech je pozadovana zakonem, pokud ,,proda-
vate" néco po telefonu anebo postou.

Jednou z vlastnosti nasi lidské piirozenosti ale je, Ze je nam
neprijemné, mame-li pozadat o navraceni penéz. Tato lidska vlastnost
ve spojeni s faktem, Ze vyrobky sitového marketingu jsou opravdu
vyjimecné a opravdu funguji, dava zaruku, ze si tento piistup mizeme
bez vétsiho rizika dovolit. Navic, pokud jste vy sami upfimné nadseni
néjakym vyrobkem, ktery vam dobie slouzi, je pravdépodobné, Ze i
ostatni si jej s radosti vyzkousi.

Pamatujete si na védecky prokazany ,,1é¢ivy ucinek placeba"?
Tteting lidi se ulevi, druha tietina nezaznamena zadné vysledky a po-
sledni tfetina se nemlize rozhodnout. Spolecnosti sitového marke-
tingu vetSinou nabizi tak atraktivni vyrobky, Ze dokaZou zdvojnasobit
tento pozitivni efekt, nékdy na 60% i vice. Pokud si ,,setfadite" po-
tencialni odbératele dle vyse uvedenych kategorii, miize se vam vést
stejné dobfe a mozna i 1épe.
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Mate-li tedy vyrobek, ktery se prodava za 20 az 70 dolart a vy
nabizite zdruku vraceni penéz, vétsina lidi bude na vase osobni dopo-
ruceni ochotna si ho vyzkouset. Zkratka jim feknéte, Ze byste byli
radi, kdyby si ten vyrobek vzali na par dni na zkousku. Ze k tomu
prilozite fakturu a pokud se jim opravdu osvéd¢i a budou s nim spo-
kojeni, mohou vam pozdé¢ji zaplatit.

PET TIPU PRO EFEKTIVNI UZiVANI TELEFONU

Zde je pét piisad, které doporucuji ptimichat do kazdého hovoru.
Budete-li je pouzivat, vyrazné se tim zvysi vase efektivnost.Jsou to:
,,Neru$im ted’?"

Pfeneste své nadseni.

Udélejte volané osob¢ par kompliment.

Dejte jim moznost odmitnout.

Dosahnéte cile.

oo

Ted’ si promluvime o kazdém z nich jednotlive. 1.
»,NERUSIM TED?"

Zavolal vas uz nékdy nékdo zrovna v okamziku, kdy jste nechtéli s
nikym mluvit? Jak jste reagovali? Jak pozorné jste poslouchali a jak
jste byli pfistupni tomu, o ¢em byla fe¢? VSichni jsme se do této
situace uz nékdy dostali.

TakZe za prvé, zeptejte se, zda nerusite a zda ma volany na
rozhovor naladu. Je to zdvoftilost, za kterou bude kazdy vdécny, a
navic si mizete byt jisti, Ze vas ostatni skute¢né poslouchaji.

2. PRENESTE SVE NADSENI

VétSina lidi si mysli, Ze komunikace spociva v prenosu informaci z
jedné osoby na druhou. A v omezenych piipadech tomu tak je.
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Ovsem skute¢né ucinnd komunikace vyzaduje ptenos nadseni, ne
holych informaci.

Jisté je dulezité to, co fikate. Ovsem to, co si myslite 0 tom, cO
tikate, je ze vSeho nejdilezitejsi.

Nemusi se z vas stat expert na vSechna fakta a vlastnosti vyrob-
ku, na spole¢nost, kterou zastupujete nebo na marketingovy plan, aby
se z vas stal tispesny komunikator. Kdybyste takovym expertem byli,
asi by vam to v t€¢inné komunikaci ve skute¢nosti ptekazelo.

Nezapominejte, ze se jednd o duplikacni zptisob podnikani. Je
daleko jednodussi naucit se prenaset nadSeni nez se pokouset prenaset
léta ziskanych znalosti.

Cim vice vlastniho nad$eni do toho date, tim rychleji a s v&tsi
pravdépodobnosti dosahnete tspéchu. Jak jsem uz uvedl, klicem k
vyrazu nadsSeni je slogan Prodavam sam sebe. Musite byt sami sob¢
tim nejlep$im zakaznikem! Pokud se vam zac¢ne zdat, ze ¢im dal méné
lidi ma zajem o vas vyrobek nebo o pfilezitost podnikat, nahlédnéte
nejdiive do svého vlastniho nadseni. Vsadil bych se, ze za¢ina ocha-
bovat.

Asi znate staré obchodnické pofekadlo, ze kdyz zacinate, mate
devadesat procent nadsSeni a deset procent védomosti. Za chvili se to
obrati na deset procent nadsSeni a devadesat procent védomosti. Nez
se vam to stane, udélejte néco, co zvysi vas podil nadseni, nebo se
zacnéte poohliZet po novém vyrobku.

3. UDELEJTE PAR KOMPLIMENTU

Je to dulezité z toho divodu, ze kdyz udélate do telefonu kompliment,
dosahnete tim hned dvou véci.

99



PATA KAPITOLA

Za prvé, lidem jasné vryjete do paméti, proC je pro vas tak
dilezité, ze se obracite pravé na né. A za druhé: Praveé jste plné
upoutali jejich pozornost!

Naslouchate jinak osobé, ktera vam zavola a jde piimo k véci,
nez ¢loveku, ktery vam fekne, jak si vazi vaseho ndzoru, protoze jste
takovy odbornik a poznate kvalitu a mate vynikajici vkus? Funguje
to.

4. DEJTE MOZNOST ODMITNOUT

Kolikrat se vam stalo, ze se vam nékdo snazil néco prodat pod
natlakem? A ¢im vic na vas naléhal, tim vic jste se uzavirali do sebe.
To je prirozené. Reaguje tak kazdy, a kdyz uz kvtli ni¢emu jinému,
tak pod vlivem obranného reflexu.

Vasi klienti nesméji mit pocit, Ze setkani s vami je k nééemu
zavazuje. Dejte jim prostor, aby jejich pfirozena zvédavost vzrostla.
Reknéte jim, Ze to neni pro kazdého. Uz to zvysi jejich zajem.

5. DOSAHNETE CILE

Poslednim bodem je dosazeni cfle.

Pokud vasim cilem je sjednat si schiizku, dejte lidem na vybra-
nou z ne€kolika moznosti. Neptejte se jich :"Kdy se mizeme sejit?"
Pokud je vasim cilem zaslani informaci a vzorku, pak ptedpokladejte,
Ze to je presné to, co cht¢ji. Sd€lte jim, co mate v planu a zeptejte se
jich, kam to mate poslat.

Vzdy k veéci pristupujte s predpokladem, Ze to, co nabizite, sku-
teéné chtéji. Pokud to udg€late, opravdu to budou chtit.

Nyni vam nazorné ukazu, jak lze téchto pét pfisad smichat
dohromady:
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,»Ahoj, Betty, tady je John Kalench. Nerusim ted’? Mazes na par
minut? Ano? To je vyborné!"

»Betty, ja ti volam proto, abych ti fekl, jak jsem nadseny z jedné
véci, do které jsem se prave pustil. Hned jsem na tebe myslel, protoze
vim, jak jsi oblibena a jak si t€ kazdy vazi. Myslim si, Ze je to néco
presné pro tebe."

»Betty, nemizu nic zarucit, ale jsem presvédcen, ze pro tebe by
tohle bylo to pravé. Chtél bych si jen s tebou nékde na par minut
sednout a popovidat si o tom. Myslim si, Ze v tom uvidi$ fantastickou
prilezitost. Urcité hned pfijde$ na dalsi zptisoby, aby nas to bavilo a
abychom vyd¢lali spoustu penéz."

,»lakze t&€ tento tyden zvu na obéd. Ktery den se ti hodi 1épe,
utery nebo Ctvrtek?"

Tak, a v hovoru mate vsech pét piisad.

Doporucoval bych, abyste si pred kazdym rozhovorem napsali
scénaf. Ne proto, abyste mluvili jako stroj. Napiste si osnovu klico-
vych hesel: pro¢ volate prave ji (proc je praveé Betty tak dilezitd), pro¢
se to mozna pro ni nebude hodit, co tedy chcete ud€lat a nakonec ji
dejte na vybranou, kdy se chce sejit.

Pokud pted sebou budete mit papir se scénafem, nemusite se
soustiedit na to, co chcete fict, a miizete se zaméfit na prenaseni svého
nadseni.

NEKOLIK NEJBEZNEJSICH OTAZEK

Lidé vam casto budou klast otazky.

Kdyz se vas nékdo zepta: ,,Co je to?", velice bych doporuc¢oval,
abyste mu to pFimo rekli. Nevyhybejte se odpoveédi!
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Reknete lidem, jak se vase spole¢nost jmenuje a co déla, jaky je
nazev vyrobku a dvéma, tfemi vétami ho popiste, a pak se hned vrat'te
ke svému scénafi a uzavrete to. Nesnazte se nic uspéchat. Vyhybavou
odpovédi nebo naznakem, ze byste byli radsi, kdyby se na to neptali,
rozhodné nevyslete dobry signal.

Pokud budete upfimné nadseni, radi odpovite a rychle piejdete
k tomu, o ¢em chcete mluvit. Pokud ne, volany si toho urcit¢ hned
vS§imne. Lidé maji v sobé zabudované poplasné zatizeni, které se
spusti, ihned jakmile zachyti naznak neupiimnosti a vyhybavosti.

Vlastnost, ktera je v tomto odvétvi pro vas nejcennéjsi, je pocti-
vost a vase slovo. Kdyz vam tedy né€kdo polozi otazku, odpovézte na
ni pfimo, stru¢né a pravdivé. A pak prejdéte znovu ke svému tématu.

,MAM STRASNE MOC PRACE"

Mozna prvni reakce bude takova: ,,No, ja nevim, Johne, j4 mam
stra§n¢ moc prace... Asi bych o néco takového neméla zajem."

Na to odpovézte takto:

,»Betty, ja si tohle plné¢ uvédomuji. J& vim, Ze mas hrozn¢ moc
prace. Ale to je pravé jeden z divodd, pro€ ti volam. Ty jsi prosté ten
druh Zenské, ktera toho dokaze hodné zvladnout. Podivej se, Betty,
pokud t€ to béhem dvaceti minut nezaujme, tak ti slibuji, ze uz se o
tom pted tebou nikdy nezminim. TakZe pozvani na obéd potad plati.
Kdy se ti to hodi vic? V utery nebo ve Ctvrtek?"

Pokud se ji i po vasi prezentaci bude zdat, Ze to nema cenu, uz
na ni dale nevyvijejte natlak.

Vzdycky u kazdého drzte své slovo.
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LNEMAM ZAJEM"

Dobra, s touto odpovédi mizete udélat toto:
Pokuste se vyzveédét, co piesné je nezajima. Zeptejte se takto:

,Betty, ja ti rozumim. Mohla bys mi ale fict, jenom kviili mné,
co pfesné t&€ na tom nezajima? Je to ten vyrobek nebo jeho prednosti?
Nebo je to ta ptilezitost k podnikani?"

Pokud vam feknou, Ze nemaji zajem o podnikani, mizete jim
fict, Ze rozumite, ale Ze by si ten vyrobek méli vyzkouset, protoze vam
se tak osvedcil a jste jim nadSeni. Nabidnéte jim zaruku na vraceni
penéz.

Castokrat ale takové prohlaeni byva zastérkou pro n&jaky jiny
divod.

Mozn4, Ze maji momentaln€ osobni problémy. Nebo mozna uz
s podobnych byznysem méli $patné zkuSenosti. Kazdopadné, at’ je to
cokoliv, vzdy se snazte piijit na to, o co piesné nemaji zajem a proc.

Pokud zajem nejevi viibec, dobra. Dejte jim prostor a nechté je
dychat. Nenaléhejte na ne! A vzdycky si nechejte oteviend vratka.

ZNOVU SE OZVAT

,.Je mi jasné, Betty, ze ted’ nemas zajem. Vis, ale ja si opravdu velice
vazim tvého nazoru, takze bych se ti zase rad ozval. Vadilo by ti,
kdybych zase zavolal, dejme tomu za mésic, abych ti dal védet, jak
mi to jde?"

Nechejte si od té osoby slibit, ze nebude mit viibec namitek,
kdyz se znovu ozvete.
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Vétsinou totiz odpoved’ ,,nemam zajem" ve skutecnosti zname-
na, ze to pro n¢ neni vhodna doba. Neni nic lakavejsiho nez uspéch,
a s vasi nartstajici prosperitou se miize zacit zvySovat jejich zajem.
Mozna, ze doba pro n¢€ bude vhodna dfive, nez byste predpokladali.

A nezapominejte, Ze v ngsi branzi NEKDO CHCE, NEKDO
NE, NO A CO? - TAK DALSI!

Pravym klicem k nasemu tuspéchu je udrzovat komunikaéni ces-

tu stale otevienou.

Mnohokrat se mi v zivoté stalo, Ze mé kontaktoval distributor,
kdyZ se mi to nehodilo. Ale ten ¢lovék se znovu a znovu ozyval. Casto
jsem pak po n€kolika mésicich byl najednou pfistupnéjsi. Pravda je,
ze 1idé si strasné radi povidaji o svém uspéchu. Staci, kdyz slySim o
nékom, komu se daii opravdu dobie a hned mam lepsi naladu. Snazte
se byt s lidmi co nejvice v kontaktu a povidejte jim o svém uspéchu.
Piisobi to!

Nékteti odbornici tvrdi, ze lidé za¢nou reagovat zadoucim zpi-
sobem az napoctvrté, napopaté. Nejsem si jist, zda je to tipln€ piesné,
ale vim urcité, ze vytrvalost a neunavna trpélivost se vyplaci. A jako
obvykle, toto je situace, kdy je tfeba to prosté ,,udélat".

~ A dalsi dulezita véc - at’ uz je vysledek vaseho rozhovoru jaky-
koli, vzdy jim podékujte.

Podg¢kujte jim za jejich nazor, za jejich moralni podporu, podé-
kujte za vzacny Cas, ktery vam praveé vénovali. Pokud to jde, udelejte
jim kompliment. A aZ jim piisté budete volat, budou radi, Ze vas slysi.

DALSI PRISTUP - POZADEJTE O RADU

Nejlepsi zpusob, jak n€koho ziskat pro podnikani, ktery souc¢asné
kombinuje vSech pét ptisad, je pozadat cloveka o radu. To samo-
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zfejme nejlépe funguje u ¢lent rodiny, pratel a znamych, kteti maji
zkuSenosti a vy date na jejich nazor.

Zkratka jim feknéte, Ze se chcete pustit nebo jste se uz pustili do
vlastniho podnikani a radi byste jim piedvedli vyrobek, aby vam
tekli, co si o tom mysli. Lid¢ strasné radi davaji rady, obzvlasté kdyz
je pozdvihnete do pozice odbornika v oboru. Je docela pravdépodob-
né, Ze oceni vyrobek nebo piilezitost k podnikani stejné jako vy. A z
vaseho ,,experta” se prave stal vas distributor nebo zakaznik!

Doporucoval bych, abyste si napsali jeden zakladni scénai pro
cleny rodiny a pratele a jeden pro znamé a lidi, které tak dobie nezna-
te. Pro rtizné kategorie zajemct si zvolite jina slova.

NAUCTE SE MIT RADI SVUJ TELEFON

Velmi chytra osoba jednou fekla: ,,Rychlost, s jakou projevime, ze
chceme néjakou véc, je pfimo umeérna rychlosti, s jakou si tu véc
oblibime."

Cim dfive si oblibite ten stodvacetkilovy ,,pratelsky" telefon, tim
diive budete schopni pouzivat jeho Uizasné sily k uspésnému vybu-
dovani svého byznysu. Dejte si zavazek, ze denng, tydn€, mési¢né
zavolate urcity pocet lidi, a skute¢né to udélejte. Nebudete se stacit
divit, jak lehounky se vam ten telefon bude zdat za par dnt ¢i tydna.
Velice bych doporucil, abyste si opatfili telefon, ktery se vam opravdu
libi a ktery budete radi pouzivat. Dnes je na trhu mnozstvi novych,
zajimavych pfistroju.

NEKONECNY SEZNAM

Kdyz jsem v tomto oboru zacinal, udélal jsem si seznam sta jmen a
hned jsem se pustil do prace. Sjednal jsem si schiizky a mél jsem
spoustu prezentaci pro svoje lidi ze skupiny ,,A". A stala se uzasna
véc.
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lé),udete patrat mezi lidmi, které€ jste vu
im.

»nri] ULA

Mnoho z téchto lidi zacalo vyrobek pouzivat, ovsem nezapojili
se hned do podnikani. Udg¢lali ale to, Ze mi dali ¢tyfi nebo pét dopo-
ruceni na ¢leny své rodiny a pratele, o kterych se domnivali, Ze by radi
vyrobek vyzkouseli. Nez jsem se vzpamatoval, mél jsem na seznamu
150 lidi, a pribyvaly na ném nova ,, acka ", na které me odkdazali mi
puivodni klienti!

Trvalo mi celou véénost, nez jsem se dostal k lidem ve skupiné
,B" a ,,C". Navic, jakmile tito novi lidé, na které¢ m¢ odkazali moji
klienti, zacali vyrobek pouzivat a zacali se zajimat o tuto pfilezitost,
vratil jsem se ke svym ptivodnim zajemctim. Vratil jsem se, abych jim
ukazal, ze podnik se uz rozjel a zeptal jsem se také, jestli se ho chtéji

ujmout. A vétSina z nich se té Efileiitosti chopila. o
pfedtfﬁl\ﬁ&ﬁgl‘.eété? Ani iednoho z téch nové doporuc¢envch lidi isem

VAS ,HORKY TRH"

Nejsem uplné spokojen s terminem, kterym popisujeme v sitovém
marketingu Cleny rodiny a pratele, které davame na samy zacatek
svého seznamu klientl. Pokud existuje ,,horky trh", pak by také musel

byt ,,studeny trh". S tim nemohu souhlasit.
Pravdou je, ze diive ¢i pozdéiji (% v nasi branZi to blyvé diive
ec neznali. Zamyslete se na

Za dva, za tii roky se vam podaii vybudovat velky, prosperujici

podnik sitového marketingu. Budete mit, feknéme, padesat az sto
vedoucich pracovnikil a organizaci Citajici tisic osob. Mate ted’ ponéti, kolik
z téchto lidi znate uz dnes? Ve skuteCnosti jste vétSinu z nich ani jeste
nepoznali!
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TRIDENI
Znovu opakuji, Ze tento druh podnikani nema nic spoleéného s pie-

svédcovanim lidi. Musite se t€émi lidmi probrat a najit ty, ktefi maji
zajem o vas vyrobek nebo o pfilezitost podnikat.

Vzpomindm si, ze jako dité jsem se dival na interview v polo-
Case zapasu profesiondlniho fotbalu. Rozhovor vedli s nejlepsim pro-
fesionalnim obrancem, ktery hral za Baltimorské kolty, a jmenoval se
Earl Lipscomb alias ,,Velky tata". Byl hrozné veliky a skvéle hral.
Reportér se ho tenkrat zeptal: ,,Earle, jak ndAm mutzete vysvétlit vasi
zazra¢nou schopnost vyfidit protivnika s balonem?" ,,Velky tata" se
Siroce zazubil a fekl: ,,To je jednoduché. Ja je vytidim vSechny, dokud
nenajdu toho, ktery ma balon." Takze on d¢lal taky v této branzi.

Nezapominejte, ze jde o hledani. Provadite prizkum jiz existu-
jicich hodnot. Telefon je jednim z nejlepSich zptisobt, jak rychle
roztiidit vase klienty, jak odstartovat vas byznys a dostat se na rych-
lodrahu vedouci k uspéchu.

A nyni, jak provadét prizkum bez telefonu?

NEMLUVTE S CIZIMI OSOBAMI

Pro¢ se nékteti lidé boji mluvit s cizim ¢lovékem? Myslite, ze je to
tim, ze maji jesté z détstvi v mozku zakoddovanou informaci, ze je
nebezpecné ,,bavit se s cizim clovékem" a to se jim vrylo do paméti
tak, ze se tim fidi i v dosp€losti?

At je divod jakykoli, ispésni podnikatelé v sitovém marketingu
diive ¢i pozdéji s cizimi lidmi mluvi a naramné je to bavi.
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Cely svét je plny perel. Momentalné jsou to vSechno cizi lidé. Jak se
k nim dostat? Jak se dostat pfes bariéry, které vam stoji v cesté k vy-
tvoreni stale se rozrustajiciho proudu novych, uspésnych vztahti? Jak
si z cizich lidi udélate pratele?
knihngpg(ygg;gg, %JI%): E)B%{(,]flei g:ei!e,dnou z nejlepSich ¢asti celé této

, Nic jiného to neighc . Chcete se dobie bavit? Vyborné! Zde vam
nabidneme par véci K pobaveni.

STANTE SE CHODICi REKLAMOU

SVEHO VYROBKU A PRILEZITOSTI K PODNIKANI

Pokud to jde, noste vyrobky stile u sebe. Jste-Ii mezi cizimi lidmi,
vytahnéte je a dejte na stil, u kterého prave sedite - pomichejte je a
hrajte si s nimi, nechté lidi si na né sahnout, ochutnat a ocichat,
Vyh;)lzujte je do vzduchu a hod’te je nékomu do klina (zpét, to byl
vtip).

) Co tim chci dokumentovat: upoutejte na sebe pozornost, kdykoli
je to jen trochu mozné. Vzbud'te jejich z4jem a vyprovokuite je, aby
sekxlfais Zzlléah vyptavat. Vy jste také v reklamni branzi. Tak si délejte
rekKlamu!

Vyborné jsou placky. Ano, placky. Ma-li vase spolecnost placky,
n%)st €. Orgzvfgétép 1sou-li taﬁov& 7e %l provokul? e zvédavym
otazkam.

Abych vam ekl pravdu, ze zadat ku] isem na_takové véci neygtil.
f?élF po Ir\l/noha g?cugengstec jsem zmeni ]ngzor.aPtlacﬁv fungu% lsllgas-
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Jedna spole¢nost méla placku, na které stalo: ,,Chce$ zhubnout?
Zeptej se mne jak." Mluvil jsem s distributory, ktefi tikali, ze viibec
nemuseli hledat nové zékazniky a distributory. Jenom se s tou plac-
kou prochazeli po obchodnim centru a lidé je sami zastavovali a ptali
se: ,,Jak?"

Jedna velice Gspésna Zena, kterou jsem znal a ktera zastupovala
spolec¢nost s filtry na pitnou vodu, nosila placku, na které stalo: ,,Pitna
voda za pouhé 3 centy za galon." Rikala, 7e 1idé ji v obchodé zasta-
vovali a m¢li vozi¢ek plnylahvi s pitnou vodou, ktera stoji dolar za
galon, a ptali se ji, zda to, co jeji placka hlasa, je skutecné pravda.
Z7idka nékam jde bez této placky. Tento druh podnikani ptinasi jeji
rodiné 260 000 dolari ro¢n¢!

Jestlize vaSe spole¢nost placky nema, muizete $ije vyrobit sami.
Jednoduché pristroje na vyrobu placek jsou laciné a mnozi vyrobci je
délaji velmi levné. Muzete se domluvit s nékolika svymi distributory
a nechat si udélat placky s ¢imkoli vas napadne.

Dalsi moznosti, které ¢asto zazraéné funguji, jsou nalepky na
naraznik nebo na zadni sklo auta.

Jeden distributor jezdi Mercedesem, ktery mu poskytla jeho
spole¢nost. Na obou postrannich oknech ma napis: ,,Toto auto jsem
dostal ZADARMO. Zeptejte se mne, jak ho mizete ziskat i vy."

A pod napisem ma své telefonni ¢islo. V priméru ho vola osm
lidi za tyden.

Placky, nalepky, logo spole¢nosti, zapisniky, ¢epice, tricka, po-
hledy, zapalovace, kulickova pera... To jsou jenom né€které ze zpuso-
b, které jsou zabavné a vzbuzuji lidskou zvédavost a které donuti
lidi, aby vam telefonovali. Bud'te tvlir¢i a dobie se u toho bavte. Lidé
maji legraci hrozné radi!
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A kdyz uz se mluvi o tvur¢i legraci, poslechnéte si tohle:

DORISINY KLIKY OD DVERI

Jedna moje velmi mila pritelkyné a soucasné pritelkyné celého odvétvi
sitového marketingu, se jmenuje Doris Woodova. Doris je uz sedm let
feditelkou obchodni asociace naSeho odvétvi (Mezinarodni asociace
viceurovitového marketingu). Prodavad zbozi za miliony dolarti a

momentalné je vysoce vyhledavanou poradkyni. Doris totiz naprosto
odmita delat néco, co neni legrace..

Popisi vam legracni trik, ktery Doris uz léta pouziva.

Jde do zelezafstvi a necha si ukazat vSechny kliky ke dvefim,
které maji. Pak si vybere tu, ktera se k ni hodi. U Doris je to elegantni

kiist'al. Ale miZe to byt mosaz nebo dievo, jak se vam zlibi. A pak tu
kliku nosi pofad u sebe.

Pokud je v obchodé, poloZi ji na pult. V restauraci nebo v ka-

varn¢ ji da na stil. Bere ji s sebou do letadla, do auta, prosté vsude.
Lidé samoziejmé nemohou odolat pokuseni a zeptaji se ji, na co Ze ta
klika je. A ona samozfejmé prave na to ¢ekd. Podiva se jim piimo do
o¢i, zeSiroka se usmeje, zamrka svyma velkyma rozzarfenyma ocima
a odpovi:

»Jsem tak rada, Ze jste se mne zeptal. Tu kliku tady mam proto,
abych vam nezapomnéla fict, ze dvefe k vasemu tspéchu jsou Siroce

oteviené s ..." a doplni jméno spoleCnosti a vyrobku. A spusti celou
litanii...

Tak co, neni to baje¢né?
Doris mistrné ovlada jednu véc, ktera vam pomize k tispéchu

v sitovém marketingu. Rozumi lidské povaze. Vi, Ze vétsina lidi si v
praci moc legrace neuzije. A také vi, Ze lidé nejsou schopni odolat
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nikaci s cizim ¢lovékem je dodat si odvahy a oslovit toho ¢loveka jako

prvni. Zafidila si to tedy tak, aby lidé oslovovali prvni ji\ Je to
genialni.

NOVY ZPUSOB PLACENI UCTU

Zavrete oci a na chvili si pfedstavujte, co cely den délaji muzi a Zeny
v nejriznéj$ich uctarnach, kam chodi vase Seky s platbami a nej-
ruzngjsi ucty. Pekna nuda, ze?

Co kdybyste do obalky ptilozili letacek nebo osobni dopis, kte-
rym je budete zvat, aby si vyzkouseli vas vyrobek nebo sluzbu?

Stejné uz jim posilate penize a znamku jste platili také vy. Zkuste
to.

Nedovolte, aby jedina obalka opustila vas stil, aniz by obsa-
hovala informace o vaSem vyrobku ¢i podnikéani. Je to jednoduchy a
usporny zpusob, jak svilj vyrobek a podnikatelskou piilezitost pred-
stavit stovkam novych lidi.

PRVNI DOJEM

Jisté si uvédomujete, jak dilezity a cenny je prvni dojem. Znate to
ptislovi, Ze clovek mize udé€lat prvni dojem jen jednou.

Vite o tom, Ze primérny Clovek si o vas udela Ctyficet jednotli-
vych vyhranénych nazortt béhem prvnich nékolika minut od vaseho
prvniho setkani? Je to az k neuvéteni! Jak vypadate, jak se usmivate,
zda se divate ¢i nedivate do o¢i, jak jste upraveni, co fikate a jak to
tfikate, jak pozom¢€ naslouchate, jak gestikulujete atd. B&hem téch

n€kolika prvnich minut jsou vSechny tyto vaSe zpisoby podrobeny
pfisnému zkoumani.
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Dnes je k dispozici cela spousta materialt pojednavajicich o
tom, jak udélat dobry prvni dojem. Vyjmenuji ted’ nékolik publikaci,
které by vam mohly velmi pomoci.

Z mych nejoblibenéjsich knih si stale nejvice cenim jedné z prv-
nich knih Dale Carnegieho Jak si ziskat pratele a pusobit na lidi.
(How To Win Friends And Influence People). V této jedné knize je
veliké mnozstvi ovétenych praktickych moudrosti. Zkratka je nej-
lepsi.

Jack Trout a Al Ries napsali klasiku mezi texty o marketingu pod
nazvem Stanoveni pozic: Bitva pro vasi hlavu. (Positioning: The
Battle For Your Mind). Tato kniha vam mtize vysvétlit, jak si vytvofit
pozici, aby ¢lovék udeglal vyborny prvni dojem. Jejim prostiednictvim
se také milizete naucit vytvaret pozici svému vyrobku nebo prilezitosti
k podnikani. Zde totiz plati stejna pravidla.

Kniha Uspésné oblékani (Dressing To Win) od Roberta Pante je
dobra pro pochopeni, jak nejlépe vyuzivat obleeni ke své repre-
ci, kterd vysvétluje védu neurolingvistického programovani, VIiv a
integrita (Influencing With Integrity) od Genie Labordeové. Pro-
mluvime si o neékterych jejich principech dale, az se dostaneme k to-
mu, jak si vytvafet uc¢inny vztah k lidem.

Nezapominejte na vzdélani a védomosti, které pomohly Alber-

tovi a Alici Usp&§nym stat se takovymi $tastnymi lidmi a tak uspé&sny-
mi v sitovém marketingu.

TAK JAK TO UDELATE?

ZKuste si predstavit, Ze jste na n&jaké spolecenské udalosti nebo na
vecirku a nékdo vas predstavuje lidem, které vitbec neznate. Jedna z
nevyhnutelnych otazek bude: ,,A co vlastné délate?" nebo ,,Kde
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pracujete?" Co odpovite? Toto je ta prava prileZitost, jak si udélat
reklamu a jak na nékoho udélat pozitivni prvni dojem.

V jednom ze svych seminaft délam se studenty takové cviceni,
Ze si na tuto otazku vymyslime n€kolik riznych odpovédi.

Jeden tucastnik seminafe byl velice uspéSnym pojistovacim
agentem a jiz n¢kolik mésicti byl zapojen do sitového marketingu u
né&jaké spolecnosti zdravé vyzivy. Dafilo se mu to docela dobte, ale
ne tak dobfte, jak by si pfal. Takze dobrovolné predstoupil pied tiidu
a ja jsem se ho zeptal, co d¢la. Dal mi tyto dve odpovédi:

»Jsem distributorem v MLM" a ,,Pracuji pro spolec¢nost XYZ.
Prodavame vyrobky bla,bla,bla..." No, moc slavny zaéatek to tedy
nebyl. A tak jsme zacali pracovat na n¢jakém vylepSeni a on nakonec
prisel s timhle:

,» Pracuji v oboru zdravi a financi. O kterém byste chtél slyset
nejdriv ? "

No, neni to ohromné? Kdyz jsem ho potkal za dva mésice, jeho
podnikani jiz odstartovalo a béZelo zavratnou rychlosti!

Vymyslet nékolik baje¢nych odpovédi na tuto otdzku vam nebu-
de trvat dlouho. Par odpovédi, které budou opravdovym zrcadlem
va$eho ja, si mizete usit pfimo na t€lo. Prvnim okamzitym vysledkem
bude zvySeni vasi vlastni sebedivéry. Mohu vam slibit, ze téch par

minut, které tomu vénujete, bude tou nejproduktivngjsi investici do
vaSeho podnikani.

NEJDULEZITEJSI PRVNI DOJEM

Ted’ bych chtél, abyste si néco vryli do paméti, pfimo do popiedi
vasich myslenek:
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Lidem nezdlezi na tom, kolik toho vite, dokud se nedozveédi, jak
vam na nich zalezi.

Jinymi slovy: nauéte se vymanit se ze sebe samého a pokousejte
se vcitit se do mentality druhych.

Ptejte se a odpovédim pozorné naslouchejte.

tomto druhu podnikani. A v zivot¢ viibec.

VSECHNO JE JEN HRA

Byt prospektorem je hra. A kdyZz uz tak o tom premyslime, zivot
vlastné takeé!

Neiikam to proto, abych jedno ¢i druhé zlehoval. Rikdm to
proto, abyste pochopili, ze pokud budete ptistupovat k praci prospek-
tora a k zivotu vibec s tvliréi mysli a budete si hrat a dobfe se u toho
bavit, pak v§e nabude novych, dobrodruznych rozméru.

Byt prospektorem je hra s Cisly. Jakmile zvladnete principy,
postupy a tipy, o kterych piSeme v této kapitole, stane se to uz jen
zalezitosti mluveni s co moznad nejvétsim poctem lidi a uspéech se
dostavi sam. Nic na tom nen.

Neuspéch v tomto druhu podnikani mtizete ocekavat, kdyz ne-
budete mluvit s dostate¢nym poctem lidi. Zaruceny uspéch se dostavi,
kdyZ budete mluvit se stale vice lidmi. Abyste toho dosahli, mozna
budete muset jit az za hranici toho, co je pro vas piijemné. Dobra.
Presto to udélejte. Kdyz se totiz navazovani pratelstvi s cizimi lidmi
stane vasim zvykem, penize si zase zvyknou neustale vas provazet.

Proste si z toho udélejte hru.
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Bézte do hrackarstvi a kupte si deset olovénych kulicek. Dejte si
je do kapsy nebo do kabelky a pokazdé, kdyz z jakéhokoliv diivodu
budete mluvit s cizim clovékem, vytahnéte si jednu kulicku z kapsy
a dejte ji do kapsy druhé. A nejdéte ten den spat, dokud ta prvni kapsa
nebude prazdna!

Netrapte se tim, co mate fict. Ze zacatku viilbec nemusite mluvit
o svém podnikani nebo o vyrobcich. Pustte se do konverzace na
jakékoli téma.

Meéritkem vaSeho tspéchu je pocet lidi, se kterymi se sezndmite.
Zanedlouho se budete citit tak uvolnéné a pifijemné pfi setkanich s
novymi lidmi, ze nejméné pét az deset lidi denné se bude chtit
dozvédét néco o vas a o tom, co délate. Jakmile zacnete tuto hru hrat,
nemusite délat nic jiného, nez zacit konverzaci. A pokazdé, kdyz se
vam to podafi, prehodte si kulicku z jedné kapsy do druhé. Kazda
kuli¢ka v druhé kapse znamena spéch bez ohledu na vysledek. Bé-
hem né¢kolika tydni se stanete mistry v navazovani pratelstvi s cizimi
lidmi. A najednou ziskate vic zajemct o podnikani, nez jste si kdy

vvvvvv

rodkou."

A opét nezapominejte: NEKDO CHCE, NEKDO NE, NO
A CO? - TAK DALSI! Mistrny prospektor je také mistrnym hrac¢em.

Chtéli byste se také stat mistry v prezentovani? Opravdu by se
vam to libilo? Vyborng. Tak obrat'te stranku.
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Prezentace obchodu

Nyni je cas pro prezentaci vaseho obchodu. Je to soucdst
vaseho podnikani, kdy se ocitate tvari v tvar svému budoucimu
zakaznikovi. Veskera prace a snazeni kazdého distributora
sméruje prave k tomuto okamzZiku. Chcete znat zpiisob, kterym
ucinite ze své prezentace snadnou a zabavnou, ale kromé toho
i uc¢innou hru? Ctéte dal.
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Prezentace je zakladem vasi prace. Nehovoiim o pfilezitostnych set-
kanich. Jsou odli$na a budeme o nich mluvit pozdéji. Ted’ mam na
mysli prezentaci ,,jeden na jednoho". Nebo snad ,,dva na jednoho".
Jsou to malé a neformalni informativni setkani.

Vytvorili jste si seznam budoucich zakaznikt, uspotadali jste jej
a umite si sjednat po telefonu schiizku. Muzete se tedy setkavat se
»spravnymi lidmi". Nyni je ¢as naucit Se, jak svym budoucim zakaz-
niklim pfi osobnim setkani tikat ,,spravné véci".

VASE PREZENTACE JE DAREM

Dojde-li k vlastni prezentaci, je pro mnohé z nas velmi obtizné poza-
dat potencionalni zakazniky, aby vénovali ptl hodiny nebo i hodinu
svého Casu nasi nabidce. Nékdy mame pocit, jako bychom své klienty
zneuzivali. Jsou prece tak zaméstnani a jejich Cas je velmi cenny.

Mij nazor je takovy: slovnik definuje ,,prezentaci" jako predve-
deni nebo nabidnuti daru (viz zaklad slova - prezent).

Proto vzdy, kdyz se s nékym setkate a sdilite s nim své vyrobky,
spole¢nost a piilezitosti, nabizite mu dar.

Vas Cas je také velmi cenny. Pfemyslite o sob¢ i o lidech, s nimiz
chceete sdilet véci, o jejichz hodnoté jste presvédéeni. Pravé v tom je
vase cena!

Pamatujte na to, zejména zacinate-li podnikat, a to i z tohoto
davodu: vy ani vasi distributoii nemusite vzdy ziskat zajem budou-
ciho zékaznika o vas vyrobek nebo o tcast ve vaSem podnikani. Ale
jste-li si jisti tim, Ze vasSe nabidka je dar, budete se-vzdy citit dobie
bez ohledu na to, zda jej zajemce piijme nebo nikoli!

Jaky Clovek travi sviij ¢as tim, ze rozdava ostatnim lidem dary?
Spravné, musi to byt dobry ¢lovek - a prave takovy jste i vy!
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ODMENTE SE ZA USPECH

Zde je mala hra na uznani, kterou u¢im lidi a ktera opravdu funguje.

Zalozte si zvlastni ucet, ktery bude mit v zahlavi vase jméno a
slova ,,Fond uznani". Vzdy, kdyz se vam podaii Gspeésné prezentace -
coz je pokazdé, kdyz s nékym sdilite sviij dar, at’ uz je nabidka
pfijata nebo ne - ulozte na tento ucet deset dolard.

Povazujte je za ,,potlesk”, ktery ocefiuje vasi prezentaci. Mimo-
chodem, uslysite-li bouflivé ovace - a vy je jisté uslySite - ulozte si
na ucet dvacet dolard.

Mate-1i na svém seznamu dvacet nebo tficet jmen slibujicich
uspéch, musi se brzy ve Fondu uznani objevit nékolik set dolarti. Co
udélate se v§emi t€mito penézi?

Odméiite se. Zaslouzite si to!

PET KROKU NA CESTE K UCINNYM PREZENTACIM

Seznamim vas s nejucinnéj$i metodou prezentace.

Krok 1: Ziskejte pozornost svych potencialnich zakaznikt
Krok 2: Zjistéte jejich zajmy Krok 3: Vzbud'te jejich
touhu Krok 4: Nabidnéte jim vybér Krok 5: ,,Vybrali jste
si spravng"

Nyni si proberme jednotlivé kroky.
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KROK CISLO JEDNA:
ZISKEJTE POZORNOST
SVYCH POTENCIALNICH ZAKAZNIKU

Jak jsem fekl v piedchozi kapitole, nejdilezitéjsi je prvni dojem. Plati
to pro ziskavani potencialnich zakaznik stejn€ jako pro predvadéni
vyrobkd.

Mg¢jte na mysli vSechno, o ¢em jsme jiz hovorili: jak vypadate,
jak hovorite a naslouchate, jak gestikulujete. Velmi diilezité je pozna-
ni, ze lidé se nezajimaji o vase znalosti, dokud nepoznaji, Ze i vy se
o0 né zajimate.

To je kli¢ové poznani. Vite pro¢?

NAVAZANI STALEHO VZTAHU

Nejdiive musite ziskat pozornost svych klienti. Nejlépe a nejrychleji
toho dosahnete svym zajmem o né.

Stejné jako pii telefonickém sjednavani schiizky, i nyni vénujte
budoucim zakaznikiim velkou pozornost. Dejte jim najevo, proc jsou
pro vas duleziti a pro¢ je vase setkani s nimi jedine¢né.

Ukazete-li svym klientim, Ze si jich vaZite a mate je radi, za¢nou
si i oni vazit vas.

Rozhovor zaénéte upiimnou otazkou: ,,Jak se mate?" a pozorné
naslouchejte odpoveédi. Vétsina lidi tuto otazku neklade s opravdo-
vym z&jmem a jejich odpovéd’ nebyva upiimna. Pouhé pozomé kla-
deni otazek a naslouchani odpovédim naznac¢i vasemu klientovi, Ze se
o n¢&j skutecné zajimate. Ziskate rovnéz cenné informace, jejichz
znalost vam pomuze prizpusobit prezentaci zvlastnim potfebam a
pranim kazdého klienta.
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Nespokojte se ani s prazdnymi nebo zdvotilostnimi odpovéd’mi.
Vyhyba-li se vas cloveék odpovedi, mizete lehce pritladit.

,,Tak vazng, Bobe, jak se mas?" Bud'te pozornym posluchacem.
Je to vyborny zacatek. Svéd¢i nejen o tom, Ze se o svého klienta
zajimate, ale udava ton celé prezentaci, nebot’ se ihned od zacatku
uvedete jako posluchac.

A poslouchani je klicem k tspé$né a ucinné prezentaci spise nez
povidani.

Blh nam dal jedna usta - a dvé usi. Myslite, Ze se ndm snazil
néco naznacit?

UVOLNENI

Pti vytvafeni vzajemného vztahu je uvolnénd atmosféra jednou ze
zakladnich podminek.

Jsou-li lidé nemocni, neciti-li se dobfe nebo maji-li z né¢eho
obavy, neposlouchaji. Musite docilit, aby se vas budouci klient citil
uvolnéne.

Autor popularni a objevné knihy Psychologickd kybernetika
Maxwell Maltz objevil, ze lidé nejsou pfipraveni na zmény, dokud
nejsou ve stavu uvolnéni. Bez ohledu na to, ¢eho chcete svou prezen-
taci dosahnout, budete muset zménit nazor svého klienta. Dokonce i
kdyz jsou zajemci ptiznivé naklonéni vam i tomu, co jim chcete
sdélit, vysledkem vasi prezentace bude zmena jejich mysleni a nazoru
na vas produkt. Opakuji, uvolnéni je skute¢nym klicem k uspéchu.

Vase chovani urci stupen uvolnéni a pohody vaseho klienta.
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BUDTE ZRCADLEM

Na tomto misté nechci popisovat podrobnosti celého postupu, protoze
to by bylo téma na celou knihu. Zrcadleni je jednoduchy zpiisob, jimz
doséahnete, aby vas klient byl uvolnény, otevieny a rad naslouchal vasi
nabidce.

Pozorujte jeho zpisob drzeni téla, dychani, gestikulaci a mimiku
a jemné¢ je napodobujte. Délejte jednoduse to, co déla vas klient.

Jestlize zkiizi nohy, udélejte to také. Posad’te se k nému ¢elem
nebo bokem, stejné jako sedi on k vam. Dychejte s nim, pouZzivejte

gesta rukou a vyrazy obli¢eje podobnym zptisobem jako klient, opte-
te se nebo se zakloiite stejn€ jako on.

Délame to vSichni nevédomky. Pozorujte nékdy rizné pary nebo
malé skupinky lidi a v§Simnéte si téch, ktefi odrazeji jednani ostatnich.

Dalsi kli¢ovou okolnosti je zpusob feci. Lidé Casto davaji pred-
nost uréitému navyklému zplsobu vyjadfovani. Jestlize se jim doka-

zete prizplasobit, budete se vyjadfovat podobné jako oni a rychleji
navazete vstiicny vztah.

Pozorné je poslouchejte a vSimnéte si, ktery z obratll pouzivaji
nejcastéji:

,Vidim to takhle." Tato formulace prozrazuje vizualni domi-
nanci.

,Posloucham vas." To je sluchovy typ.
»Mam pocit, Ze..." Tento ¢lovek se necha vést svymi emocemi.

,»Myslim, Ze..." Tento ¢lovek je patrné intelektual.
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Jakmile objevite zpisob fe¢i svého klienta, mizete své otazky
a poznamky zaméfit smérem, ktery klient nejvice oceni a ktery bude
vnimat nejlépe. ,,Sledujete, o Cem mluvim?" nebo ,,Jak vam to zni?"
nebo ,,Jaky dojem to na vas udélalo?" nebo ,,Co si myslite o tomhle?"

Pokud jste se touto otazkou nikdy diive nezabyvali, ¢ekaji vas
uzasné objevy.

Jak jsem ftekl v paté kapitole, prostiednictvim neurolingvistic-
kého programovani lze ovladnout uméni vytvofit vztah. NLP po-
drobné popisuje zakladni a velmi specifické prvky vytvareni vztaht,
které zahrnuji zrcadleni, zptisob feci, pohyby o¢i, zmény barvy kiize
a mnohé dalsi prvky.

Presto vsak jsem znepokojen technikami NLP a n¢kterymi lid-
mi, ktefi je pouzivaji. Ocitne-li se metoda NLP v ,,nevhodnych" ru-
kou, miize byt zneuzita pro manipulaci s lidmi. To je néco, co se mi
velmi pfiéi. Vztahy zaloZené na manipulaci jsou piedurceny k zaniku.

Technika NLP je ¢ista a pozitivni. Stejné jako u sitového marke-
tingu jsou i principy NLP prosté a dokonce inspirujici. Jadro problé-
mu je ve zpusobu, jakym lidé uplatiuji tyto principy v praxi. Mohou
napomahat ostatnim nebo byt neestnou manipulaci s lidmi.

Ze vsech knih, vénovanych NLP, doporucuji jednu. Jeji titul je
vymluvny: Jak Cestné piisobit na lidi. Uméni ridit, komunikovat a jed-
nat s lidmi. Autorem knihy je Genie Z. Laborde (Syntony Publishing,
Palo Alto).

Knihu nelze zaradit do popularné nau¢né kategorie. Je to uéebni
text, ktery je skute¢né vynikajici, citlivy a vyCerpavajici. Je-li vasim
ukolem dokonale zvladnout navazovani vztahii a komunikaci, je tato
kniha urcena prave pro vas.
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,REKNETE MI O TOM VICE"

Toto vybidnuti ptimé&je lidi k tomu, aby vypravéli o sobé i 0 tom, co
je pro n¢ skutecné dilezité.

Pobidky typu: ,,Reknéte mi o tom vice" nebo ,,Vypravéjte mi o
tom" na vétSinu lidi pasobi jako znadmka toho, Ze jste pozornym
posluchacem, ktery se zajima o jejich myslenky a pocity.

KROK CISLO DVE: ZJISTETE
JEJICH ZAJMY

Jednim z prvnich cilti uvodni faze vasi prezentace je zjistit skute¢né
zajmy vaseho klienta. Vyzvete-li jej: ,,Reknéte mi o tom vice," pomii-
7e to k vetsi vzajemné otevienosti. Je to dilezité zejména s ohledem
na obchodni zkuSenosti a ocekavani vaseho klienta.

Jakmile jste vybudovali pevny zaklad vzajemného vztahu, ze-
ptejte se klienta, zda nékdy samostatn¢é podnikal. Zeptejte se, zda se
nekdy dfive castnil sitového marketingu. Pokud je jeho odpovéd
zaporna, zjistéte, co vi o této oblasti podnikani. Pouzijte techniku
,Reknéte mi o tom vice" a brzy zjistite, jaké jsou predstavy vaseho
klienta o sitovém marketingu.

Soustied’te se na klientovy pozitivni i negativni myslenky a po-

city. Pro uspésné dokonceni dalsiho dilezitého bodu prezentace bu-
dou tyto informace velmi dilezité.

NELZE UDELAT RADOST VSEM LIDEM ...

Nekterym lidem Ize jen velmi t€Zko udélat radost. Budu vam vypravet
piibéh o jednom takovém ¢loveku.
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Jeden muz zacal kdysi pravidelné navstévovat jistou restauraci.
Postupné se stal stalym hostem. Sedaval vzdy u stejného stolu a po-
kazdé si objednaval stejna jidla.

Jeden z ¢isnikt se o hosta zacal zajimat. Jednoho vecera, jakmile
zakaznik dojedl svou vecefi, se ¢i$nik u néj zastavil s dotazem, jak mu
chutnalo. MuZz odpovédél, ze jidlo i obsluha jsou dobré a chleba do-
konce vynikajici, ale bohuZel dostal jen jeden kraji¢ek. Cisnik si to
poznamenal.

P1i pristi vecefi ¢isnik piinesl hostu dva krajicky chleba. Stejn¢
jako minule i tentokrat se ¢iSnik po jidle hosta zeptal, jak byl spoko-
jen. Muz odpovédél, ze jidlo i obsluha jsou dobré, ale Ze dostal jen
dva kraji¢ky chleba, ktery mu tak chutnal. Cisnik si to opét zapa-
matoval.

Pristé, kdyz muz opét piisel na vecefi, ¢iSnik pred n¢j polozil
kosik, v némz lezely nejméné Ctyii krajicky chleba. Po vecefi se
¢isnik opét ptal hosta, jak byl spokojen. Muz odpoveédél, ze mu velmi
chutnal chléb a Ze by byl rad, kdyby ho bylo vice.

Cisnik 3el za feditelem a spoleéné pfipravili postup, ktery mél
zakaznika uspokojit. Toho dne, kdy mél host opét pfijit na vecefi,
upekl pekat obrovsky bochnik chleba. Bochnik byl dlouhy vice nez
metr! Jakmile host vstoupil, ¢isnik spolu s feditelem spéchali do
kuchyné, polozili obrovsky nerozkrojeny bochnik na dva servirovaci
stolky a ptivezli jej k hostovu stolu. Bochnik byl vétsi nez cely stul.
Cinik a feditel stali v dychtivém oGekavani hostovy reakce.

Zakaznik k nim vzhlédl s lehce zklamanym vyrazem ve tvafi a
fekl:

,Vidim, Ze jste se vratili opét k jedinému krajici."
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Z celého piibéhu plyne pouceni, ze pro nékteré lidi je nespo-
kojenost jedinym zivotnim potéSenim.

Ja k tomu dodavam: Jestlize zjistite, ze jste se ocitli ve spo-
le¢nosti pana nebo pani ,,Pouze jeden krajic", neplytvejte na né ¢a-
sem. Vhodné€ volenymi otazkami zjistéte, co jsou za¢ a potom nékdo
chce, nékdo ne, no a co? - tak DALSI! A vénujte se nékomu jinému.

OZNAMTE SVUJ PLAN

Nejdtive ze v§eho oznamte svému klientovi, co zamyslite udélat.
Naptiklad:

,Bobe, v pristich pétadvaceti az tficeti minutach bych t¢ cht¢l
seznamit s mym podnikem, jeho cili a skvélymi lidmi, ktefi tam pra-
cuji.”

,,Chci ti ukazat nase vyrobky, abys je mohl ochutnat, vyzkouset,
prohlédnout si je (podle druhu nabizenych vyrobkil). Rad bych se s
tebou podglil i o obchodni a podnikatelské ptilezitosti, které jsou S
nasimi vyrobky spojeny. Nebudu té zatéZzovat podrobnostmi, feknu ti
jen tolik, abys ziskal jasnou predstavu."

,»A na zavér naseho setkani ti mohu slibit, Bobe, Ze pokud t¢ z
mé nabidky nic nezaujme, uz t€ s tim nebudu nikdy obtéZzovat.
Pokud si uvédomis hodnotu nasich vyrobkl a zaujme t&€ podnikatel-
ska prilezitost, mizeme spolu kratce probrat, jak bys mohl zacit.
Souhlasi§?"

Po tomto tivodu lidé presn¢ veédi, co maji ocekavat. Diky tomu
budou uvolnéni a vstiicni. VE&di, co od nich oc¢ekavate, a proto nebu-
dou ptekvapeni, kdyZ je pozadate, aby vyzkouseli vase zbozi nebo se
zapojili do vaseho podnikani.

Nyni bych rad ptipojil tii dilezité poznamky.
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DODRZTE DOHODNUTY CAS

Prvni poznamka: Reknete-li na zacatku schiizky svému zajemci, jak
dlouho bude setkani trvat, dodrzte dohodnutou dobu. Jestlize si klient
pieje, abyste pokracovali, udélejte to. Za kazdych okolnosti dodrzte
slovo a jednejte Cestné. Reknete-li dvacet pét minut, vénujte mu dva-
cet pét minut.

MAJI ZAJEM

Druha poznamka: piedpokladejte, Ze vase zajemce skute¢né zajima
nabidka vaseho zbozi i obchodnich prilezitosti. Kdyby tomu tak ne-
bylo, fekli by vam to v okamziku, kdy se ptate, zda vam chtéji vénovat
svij cas.

Pokud vas klient nema zajem o obchodni spolupraci, zaméite se
na nabidku zbozi. Nezapomeiite mu oznamit, ze neni-li zdkaznik
spokojen, vaSe spole¢nost mu vrati jeho penize. K otazce budouci
obchodni spoluprace se miizete vratit pozd€ji, kdy se zajemce sezna-
mi s kvalitou vaSich vyrobku ¢i sluzeb. Je moudré nechat si oteviené
dvete.

Tteti poznamka:
JEDNODUCHOST
Snazte se o jednoduchost.

Jednou z nejchybngjsich domnének vyskytujicich se v nasem
obchodnim odvétvi je ndzor, Ze je nutno sdélit veskeré informace

béhem jediné schiizky. Ve skuteCnosti je to pravé naopak. Pamatujte,
ze musite fikat "spravné véci spravnym lidem". Mén¢ byva vice.
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Lidé, s nimiz hovofite, se rozhoduji na zakladé dvou okolnosti:
,,Maji tato pfilezitost a vyrobek pro mé¢ néjakou cenu?" a ,,Jsem scho-

Vv oW

pen uspésné pracovat v tomto oboru?"

Druhou otazku si vétsina lidi plné neuvédomuje, ale presto je to
pravdépodobné nejdtlezitéjsi okolnost.

NEHOVORTE O PRODEJI

Slyseli jste uz nazor, ze prodejci v systému sitového marketingu maji
tézké Casy? Pri¢inou neni okolnost, Ze nemohou prodavat, ale prave
naopak - protoze mohou!

Dokazi si lidé piedstavit, ze by mohli profesionalné prodavat?
Nikoli. A co vice, oni ani necht&ji! Divodem je to, ze vétSina z nich
neni ochotna si pfipustit, Ze si nejsou zcela jisti svymi schopnostmi.

Jestlize se tedy vas klient domniva, ze bude muset prodavat
zboZi a stat se odbornikem ve svém oboru, jisté se jej zmocni pochyb-
nosti, ze toho nebude schopen. Najde si zdiivodnéni pro svilj nezajem.
Vysvétleni je prosté: nelibi se mu ptedstava sebe sama jako prodejce
nebo odbornika.

Proto dbejte na jednoduchost a duplikovatelnost, protoze pak si
vas klient dokaze predstavit, ze i on by byl schopen isp€sné nabizet
zbozi a sluzby a stat se schopnym distributorem v systému sitového
marketingu.

Jednim z nejlepSich zpasobu, jak toho dosahnout, je ,. Kniha
prezentaci".

KNIHA PREZENTACI

Kniha prezentaci je tiikrouzkovy poradac¢ tvofeny obrazky, literaturou,
ilustracemi a dal$imi materialy. U¢innym a ptehlednym zpiso-
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bem, pomoci faktu, ¢isel, obrazku, napadu a tisict slov informuje
vase budouci klienty o vasich vyrobcich a obchodnich aktivitach.

Vsichni vime, Ze obrazek ma vétsi informacéni hodnotu nez tisic
slov. Zamysleme se nad tim, jak ¢asto rad&ji pouzivame spousty slov
misto mnohem U¢innéjs$iho obrazku? A polozme si otazku, co je snaze
napodobitelné: naucit nékoho plynné hovofit nebo ho naucit pouzivat
nekolik obrazki? Spravne.

Krome toho je tvorba ,,Knihy prezentaci" mnohem zabavng;jsi.

SETKANI NAD KNIHOU PREZENTACI

Nabadam své posluchace, aby potadali setkani nad Knihami prezen-
taci. Toto je mtj névrh:

Usporadejte velké setkani, kde by meli byt pritomni vSichni vasi
novi klienti, stejné jako zkuSeni distributofi. Zajistéte potfebné mate-
rialy nebo porad’te ti€astnikiim, co by meli pfinést s sebou: krouzkové
poradace, lepici papiry, plastikové slozky, barevné papiry a lepenky,
fixy, niizky, lepidlo na papir a spoustu barevnych ¢asopisi.

wevr

knihy a prozradili, pro¢ pouzili urCity obrazek nebo konkrétni tabul-
ku. Dfive nez se stacite rozhlédnout, za¢nou lidé vyktikovat nové
napady a po chvili dojde k tvlirci explozi.

Nechejte své lidi vystiihovat titulky ¢lanku, nadpisy inzerata,
tabulky a obrazky z novin, Casopist, brozur a bulletint. Vidél jsem
skute¢né fantastické knihy, které vznikly timto zptisobem.

Jedna z mych studentek méla knihu, kde na prvni strané byl

nadpis ,,Pfibéh o velkém americkém uspéchu". Nadpis byl vystiizen
z obalky stejnojmenné knihy. Dalsi z mych studenti si vyhledal inze-
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rat s dopravni znackou pro chodce ,,Necekej" a vlepil jej do své knihy
na stranu popisujici obchodni pfilezitosti, které nabizi jeho firma.

Jina Zena nabizi zdravou vyzivu na pozadi stranek s obrazky
Stastnych a zdravé vypadajicich lidi vystiizenych z inzerati v ba-
revnych magazinech. Nékteii lidé pouzivaji pro titulky ve svych
knih&ch predtisténa pisma, ktera jsou k dostani v obchodech s vy-
tvarnymi potfebami.

Moznosti pro tviréi sebevyjadieni jsou nekonecné. Setkani nad
Knihami prezentaci je fantastickou zabavou! Poznate pii nich vyji-
mecné nadSeni a zjistite, Ze lidé jsou velmi pysni na své vlastni Knihy
prezentaci. Je to skvélé!

KROK CISLO TRI:
VZBUDTE TOUHU

Nyni mtizete svym klientiim poskytnout takové informace, aby sku-
teCné chteli ziskat vase vyrobky a obchodni prilezitosti.

Zacénéte takto:

NA PRVNIM MISTE JE SITOVY MARKETING

Za titulni strankou vasi knihy by mély néasledovat pozitivni udaje,
objasnujici zakladni pojmy sitového marketingu. Predpokladejme, ze
vétsina lidi, s nimiz se setkate, jsou vasi budouci spolupracovnici.
Vysvétleni zakladnich pojma podnikani by proto mélo byt uvodni
Casti vaseho setkani.

Pravdépodobné se setkate se tfemi skupinami lidi.
Nejmensi z nich bude tvofena lidmi, ktefi znaji principy sit'o-

vého marketingu a podporuji je. Druha skupina bude zahrnovat oso-
by, které se se sitovym marketingem dosud nesetkaly a nic o ném
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neveédi. Patrné nejvetsi skupinu budou tvorit lidé s negativnimi zkuse-
nostmi nebo se zkreslenymi predstavami o sitovém marketingu. N¢-
kolika vhodné zvolenymi otazkami zjistite, do které z téchto skupin
patii vas budouci klient.

Byli bychom radi, kdyby vsichni lidé, s nimiz hovofime, chapa-
li, ze sitovy marketing je zakonna, vysoce ucinna a nejrychleji se
rozvijejici metoda prodeje a zaroven ovéieny a profesionalni systém
distribuce. Je to zivotaschopny ptiklad svobodného podnikani v nej-
Cistsi podob¢ - nebot’ kazdému poskytuje prilezitost a svobodnou
volbu zit svij vlastni zivot a byt podle svych moznosti nejlepSim ve
svém oboru.

Proto zahriite do své knihy fakta a piiklady, které presvédéi vase
klienty o vyfiodach naseho oboru podnikani. Pouzijte ilustrace a pfi-
behy o uspésich jednotliveld i spoleCnosti. Vyhledejte divéryhodné
publikace a pozitivni ¢lanky, popisujici principy sitového marketin-
gu. Na§ obor podnikani ma skvélou budoucnost. Ptiliv stiedniho
managementu a spolecnosti, které patii mezi 500 nejbohatsich a nej-
vlivnéjSich spolecnosti v  Americe, rychle pfinasi nasemu odvétvi
dlouhodobou pozornost a profesionalitu.

MEZINARODNI ASOCIACE

Investujte do budoucnosti sitového marketingu a zajistite si tak i svou
vlastni budoucnost. Poucte se o mezinarodnich asociacich spojujicich
vasi oblast podnikani.

V soucasné dob¢ existuji dvé mezinarodni asociace, celosvétove
reprezentujici na$ obor: Asociace piimého prodeje (Direct Selling
Association - DSA) a Mezinarodni asociace viceuroviiového marke-
tingu (Multi-level Marketing International Association - MLMIA).
Poskytuji cenné informace a sluzby, které mohou byt velmi prospésné
jednotlivetim i spole¢nostem. Pokud chcete ziskat dalsi informace
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0 nekteré z uvedenych organizaci, obratte se na pfisluSnou kontaktni
osobu MIM ve své oblasti (jejich seznam najdete na konci této knihy).

Kdykoli zjistite, ze se v naSem oboru dé&je néco negativniho,
prozkoumejte to! Nedopustte, aby vaSe ndzory a postoje k oboru byly
zkresleny ndhodné zaslechnutymi nebo nepodlozenymi informacemi.
At se prihodi cokoli dobrého ¢i Spatného, vzdy pro to existuji zdvazné
nebo zakonné diivody. Shromazd’ujte fakta. Stavate se tak poucenym
a pripravenym odbornikem. Pamatujte na slova dr. Blacka: ,,Ne-
uspéch ¢i piimo Upadek spole¢nosti zabyvajici se vicetroviiovym
marketingem neni zplsoben samotnym principem viceiroviiového
marketingu, ale lidmi, ktefi nedokazali Cestné a mistrovsky dodrzet
principy podnikani."

Dalsi dulezity bod: Je vhodné mit ve své knize jednu stranku,
ktera vysvétli rozdil mezi nezdkonnou metodou pyramidy a spolec-
nosti zalozenou na principu sitového marketingu. Doporucuji vam
dva titulky, za nimiz budou nasledovat kratké definice. Dobrou po-
mickou mohou byt slova Dr. Blacka v tivodni ¢ésti jmenované knihy.

JE TO PYRAMIDA?

Pyramida je nezakonny systém, jehoZ ucastnici jsou placeni za ziska-
vani novych lidi ochotnych zapojit se do systému. Sitovy marketing
je marketing prosttednictvim size lidi.

Marketing znamena pohyb zbozi a sluzeb od vyrobce smérem
ke konecnému spotiebiteli. Lidé v systému sitového prodeje vydé-
lavaji penize pouze pohybem zbozi a sluzeb. Lidé zapojeni do systé-
mu sitového marketingu by nikdy neméli platit zadné poplatky ani
provize osobam, které je podporuji a zaSkoluji.

*PhDr. K. Dean Black: ,,The MLM Simple Success Guide",
(Brerie Enterprises, Springville, UT), str. 1-5
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Prvni ¢ast vasi Knihy prezentaci je velmi dtlezita. Pokud z4jem-
ce ihned neptesvédcite o divéryhodnosti sitového marketingu, budete
pravdépodobné plytvat asem na n¢koho, kdo se rozhodl vam odpo-
veédét ne, at’ uz nabizite cokoli. Prave proto doporucuji, abyste hned
na pocatku vaSeho setkani zjistili, co si vas klient mysli o systému
sitového prodeje a jaky je jeho nazor na pripadné samostatné podni-
kani v naSem obora.

Objasnéni téchto problému vytvoii prostor pro dalsi jednani.
Pokud presvédcite klienta o tom, jak progresivni a dynamicky je na$
obor, velmi si usnadnite dalsi praci!

Dalsim vyznamnym zdrojem informaci pro vas i vase klienty je
kniha Randy Warda Jak vyhrdt v nejvétsi hie zvané Sitovy marketing.
Nejvetsi aasluha této knihy spociva v objasnéni principti naSeho obo-
ru. Zduraznuje dilezitost sluzby a pfispivani blahobytu lidi - hnaci
sily v systému sitového marketingu. Kazdy ctenat této knihy si uvé-
domi, jak je nas obor prospésny ostatnim lidem.

PODNIK

N4

vas podnik ditvéryhodny a spolehlivy?" Pouzijete-li vhodné zvolené
grafické materialy, pfesvédcite svého zajemce o divéryhodnosti pod-
niku béhem nékolika minut.

Kazda dobra spolecnost ma pisemné materialy ¢i brozury, ilu-
strujici jeji zasady a principy. Materialy by mély obsahovat informace
0 podniku, o jeho historii, zkuSenostech, cilech a poslani. Pravdé-
podobné v nich bude uvedena i fotografie hlavni kancelare. Ukazte ji
svému klientu.

Velmi uzite¢nou pomickou pii vytvaieni vasi knihy jsou riizno-
barevné zvyraziiovace, jimiz odlisite a zdUraznite urcité casti. Ukaze-
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te-li na né a soucasné je svému klientovi piectete, upoutate jeho
pozornost.

Pokud ma vase spoleénost dlouholetou tradici, ukazte klientovi
graf zndzornujici rast ro¢niho obratu.

NEZAPOMENTE NA SVOU FOTOGRAFII

Nyni si predstavte, ze obratite stranku a ukédzete svému klientovi
fotografii, na niz jste vy spolecné s vedoucimimi pracovniky vasi
spolecnosti. Tito lidé se Casto iCastni riznych akci potfadanych spo-
lecnosti. Vezméte s sebou fotoaparat a na pristi spolecenské akci se
nechejte vyfotografovat s vedoucimi pracovniky vaseho podniku. Fo-
tografie dokaze vasemu klientovi, ze jste skutecné seriéznim a vaze-
nym ¢lovékem ve své spolecnosti. Je to velmi ndzorné a ucinné.

PRODUKTY

Nezapomeiite ve své knize zdlraznit hlavni pfednosti vasich pro-
duktti nebo sluzeb. Poukazte na n€ a vypravéjte o nich.

Nyni pfisel vhodny okamzik pochlubit se s nimi. Pokud maji
vybornou chut’, nechejte zajemce ochutnat. Jakakoli prakticka ukaz-
ka, pfedvedeni ¢i ochutnavka je obrovskou vyhodou. Dejte svému
zajemci prilezitost zapojit vSechny smysly.

Nenechavejte jej béhem vlastni prezentace Cist prinesené mate-
ridly. Jeho pozornost by méla byt zamétena na vas, na ,,Knihu pre-
zentaci" a hlavné na nabizené vyrobky. Jakmile ziskate pozornost
svého klienta, zZddnym zplisobem ji nerozptylujte. Brozury si muze
precist pozdéji.
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VYHODY, VYHODY, VYHODY

Soustied’te se na vyhody nabizenych produktt. Je zbyte¢né uvadeét
fakta a Cisla. Devadesat pét procent lidi, s nimiz se setkate, se zajima
pouze o fo, jakou vyhodu jim produkt poskytne. Nejsnaze budouciho
zakaznika presvédCite, ukazete-li mu, jaké vyhody poskytl produkt
praveé vam.

V lofiském roce bylo v Americe prodano 2,8 milionu vrtackd o
praiméru h palce. Kazdy, kdo si koupil takovy vrtacek, skutecné
potreboval vyvrtat otvor o primeru pul palce | Obrovska Cisla jsou
velmi puisobiva, ale snad jeste u¢inngjsi je predstava kazdého jednotli-
vého, konkrétniho a neopakovatelného ¢lovéka. Proto se snazte, aby
vase prezentace byla jednoducha a snadno duplikovatelna.

PLAN

Nyni budeme hovofit o vasem planu docilovani zisku nebo o planu
odménovani. I v tomto okamziku budete mit snahu zahrnout svého
zajemce podrobnostmi. Nedélejte to!

N4

zahriite jen zakladni charakteristické rysy svého planu. Ukazte klien-
tovi, jak a kde bude vyd¢lavat penize a kde muze byt ode dneska za
rok, za dva nebo za tfi roky.

M¢l jsem tu Cest pracovat s tisici distributory ve vSech koutech
svéta. Mnozi z nich patii mezi nejlepsi pracovniky svych spole¢nosti.
Podle mych pozorovani nejméné polovina z nich nepochopila zcela
presné svijj plan odménovani. Pokud by planu naprosto piesn¢ poro-
zuméli, mohli by pracovat s mensim usilim!

Doporucuji tento postup: piedlozte svému zajemci graf znazor-
nyjici vas plan a ukazte mu, jak se mize stat distributorem. Vysvétle-
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te, jaké pomiicky bude mit k dispozici a jak s nimi mé zachazet.
Zdiraznéte vyhody plynouci z tcasti v distribuci.

Vyhnéte se piili§ podrobnému vysvétlovani, vynechejte pro-
centa, Cisla, kvalifikace a pozadavky na udrzeni jiz dosazeného stupné
marketingového planu. Dodejte, Ze tyto otazky jsou predmétem
dalsiho specializovaného Skoleni. Poskytnéte pravé tolik informaci,
aby se vas klient mohl na jejich zaklad¢ kvalifikované rozhodnout.
Mg¢jte na paméti, ze lidé v tomto okamziku chtéji pouze védét, zda je
plan funk¢éni, nikoli jak funguje! Méjte pfipraveny piib&hy Gsp&snych
distributorti a doloZte je dokumentaci ve své Knize prezentaci.

Pokud nabizite vyrobky velmi zkuSenym distributoriim, budou
se vas ptat na riizné podrobnosti. Sd€lte jim pouze zakladni informace
a prejdéte k dalsimu tématu.

PODPORA A SKOLENI

i V dalsi ¢asti popiste podporu, kterou vy i vase spole¢nost vénujete
spolupracovnikim zapojenym do vasi sité.

Vypravéjte o vSech skolicich programech probihajicich ve vasi
oblasti, seznamte zajemce se vSemi podplirnymi materidly posky-
tovanymi vasi spoleCnosti. Ani tentokrat se nezdrzujte podrobnostmi.

Popisujte uzite¢nost koleni a dobte zpracovanou literaturu, ktera
vhodné informuje o vyrobcich a vlastnim planu odménovani. Ne-
zapomeiite se zminit o tom, jaké mate skvelé spolupracovniky a jak
je prace s nimi zadbavna. Dodejte, jak rychle jste vy sami zvladli
zaklady profese a popiste podporu a osobni pozornost, kterou hodlate
vénovat svému budoucimu klientovi. Nepfestavejte hovotit o svém
uspéchu a o spésich ostatnich spolupracovnikd. Je to nejspoleh-*

e

livéjsi zplsob, jak pienést vlastni nadSeni na ostatni.
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Doporucuji pripojit fotografie vaSich uspé$nych predchidct a
sponzorl. I v tomto pifipadé je dobré ukazat vlastni fotografie a po-
ukazat na to, jak pratelské a oteviené jsou vase vztahy s uspéSnymi
sponzory. Zduraznéte, ze prave takovy bude i va$ vztah k budoucimu
klientovi. Ukazte svym klientim, jak uspésni lidé - ktefi se nijak
nelisi od nich samotnych - pracuji.

ZNAMKOU OPRAVDOVEHO ZAJMU JE...

Nebylo by skvélé, kdyby nékolik dni poté, kdy se vas zajemce roz-
hodne zapojit se do vaseho podnikani, dostal telefonicky nebo pisem-
ny pozdrav od jednoho z velmi uspéSnych tcastnikil vasi sité? Takoveé
privitani do pracovni skupiny a zaroven nabidka pomoci a podpory
vzbudi skvély prvni dojem.

KROK CiSLO CTYRI: NABIDNETE JIM VYBER

V tomto okamziku je vas klient pfipraven k rozhodnuti. Vysvétlete
mu, ¢eho mize dosdhnout. Dejte mu na vybranou. Nabidnéte mu
né€kolik jasné formulovanych moznosti a uved'te je do souvislosti.

»Bobe, myslim, Ze uz vidis, pro¢ jsem tak nadSeny svym podni-
kem, jeho vyrobky a touto skvélou piileZitosti. Rekni mi, kdybys mél
dnes zacit, jak bys to udé¢lal? Zacal bys pouzivat naSe vyrobky a t&sil
se z jejich skvélych vlastnosti? Nebo by ses rozhodl vyuzit obchodni
prilezitost a pustil se s nami do podnikani? Co se ti vice 1ibi?"

Pokud si vas klient pieje nejprve pouzivat vaSe zbozi a tézit z
jeho vyhod, prosim. Pomozte mu s tim a pfipomeiite mu moznost
vraceni penéz, nebude-li se zbozim zcela spokojen.

Pokud vas zajemce pochopil, jakd neobycejna podnikatelska
prilezitost se mu nabizi, a je nadSen vyhlidkou na vlastni podnikani,
je to skvélé! Zjistéte, jaké zbozi by chtél a umoznéte mu zacit s drob-
nym prodejem. Drobny prodej je dilezity hned z nékolika diivodu.
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Drobny prodej udava hodnotu vyrobku a zaroven poskytne
predstavu, jak si vas zajemce povede pii svém vlastnim obchodovani.

Kromé toho se vam prostiednictvim drobného a komisniho pro-
deje zaplati Cas investovany do prezentaci. Pokud kazdy ve vasi
organizaci pii svych prezentacich proda urcit¢é mnozstvi zbozi, je
meési¢ni objem prodeje a z n¢j plynouci podily stale vétsi a veétsi!
Diky této okolnosti si vas zajemce uvédomi, jak mize drobny prodej
prispét k jeho okamzitému ptijmu.

DULEZITA OKOLNOST

Velmi dirazné doporucuji:

Nenechejte se vldkat do pasti a nevedte klienty k tomu, aby od
pocatku kupovali zbozi velkoobchodné.

Schopnost nakupovat zbozi za velkoobchodni ceny je sice vel-
kou vyhodou, ale pokud to ptipustite, bude se vas klient snazit délat
to také tak a postupné kazdy ve vaSi organizaci ztrati ze zietele
dilezity aspekt podnikani- a to je zajistovani piijmu. Maloobchodni
prodej pomaha distributoriim dosahovat jesté vétsiho zisku. Mnozi
distributofi, kteti prestanou klast dliraz na drobny prodej, maji nevy-
konné organizace zaostavajici za jejich skute¢nymi moznostmi.

Podle mého nazoru je to jednim z hlavnich davodui, pro¢ mnozi
novi distributofi brzy odpadnou. Prezentace a soucasny drobny pro-
dej je skuteCnym klicem k jejich tspéchu. Jakmile novy distributor
vyplni ptfihlasku, vysvétlete mu, Ze po jejim podpisu bude moci
nakupovat zbozi za velkoobchodni ceny. Pomaha to rovnéz motivovat
vaSe klienty, aby v€as odevzdali pfihlaSku. Muj navrh zni: pomozte
klientovi na misté vyplnit ptihlasku a nabidnéte mu, zeji odeslete.
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KROK CISLO PET: ,,VYBRALI JSTE SI SPRAVNE"

At uz si vas klient zakoupil zboZi nebo se hodla zapojit do podnikani,
vzdy je velmi dilezité ujistit ho, Ze si vybral skute¢né spravné.

Vrat'te se zpét ke komplimentlim, které jste pouzili na pocatku
setkani. Zdlraznéte, jak si vazite klienta i vzajemnych dobrych vzta-
ht, jakym uspéchem pro vasi spolecnost je ziskani jeho spoluprace.

Telefonicky rozhovor nebo pisemny pozdrav o nékolik dni po-
zd&ji utuzi novy vztah.

Budu vam vypravét pravdivy ptibéh, diky némuz pochopite, co
mam na mysli. V San Diegu je vyborny obchod s panskymi odévy. Je
velmi dobfe zasoben evropskym obleCenim pro volny ¢as. Miluji
obleceni a nade vse rad nakupuji. Nevim, co mé to posedne, ale vzdy,
kdyz vstoupim dovnitf, nemohu odejit, dokud neutratim 500 nebo i
1500 dolarti. Pozd€ji mam dost Casu na premysleni, co jsem to
provedl a Casto si to vyc¢itam. Prosté meé hryze svédomi. Potom vSak
vzdy dostanu krasny pozdrav od Paula, majitele obchodu. Pise, Ze me
opet rad vidél, ze si me vazi, jak skvéle vzdy vypadam, jak si kazdy
musi v§imnout mého moderniho obleceni. Tento osobni pozdrav nik-
dy nezklame. Pfiste€ se opét vratim, abych zase nakoupil a byl spoko-
jen se svym rozhodnutim.

Uz chapete, jak tato profesionalni metoda odstranuje vycitky,
nahlodavajici mysl vaseho nového zédkaznika nebo distributora?

VYZYVAM VAS: STANTE SE MISTRY PREZENTACE

Rad bych pfipojil osobni vyzvu. Staiite se mistry prezentace. Zde je
navod: porid’te si zaznam své prezentace.
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Svéite svému klientovi, Ze chcete svou prezentaci zdokonalit a
zeptejte se, zda nebude namitat, kdyz si poridite zaznam. Jen malo-

kdo bude mit namitky.

~ Magnetofon je pro vas skvélou pomickou. Nazna¢i vasemu
klientovi, Ze berete svou praci vazné a priméje ho k aktivni a vstiicné
roli.

Jakmile si potidite zaznam své prezentace, poslouchejte ji stale
znovu, pii jizd€ autem i pii praci na zahradé. Hledejte moznosti, jak
zlepsit své komunikaéni dovednosti. Snazte se pfijit na zpisob, jak
1épe sdélit své myslenky.

Jednou z dulezitych véci, které byste méli udélat, je spocitat,
kolik otazek jste polozili svému zajemci. Stale hledejte zptisob, jak
klast partnerdm vice smysluplnych otazek. Velmi seridozné studujte
sami sebe a svou prezentaci. Jen tak objevite oblasti, v nichZ se mtize-
te zlepsit.

Pracujte timto zptisobem se svou prvni prezentaci po dva tydny.
Potom si zaznamenejte priSti prezentaci a obé srovnejte. Opakujte
cely postup po dva az tii mésice. Slibuji vam, Ze na konci tohoto
obdobi budou vase prezentace desetkrat lepsi nez na pocatku. Zvlad-
nete uméni uc¢inné prezentace.

Je to dostatec¢né jasné?

V pristi kapitole si fekneme vice o rozhodovacim procesu. Bude-
me se zabyvat metodou kladeni otdzek a odpovidéni na né. Vy i vasi
novi distributofi tak ziskate i¢inny zpisob, jimz piivedete své zajem-

ce ke spravnym rozhodnutim.

Zni to zajimave, ze?
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Dobra, vase prezentace muze trvat pouhych dvacet nebo péta-
dvacet minut. Zda se to malo? Vibec ne! Pravdou je, Ze vysveétlit
ne¢komu, co je to prezentace a jak ma vypadat, trva mnohem déle nez
prezentace samotnd.

Jste tedy ptipraveni stejné jako ja? Uvédomujete si, jak povzbu-
divé to vSechno pusobi na vase nové distributory? Mate v rukou

mocné nastroje! Uz se nemohu dockat, az budete Cist pristi kapitolu.

Pojednava o namitkach.
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Namitky
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Nyni se podivejme, zda je mozné proplést se bludistem nami-
tek, které jsou vznaseny proti sitovému marketingu. ,, Namitky
"jsou vlastné ,,prilezitosti odené do pracovnich satii ". Jsou
uzasnou Sanci k objasneni chybnych koncepci, odstranéni
neduvery a zaplaSeni pochybnosti. Nabizeji prostor pro
otevrenou diskusi s partnerem. Jste pripraveni? Zacneme!
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O namitkach byste méli védét jednu zakladni véc. Mohou se objevit
kdykoli. Na pocatku, v pribéhu nebo dokonce po skonceni prezenta-
ce, objevi se pii sjednavani schiizky, v jejim prubchu, pii skoleni -
kdekoli a kdykoli.

BUDTE JAKO SKAUT

Hlavni zasadou pii G¢inném vyrovnavani se s namitkami je staré
skautské heslo: ,,Bud’ ptipraven!"

Domnivam se, Ze jen malo véci mize nadseni zacinajiciho distri-
butora zmrazit diikladngji nez konfrontace s namitkami, s nimiz nema
zkuSenosti a nevi, jak se jim branit. Pfed zahajenim samostatné prace
musi byt vasi novi distributoii dikladné pouceni, jak zachazet s na-
mitkami. A vy jako sponzor novych distributord mate povinnost tuto
problematiku s nimi probrat.

TYMOVA POSPOLITOST

Povazuji za vyborny napad pomahat novym distributordm s jejich
prvnimi prezentacemi. Umoznéte jim ucast na nékolika vaSich pre-
zentacich, aby zjistili, co se od nich ocekava. Timto tématem se
budeme podrobné zabyvat v jedenacté kapitole.

V4as novy distributor by mél vysvétlit svému klientovi, Ze je Vv
oboru zac¢ate¢nikem a vy, jeho sponzor, ho zaskolujete a podporujete
a pomuizete mu odpovédét na piipadné dotazy. Timto ,,tymovym"
pristupem muzete skvéle zaskolit nové spolupracovniky a soucasné
se ujistit, ze se jim dafi pfi jejich prvnich pokusech o drobny prodej.

Nekteti novi distributofi budou mozné na rozpacich, protoze se
mohou domnivat, Ze tento postup naznacuje klienttm jejich ,,slabost
¢i nedostatecnost". Opak je pravdou. Klient velmi brzy oceni Cestny
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a otevreny pfistup sponzora a pravdépodobné bude stat na jeho stra-
n¢.

Chapejte, lidé chteji videt vas uspech. Je to velmi ptirozené.
Okamzité se tak nastoli uvolnény, otevieny, chdpavy a vstiicny ton
prezentace. Vznik4 dojem, Ze sponzor je skute¢nym odbornikem. To
pfece chcete! Bylo nescetnékrat dokdzano, ze ditkladnd ptiprava je
klicem k uspéchu. Je to pravda zejména tehdy, mame-li celit na-
mitkam.

PRILEZITOSTI NEBO PREKAZKY?
Namitky jsou pfilezitosti odéné do pracovnich Sata.

Pro nezkuseného nového distributora jsou namitky prekazkami,
na kterych klopyta. Pro zkuseného distributora jsou namitky pouze
stupné, po nichz muze stoupat vzhiru. Namitky nejsou jen ,,vyzvou
urcenou k prekonani". Jsou moznostmi. Témét vSechny namitky ote-
viraji nové moznosti pro hlubsi porozuméni a zaroven jsou i skvélou
prilezitosti pro vas. Pokuste se pienést své nadsSeni a své presvédceni
i na svého zajemce.

Vyzyvam vas, abyste v namitkach vidéli jen otazky pro diskusi.

Toto je divodem, pro¢ své lidi neu¢im ,,¢elit" namitkam nebo je
"prekondvat". Ukazuji jim pouze, jak maji odpovidat na otazky. Byla-
li vznesena namitka, znamena to, Ze vas klient prosté nema dostatek
informaci pro kvalifikované rozhodnuti. Namitky témér nikdy nesou-
viseji s osobnim odmitanim.

Nékdy byvaji namitky pouzivany jako zaminka pro zpomaleni
rozhodovaciho procesu.

Znovu opakuji, namitky mohou pramenit z jedné nebo nékolika
nezodpoveézenych otdzek. Namitka je mozna skrytou otazkou. Zna-
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mena to, ze vasim ukolem je namitky objevit a pomoci klientovi
formulovat vhodné otazky, skryvajici se za nimi. Potom teprve miizete
odpovidat na otazky.

SEST KROKU NA CESTE K USPECHU

Postup, 0 némz budu hovotit, mize pouzit kdokoli. Je u¢inny v libo-
volném odvétvi a Ize jej pouzit téméf vzdy. Vim to, nebot’ pred deseti
lety, diive neZ jsem se zaCal zabyvat sitovym marketingem, jsem
pracoval v lékaiském oboru. Sest krokil na cesté k uspéchu perfektng

pusobilo i tenkrat.

Jadrem systému je jeho naprosta Uc€innost. Lze jej pouzit pro
objevovani otazek skryvajicich se za namitkami a pro jejich vyzdvi-
zeni na povrch bez jakéhokoli emocniho ,,zatizeni". Uvedeny systém
vam pomtze nalézt takové odpovédi na vznesené otazky, aby byl
klient intelektualn€ uspokojen a soucasn¢ se citil bezpecné.

To samoziejmé neznamena, ze pouzijete-li naznaceny postup,
budete z kazdé prezentace odchazet jako vitézové, ktefi presvedEili
klienta, aby okamzité zacal pouZzivat nabizené zbozi a soucasné se

zapojil do podnikani.

Znamena to ale, ze mizete byt ke svému zajemci upiimni a bu-
dete si jisti, Ze jste v dané situaci udélali maximum. Bez ohledu na
jeho reakci zlstavate v pozici vitéze a jste stale na ceste k tispéchu.

Zde je onéch Sest krokii. Nezapomeiite, ze namitka je pouze
maskovanou otazkou.
KROK 1: NASLOUCHEJTE JAKO NIKDY DRIVE

(Ocekavali jste, ze Feknu pravé tuto vétu, Ze «ano?) Nastrazte usi a
bedlivé naslouchejte otazkdm svého klienta. Kousnéte se do jazyka,
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bude-li to nutné, ale nepterusujte svého partnera a nedomnivejte se,

Ze vite, co vam chce fici.

Jednali jste nékdy s nékym, kdo vas nenechal dokoncit vétu a
bud’ ji dokoncil za véas nebo odpovédél diive, nez jste stacili polozit
otazku? Jak jste se citili? I kdyz onen ¢lovek dokoncil vase myslenky
presné podle vaseho timyslu, stejné jste se citili nepfijemné vyruseni.
Takové chovani je velmi nezdvoftilé.

Budu vam vypravét piibéh.

BILLUV PRIBEH

Pted deseti lety jsem mél v San Diegu ptitele Billyho. Byl jednim z
nejlepSich chlapiki, jaké jste si kdy mohli prat potkat. Hrali jsme ve
stejném softballovém tymu. Billy o sobé nemél vysoké minéni. Byl
tesafem a prace se mu pfili$ nelibila. Délal ji jen proto, Ze mu piina-

Sela slusnou obzivu.

Jednoho dne jsme po utkani zasli na pizzu a ja jsem zacal vypra-
vét o tom, jak jsem se mel bajecné€ se svym dobrym pfitelem Lynnem,
ktery zil v Atlante a pracoval tam pro mé. Billy ke mn¢ pfistoupil a
zeptal se: ,,Hej, Johne, mysli§, Ze bych pfisté mohl jet do Atlanty s
tebou?"

Uzasl jsem. Billy nikdy pfedtim nikam nejezdil! Byl tak tichy
a nesmély, nevéfil, ze umi cokoli udélat opravdu dobie. Nevéril ani,
ze by se mohl pustit do néceho nového. Byl jsem prekvapen, ze se mé

viibec zeptal.
Rekl jsem mu tedy: ,,Billy, vracim se za &tyficet $est dni timto
letadlem. Pokud si koupi§ letenku na stejny let, budeme cestovat do

Atlanty spolecné a jakmile se tam dostaneme, bude vSechno ostatni
na mné." Ted’ uzasl zase Billy. Nikdy nezapomenu, jak v tom okamzi-

ku vypadal.
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Po celé tydny nemluvil Billy o ni¢em jiném, nez o své chystané
cesteé do Atlanty, kde mozna potka jednu z ,,mistnich broskvicek".

Priletéli jsme do Atlanty. Lynn nds vyzvedl na letisti a zavezl do
svého domu. Musel jest¢ odejit za svymi obchody a pozdéji jsme se
méli setkat a vyrazit do mésta. Rozhodl jsem se, ze vyuZzijeme pfile-
zitost, projdeme se s Billym po Peach Tree Lané a ja mu ukazu mistni

pamétihodnosti.

Prochazeli jsme se tedy po Peach Tree Lané, ukazoval jsem
Billovi sidlo guvernéra a dalsi pozoruhodnosti, kdyz tu mé najednou
Bili popadl za pazi a fekl: ,,Johne, vidél jsi to, vidél jsi to?" Rekl jsem:
»Ne, co se déje, Bille?" a rozhlizel jsem se kolem. ,,Kamarade, to teda
byla broskvicka!" Odpovédél jsem mu tedy: ,,Jo, vid€l jsem ji", a
pokracovali jsme.

O nékolik minut pozdéji me Billy opét popadl. , Johne, vidéls to,
vidéls to?" Odpovédél jsem: ,,Ne, Billy, co to bylo?" Rekl: ,,Ju, to teda
byla zenska!"

~ Stalo se to jesté nékolikrat a vzdy to bylo stejné: ,,Koukej, kou-
kej... to je broskvicka!"

Potom mé Billy jeste jednou popadl za ruku a zeptal se: ,,Vidis
to, vidi§ to?" Abych se pfiznal, uz me¢ to zac¢inalo nudit. I kdyz jsem
nic nevidél, odpovédél jsem mu: ,,Ano, Billy, vidim to," jen abych mu
udélal radost. Billy se na mé podival s tim svym podivnym vyrazem
a fekl:

,» Tak pro¢'s do toho teda slapl!?"

Od té doby jsem si uz nikdy nemyslel, Ze vim, co mi chce né¢kdo
druhy fici. «
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KROK 2: BUDTE DETEKTIVEM

Nyni je nacase zjistit, jaké otazky se vlastn¢ skryvaji za ndmitkami

vaseho zajemce.

Predstavme si, ze vas klient napiiklad tika: ,,Ano, to vypada jako
jedna z téch pyramid, o kterych jsem uz slysel." To je zcela bézna
namitka. Ale jak4 otdzka se za ni skryvd? V tomto okamziku se
mnohy z nas dé& na ustup a zacne obhajovat celé nase odvétvi. Ale
klient chce pouze védet, zda je nase obchodovani zakonné.

Naprosto stejné je to s namitkou: ,,Nemam viibec ¢as, abych se
tomu mohl vénovat." Skutecné se za ni skryva otazka? Ano, mohla by
znit naptiklad takto: ,,Jsem schopen byt isp€sny i s tim malem Casu,
které nyni mam?"

Zde je prvni pomucka: Namitky se objevuji jako prosté konsta-
tovani faktl - ale ve skutecnosti jsou to otazky. Otazky skryté za
namitkami objevite velmi prosté. Zeptejte se: ,,Je to pravda?" a mizete

na otazku odpovédét.

Nejlépe to udélate, zaénete-li s dalsim krokem.

KROK 3: OCENTE NAMITKU A
VYSLOVTE SVUJ SOUHLAS
... aje-li to nutné, pozadejte o vysvétleni.
Uvedu maly priklad.
,,Chris, jsem rad, ze to ikas." Ted si povSimnéte néceho velmi

dilezitého. Nefikdm ALE a nepokracuji obhajobou. Pouze ocenim
jeji slova a na chvili ji zastavim. Pokud néemu nerozumite nebo si

nejste jisti, Ze vas zajemce vSemu rozumi, ptejte se.
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,,Chris, asi presné nerozumim tomu, co ted ¥ikas. Mohla bys to

fici trochu jinak?" nebo: ,,Chris, prosim té, fekni mi o tom vice."

Udeglate-li to, usnadnite svému klientovi ukol. Va§ rozhovor se
tak dostane do rovnovahy, kdy se oba snazite najit nejlepsi a pravdivé

feSeni. Je to naprosto jiné nez ,.Celit ndmitkam".

KROK 4: ODPOVEZTE
Vypréavéjte ptibéh.

Nepouzivejte intelektualské odpovédi preplnéné fakty. Mohou
byt dokonalé a jist¢ budou pravdivé, ale ve vasem zijemci vzbudi
dojem, Ze pouze smetly jeho slova a se slovy i jeho samotného. Nao-
pak, kdyz vypravite pribéh - presn¢ jako pii liceni piednosti vasSich
vyrobkull - plisobite na svého klienta na rozumové i pocitové urovni.
To je nejlepsi. Pamatujte, Ze vaSe odpoveédi musi mit smysl a uspo-
kojit pocity klienta.

V¢étSina namitek, objevujicich se v naSem oboru podnikani, se
velmi Casto opakuje. Seznamite-li se s béznymi ,,ndmitkami" a nauci-
te-1i se reagovat na n¢ jako na maskované otazky, stanou se z nich
skute¢né prilezitosti v pracovnim odévu. Drfive nez skonéi tato kapi-
tola, nau¢im vas jednoduchému pouzivani Tabulky namitek. Pomuze
vam i vas$im lidem zvladnout tuto problematiku.

Pti odpovidani na vétSinu namitek pouzivam model zalozeny na
tiech slovech: citit, citil jsem, zjistil jsem. Odpovéd’ na ,,vynaloZeny
¢as" potom vypada takto:

Nejprve projevte porozumeéni pro to, jak se vas klient citi. Potom
vytvorte skute¢ny pocit ptatelstvi a duvéry - sdélte mu, jak jste se v
podobné situaci citili vy sami. Nakonec vypravéjte, co jste zjistili
podle svych viastnich zkuSenosti.
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,.Chris, presné vim, jak se citis. Cas je skuteénd vzacny, 7e? Taky
jsem citil, ze najit as pro toto podnikani bude pro mé velky problém.
Ale ke svému piekvapeni jsem zjistil, Ze nase podnikdni je velmi
pruzné, ze jsem od pocatku mohl investovat pfesné tolik ¢asu, kolik
jsem si mohl dovolit. A vis§, co se pfihodilo po nékolika méesicich?
Prace mée tak bavila a dostavalo se mi takové podpory a pomoci, Ze
kazdy dalsi tyden byl pro mé vétsim a vétsim tspéchem. Tak jsem
postupné vénoval sitovému marketingu vice Casu, a protoze moje
nové uspesné zamestnani ma hlavni kanceldt u mne doma, mam
dokonce vice ¢asu pro deti, misto jednou mohu hrat golf i dvakrat
tydne ..."

... atak je to.

Mimochodem - nikdy nelZefe. Pokud to dé¢late, ujistuji vas, ze
tovat si, jakou vymyslenou historku jste kdy komu napovidali. Kromé
toho musite pfist¢ ve vymysleni pokracovat. Pravdivy piibeh, byt by
byl pouze kratky a nepftili§ vzruSujici, je vzdy velmi presveédCivy.

KROK 5: UJISTETE SE, ZE VAM ROZUMEJI

Je to stejné jako pii cestovani v cizing: ujistéte se, zda vas zajemce
slysel vaSe slova a zda jim skute¢né porozumél.

,Dava ti to smysl, Chris?" nebo: ,,Chapes, Ze se to muze ptihodit
i tobe?" nebo: ,,Zajima t¢ to, Chris?"

Nic neptedpokladejte. Pamatujte na Billav ptibéh - nechcete
prece "Slapnout ptimo do toho!". Snazte se po celou dobu ziskat
porozuméni a souhlas svého klienta. Potom pro vas bude krok 6
uplnou hrackou.
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KROK 6: DEJTE JIM NA VYBRANOU
... jak maji zacit.

Jestlize jste jiz odhalili vSechny skryté otazky svého klienta,
zbyva ucinit pouze tento posledni krok. Pokud se tak dosud nestalo,
projdéte vSechno znovu a ma-li vas klient stale jeste jisté pochybnosti
nebo ,,namitky", vratte se zpét ke kroku las kazdou otazkou nebo
namitkou projdéte opé€t postupné vSechny kroky. Opakujte cely po-
stup tak dlouho, dokud je tieba.

Jakmile skoncite, dejte svému klientu na vybranou.

Pokud vas klient souhlasi s vasi odpovédi (krok 5), pfirozené
nasleduje jeho rozhodnuti. Jednoduse mu polozte otazku (krok 6),
ktera zavrsi vasi prezentaci.

Jestlize jsem napiiklad hovoiil s Chris o problému jejiho ¢asu,
prosli jsme spoleéné diskusi citit, citil jsem a zjistil jsem a Chris se
mnou nakonec souhlasila, mohu fici:

»T0 je skvélé, Chris. Ted mame nékolik moznosti, kde a jak
zacCit. Muzes si n¢které vyrobky vzit a vyzkouset. Pouzivej je n¢kolik
tydnt a zkus, zda ti budou vyhovovat. A nezapomen, Ze pokud nebu-
des bezvyhradné spokojena, vratime ti penize.

Pokud si myslis, ze by se ti mohla libit prace v nasem podnikani
a chces to zkusit, mizeme spolu hned vyplnit piihlasku. V zacatcich
ti pomohu - a nezapomen, ze jakmile spolecnost pfijme tvou pii-
hlasku, mizes hned zacit objednavat vyrobky za velkoobchodni ceny.
Mezitim mizeme zacit s budovanim tvého vlastniho systému. Jak bys
nejradéji zacala?"

Kdykoli chcete, aby vas klient uéinil jakékoli rozhodnuti- at’ uz
se tykd nakupu zbozi, zahajeni jeho vlastni distributorské ¢innosti
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nebo ucasti na prvni schiizce - dejte mu na vybranou mezi dvéma
nebo i vice moznostmi. Nabidnéte rizné dny nebo hodiny nebo cokoli
jiného - dilezitd je moznost vybéru.

MOZNOST VYBERU JE DAR

Chci, aby vam byla naprosto jasna jedna okolnost: Moznost vyberu je
pro klienta velkou vyhodou.

V procesu rozhodovani jsou obsazeny vsechny kroky vasi pre-
zentace: Kladeni otazek, sdileni informaci a piibéhii, diskuse o vyho-
dach a objasnéni zékladnich fakt. Poslednim krokem je nabidnuti
vybéru. V tomto okamziku se musi vas klient rozhodnout.

Pro nékteré lidi je velmi obtizné se rozhodnout. Nemaji-li totiz
moznost volby, maji pocit, Ze stoji pfed velkym a obtiznym rozhodnu-
tim. Takové rozhodovani je slozitym procesem.

Nabidnete-li klientovi nékolik moznosti, je rozhodovani snazsi.
Musi si pouze vybrat mezi timto a onim feSenim. Zeptate se ho,
kterou z moznosti si vybere a pomiizete mu upfit pozornost spravnym
smérem. Ujistite ho, Ze si vybird jednu z n€kolika pozitivnich moz-
nosti. Pokud jste béhem prezentace ziskali a udrzeli klientovu po-
zornost a porozumeni, rozhoduje se v tomto okamziku mezi dvéma
moznostmi. Zda si koupi vase zboZzi anebo jestli se stane distri-
butorem. Mozna dokonce uvazuje o obou moznostech. Pfistoupite-li
tedy k zavéreéné nabidce moznosti, nezni volba ano nebo ne, je to
prosté ano. Vas klient si nyni vybira, které ano to bude!

CO DELAT S DALSIMI NAMITKAMI?

Postup je stejny jako u prvni, tfeti nebo dokonce paté namitky. Vrat'te
se ke kroku 1, pokracujte az ke kroku 6 a skoncete u rozhodovéani
mezi,,ano"a,,ne".
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CO DELAT S ODPOVEDI] ,NE"?

Nefrekne-li klient ,,ne", znamena to ,,ano".

Ma-1i 1 v tomto okamziku muj klient né¢jaké namitky, nezna-
mena to, ze fika ,,ne". Namitky jsou otazky, nikoli odpovédi. ,,Ne" je
piima odpovéd’. At uz s touto odpovédi osobné souhlasim ¢i nikoli,
vazim si ji.

»Nezajima me to." ,,Neni to pro m¢ vhodné". ,,Pteji vam uspéch,
ale ja to délat nechci." To jsou zietelné odpovédi ,,ne". Co budete
de¢lat? Prijmete ,,ne", podékujete, budete slusni, nechate si dvete
oteviené - a odchazite za pristim ,, ano "!

Prestoze jsme dosud hovorili pouze o prezentaci, uvedenych Sest
okt 1ze pouzit v libovolné situaci, napiiklad pfi navrhovani terminu

setkani.

SEZNAM NAMITEK

Seznam namitek je dobrou pomickou pro Skoleni vasich spolupra-
covnikd. (V desaté kapitole najdete piiklad.)

Vytvoite si seznam nejbéznéjsich namitek, s nimiz jste se setkali
vy sami nebo vasi spolupracovnici. Pokuste se spole¢né vymyslet co
nejvice dalSich moznych namitek. Potom si udélejte malé cviceni:
projdéte veskeré namitky a snazte se za nimi najit skryté otazky.
Postupné pouzijte vSech Sest krokil. Ptejte se riznych lidi, jak odpo-
védeli na kazdou namitku.

Devadesat az devadesat pét procent ,,namitek", které uslysite, uz
bylo nesCetnékrat odpovézeno stovkami nebo mozna i tisici distri-
butord. Mozna objevite jednu nebo dvé namitky, které se vztahuji
vyhradné k vaSemu vyrobku nebo obchodovani, ale v naprosté vétSing
to budou staré znamé otazky.
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Znovu opakuji, ze kli¢em k uspéchu je piiprava. Proto by vase
Skoleni mélo zahrnovat seznam namitek a méli byste naucit vaSe
spolupracovniky odpovidat na otazky skryté¢ za namitkami. Pamatujte
na zndmou poucku: ,,Minuta prevence (v naSem piipad¢€ ptipravy) ma
veétsi cenu nez hodina léceni."

PRIPRAVA VERSUS ODMITNUTI

Pocit osobniho odmitnuti je nejnepiijemnéjsi soucasti nasi prace.
Nejvice me rozciluje, zeje to naprosto zbytecné!

Troufli byste si vsadit na vysledek soutéZe mezi piipravou a od-
mitnutim? J4 bych vsadil vSe, co mam, na ptipravu. Pro¢? Protoze
priprava se mi nescetnékrat osvédcila.

Bez ohledu na to, kterou ¢ast sitového marketingu pravé studu-
jeme, je klicem k uspéchu za kazdych okolnosti vhodna ptiprava.
Ptipravte se tak, abyste uméli odhalovat skryté otazky a za kazdou
namitkou vidéli jen zZadost o dalsi informace.

Herman a Hillary Doufajici se pfipravuji posilovanim svych
nadg&ji. Al a Alice Uspé&sni se pfipravuji zdokonalovanim ovéfenych
uspésnych postupti a zkouseji je tak dlouho, az je naprosto dokonale
ovladaji.

SPOLECNYM HLEDANIM NOVYCH NAPADU
MOHOU VYRUST VYNIKAJICI SKOLITELE

Spole¢né hledani novych napadi je skvély zptsob, jimz mizete infor-
movat, nadchnout a inspirovat spolupracovniky ve své siti. Pokuste
se usporadat velmi uc¢inné skoleni o namitkach i dalsich podobnych
problémech.

Udglejte to takto:
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USPORADEJTE SKOLENT{

At uz usporadate malé pratelské domaci setkani nebo velky miting ve
znamém hotelu, spolecné hledani napadu vam pomuze vytvofrit
vstiicnou atmosféru nabitou tvotivou energii a chuti k uceni.

Jako priklad nam poslouZi ,,odpovidani na namitky".

Jako vedouci Skolitel sedite na podiu. Vysvétlete tikol a zakladni
pravidla. V nasem pfipad¢ se snazime vymyslet co nejvice namitek.
Jedinym zakladnim pravidlem hry je: neexistuje ,,Spatnad namitka".
Kazdy napad je dobry. Veskeré napady se zapisuji na velké listy
papiru umisténé na viditelném mist¢.

vvvvvv

mitku, se kterou jste se kdy setkali nebo kterou si dokazete vymyslet."
Dale 1ze pokracovat tieba takto: ,,Vyborné, ted’ mi feknéte tu nejhlou-

p&jsi namitku, kterou jste kdy slyseli... ted’ chci slySet nejdojem-

S 24

Az je list popsany, pfipevnite jej na zed’ tak, aby jej vSichni vidéli
a piSete na dalsi list.

Jakmile uvidite, zeje téma vy€erpano, pierusite praci.

VYBERTE DESET NEJLEPSICH

v wew

Nyni pozadate, aby kazdy vybral pét nebo deset nejbéznéjsich nami-
tek. Jakmile jsou vybrany, napiSete je na novy list papiru tak, Ze mezi
nimi nechate nékolik centimetrii volného mista. Pozadejte ucastniky,
aby si 1 oni opsali namitky do svych poznamkovych blokd. Vznikne
tak ,,Seznam namitek". (Pouzijte formulaf ,,.Seznamu namitek" z de-
saté kapitoly.)
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Nyni postupné proberte vSechny namitky a pokuste se spolecné
nalézt otazky skryvajici se za nimi. Udrzujte pozornost skupiny a pec-
livé ved'te diskusi. Jakmile se skupina shodne na feseni, napiste je do
volného prostoru, ktery jste si pro tento ucel ponechali pod kazdou
namitkou. Vasi studenti udélaji ve svych poznamkach totéz.

Jakmile projdete vSech deset nejobvyklejSich namitek, zeptejte
se studentll, ktera z ostatnich namitek je pro né obtizna nebo zaji-
mava. Pokud to dovoli ¢as, projdéte i tyto namitky.

ODPOVEZTE NA OTAZKY

Jakmile jste nalezli otazky, skryvajici se za namitkami, mizete se
pokusit nalézt odpovédi.

Chcete-li to udélat, muzete hledat odpovédi s celou skupinou.
Druhou moznosti je rozdélit skupinu do mensich pracovnich skupin
po tfech az péti lidech a pozadat je, aby se pokusili hledat odpoveédi
samostatné. Je mozné pracovat i ve dvojicich.

Pouzijete-li metodu mensich skupin nebo part, spojte na zaver
opet celou pracovni skupinu a vyberte nejlepsi odpovédi.

Zeptejte se studentd, jak se jim libilo celé cviceni. Davate jim
tak ptilezitost vyt€zit maximum z tymové prace a zaroven se poznat
navzajem. Je to skvélé!

NAKONEC: CEHO JSTE DOSAHLI?

1 Vytvorili jste sit’! Citite témétf hmatatelny proud tvofivé energie.
Nikdy nezklame.

2. Vsichni lidé (s vyjimkou jednoho ¢i dvou lidi, ale ne vice) citi,
7e sami vytvorili Seznam namitek, protoze se vyrazné podileli
na jeho vzniku.
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3. Vsichni si budou seznam a jeho obsah velmi dobie pamatovat,
protoze o ném premysleli! Je to mnohem lepsi, nez kdyby jim
ne¢kdo seznam pouze nadiktoval nebo jim fikal, co maji délat.

4.  Jsou informovani (znaji namitky, otazky a odpovédi v seznamu),
jsou zucastnéni (vSichni jsou zapojeni do procesu) a jsou inspi
rovani (na vlastni o¢i vidé€li, jak silna, tvoiiva a soucasné zabav
na je spoluprace v siti).

5. Takové cviceni mize byt vedeno kterymkoli novym, nadSenym
a energickym distributorem. Je to vlastn¢ piiklad, jak se lidé uci
zvladnout tikol a soucasné uci ostatni. A o to jde, chcete-li se stat
nejlepsimi v systému vicetroviiového marketingu.

Jak jinak Ize vyuzit spole¢ného hledani napadi ve vasi sitové
organizaci? Zkuste 1 tuto otazku projednat spolecng!

Dalsi kapitola: Dotahnéte to do konce
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Dotahnete to do konce

Umite si predstavit, kam by to dotahli profesionalni hraci
golfu, tenisu nebo baseballu, kdyby zarazili svij uder v mo-
mente, kdy se dotknou micku? Moc daleko asi ne. Energie
viozena do uderu by byla ta tam, micek by nedoletél tak
daleko, jak si hrac predstavoval, a moznda i smeér by byl
Spatny. To je presné to, co se stane prospektorum v sitovém
marketingu, kdyz véc nedotihmou do konce. Tato kapitola
vam preda do rukou dalsi klic k mistrnému ovladnuti vaseho
podnikani. Je to osvédcena, prakticka metoda, jak véci do-
tdhnout do konce.
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Vzpominate si na Hermana a Hillary Doufajici? Rad bych vam pové-
dél o chybé, kterou stale opakuji.

Vénuji spoustu Casu, energie, a dokonce i penéz na to, aby nasli
spravné zajemce. Cela fada lidi za¢ne pouzivat jejich vyrobek nebo
sluzbu. Dosahnou dokonce i jistého pocatecniho uspéchu tim, ze
svym klientim pomohou v jejich zacatcich. A pak se pekn¢ usadi a
cekaji, ze jejich klienti odstartuji jako raketa!

Jenze oni neodstartuji. A vite proc?

A DO PRACE!

Jsem pevné presvédcen, ze pravé v moment¢, kdy vas zajemce zasle
prihlasku, stane se distributorem a za¢ne pouzivat vyrobek, si vy
musite vyhrnout rukdvy a dat se do prace.

Herman a Hillary si zjevné mysli, ze uz maji praci za sebou a ze
ted’ je ten pravy Cas se uvelebit v kiesle, ,,doufat" a ¢ekat na ten prvni
Sek s tucnou provizi.

Takovymto zpusobem se ale Gspéchu v sitovém marketingu ne-
dopracujete. A dilezity je zde zaklad slova ,,prace".

DOTAHNETE TO DO KONCE

Uz jsem se jednou zminil, Ze klic¢em k tispéchu v sitovém marketingu
je delat véc s nadSenim. A nezapomente, ze musite byt sami sob¢
zakaznikem.

Mozna, ze vSichni ti Doufajici maji pocit, Zze kdyz jsou oni tak

nadseni tim vyrobkem a planem, budou jim nadSeni i vSichni ostatni.
Zname to, Ze ? ,,Toto je tak ohromné, Ze se to bude prodavat samo.”
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To se ale bohuzel nestane. Chce to tvrdou praci, a to velmi
konkrétni praci, které se tika ,, dotahovani do konce ".

vvvvvv

spole¢nosti, registrovanych casopisem Fortune.

Chtél jsem se dozvédét, co tyto spolecnosti povazuji za nejlepsi
investici svych zdroji, ¢asu, penéz a talentu. A co myslite, Ze to bylo?
Vyzkum a vyvoj? Reklama? Prodej? Motivace? Byly to ...

SLUZBY A SPOKOJENOST ZAKAZNIKU

Tyto vysoce uspésné podniky, vydélavajici miliardy dolarti, si uvédo-
muji, Ze jejich opravdova diina za¢ind v moment¢, kdy sviij vyrobek
prodaji.

Abyste rozumgéli, prodat néco znamena pouze prodat jeden jedi-
ny vyrobek. A na tom zadny podnik nemuize postavit sviij uspéch.

Ovsem ziskat a udrzet si spokojeného zakaznika, takového, kte-
ry se k vam znovu a znovu vraci a ktery vas nadSené doporucuje
ostatnim, protoze je naprosto spokojen, je ta prava cesta, jak si vybu-
dovat uspésny podnik. Toto plati o to vic v sitovém marketingu, kde
se z va$eho spokojeného zakaznika stane vas produktivni distributor.

Klicem je opét dotahnout véc do konce.

JEDNODUCHYM SYSTEMEM K USPECHU

Nyni vam popisi velmi jednoduchy a vysoce G¢inny systém, kterého
se muzete drzet a ktery vam zaruci nevyhnutelny tispéch. Nez se 0 tom
systému rozepisi, rad bych se zminil o jednom zajimavém momentu.

Chtéli byste védét, co maji spoleéného vsechny uspé$né spo-
le¢nosti a distributofi v naSem typu podnikani? Vsechny pouzivaji
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systém, ktery vam zde za chvili popisi! Opravdu. JistéZe vSechny maji
své specifické variace a zplsoby, jak dé€lat to i ono, ale jadro systému
je vzdy stejné. Zde tedy je:

PREDSTAVUJTE SI...

Chtél bych vas pozadat, abyste si vSe, co vam ted’ budu povidat, v
duchu pfedstavovali. Predstavujte si, jak jdete do papirnictvi nebo
kancelaiskych potteb. Vybirate si kartotecni krabicku velikosti A6
v barve, kterd se vam nejvic libi. Musi byt dostate¢né mala, abyste ji
mohli potad nosit u sebe.

Pak si kupte n&kolik balicku kartote¢nich listkiit A6, nejlepsi jsou
linkované. Kupte si také rozdelovace se stitky, a to dva balicky. Jeden
s Cislicemi 1 az 31 pro kazdy den v mésici a jeden se jmény dvanacti
mésict.

Pokazdé, kdyz ziskate nového zékaznika, at’ uz odbératele vy-
robku nebo distributora, vypliite si jednu karticku informacemi o té
osob¢. ZapiSte si jméno, adresu a telefonni ¢islo domd a do prace,
pokud budou souhlasit, Ze jim do prace muzete volat. Zapiste si také
veskeré detaily a zvlastnosti, jako napt. jméno manzela, jména déti,
zda maji néjaké zvlastni zaliby nebo cokoliv z jejich zivota, co vas
upouta. To vSe si na karticku poznamenejte.

Na jednu ¢ast karticky si piSte, co se jim nejvic 1ibi na vasem
vyrobku nebo prilezitosti k podnikani. Délejte si poznamky kratké a
vécné. ZapiSte si zkratka vSechny dulezité informace, které vam
muzou byt néjak prospesné.

KDO Vi, CO VAS CEKA?

Jako distributofi byste se méli dobfe seznamit s tim, co bézné prozi-
vaji lidé, ktefi prave zainaji pouzivat vas vyrobek nebo sluzbu.
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Pokud jste zacate¢nik, tak je to pro vas obzvlast’ dilezité a vas sponsor
by vam mél pomoci, abyste védéli, co vas ceka.

Pokud napt. budete prodavat n&jaky vyrobek zdravé vyzZivy
nebo program redukeni diety, vétSina vasich zakaznikti zane poci-
tovat blahodarny ucinek vyrobku béhem nékolika dnti. Nejvyhodnéjsi
pro vas je kontaktovat tu osobu pravé v momenté, kdy si zacina
uvédomovat pozitivni zménu svého stavu.

Pro vas to znamena nekolik okamzitych vyhod.

Za prvé, vasi zakaznici budou mit velmi ptijemny pocit, kdyz se
budete zajimat o to, jak se jim dafi. Budou védét, Ze o né¢ mate
opravdovy zajem a na to se jen tak nezapomina.

Navic je vSeobecné znamo, ze v lidské mysli se odrazi jak pozi-
tivni tak 1 negativni zazitky. Kdyz hned na zacatku ukazete, ze mate
o své zakazniky opravdu starost, pfipravite si pidu, aby se splnila
vSechna jejich pozitivni ocekdvani. A vasemu produktu tim date
ohromny naskok.

JAK POUZIVAT SYSTEM UDRZOVANI KONTAKTU

Reknéme, Ze dnes je 19. v mésici a zrovna dnes odpoledne Mary
zacala pouzivat vas vyrobek. Ze zkuSenosti uz vite, ze vétsina lidi
zacne pocitovat ucinky asi za tii dny. Takze devatenactého si vyplnite
o Mary karticku a zalozite ji do krabicky za Cislo 22, tedy datum o tii
dny pozdéji.

Dvaadvacatého rano si sednete ke svému psacimu stolu a nej-
prve oteviete krabicku a vytahnete vSechny karty u ¢isla 22.

Ahle~v krabi¢ce mate obchodniho manazera.
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Zvednete sluchatko a vyto¢ite Maryino ¢islo, které mate pozna-
menané na kartiCce. Zeptate se: ,,Jak se mas?" Nacez se ihned dozvite,
ze bud’ jeSteé vyrobek pouzivat nezacala nebo uz ano. Pokud jeste
nezacala, n¢jakym zptisobem ji dodejte odvahy a povzbud'te jeji pfi-
rozenou zvédavost.

Napi: ,,Mary, jase nemtizu dockat, az s tim zac¢neS. Budes se citit
jak znovuzrozena!"

Mizete se zminit o riiznych zptisobech, jak vyrobku vyuzit,
narazit na n¢jaké jeho pozitivni vlastnosti, které se pfimo dotykaji
jejiho konkrétniho problému, néceho, na ¢em ji velmi zalezi a co jste
si poznamenali do karticky.

Pokud Mary vas vyrobek uz zacala pouzivat, tak se to také hned
dozvite a zaCnete se vyptavat na...

TROJNASOBNE PROSPESNE UCINKY!

Pokud Mary jesté zadné prospésné G¢inky nezaznamenala, je na vas,
abyste ji fekli, Ze se ma na co t&Sit. Nezahrnujte ji néjakymi technicky-
mi udaji. Radgji ji feknéte néjakou historku z vaseho zivota nebo
zkuSenost nekoho jiného, ktera se bude hodit k jejimu piipadu a ktera
naplni jeji pozitivni ocekavani. Napt:

»Mary, ja vim, jaky mas zajem o XY. (Tuto velice osobni infor-
maci si prectete ze své karticky.) Moje kamaradka Sharon, ktera se
o XY taky velmi zajima, zacala tento vyrobek pouzivat pred dvéma
tydny a v€era mi povidala, ze..."

A vétu doplnite pravdivou historkou, kterou jste slyseli od néko-
ho, kdo jiz pocituje zadouci G¢inky, které né&jak pozitivné ovliviuji
jeho situaci a do které se Mary miize vcitit. Napi. nekdo, kdo stejné
jako Mary strasné rad pracuje na zahradce a ted’ mtize o dvé hodiny
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denng¢ déle pracovat jednoduse proto, ze se citi baje¢né a ma najednou
mnohem vic energie.

Pokud prodavate sluzbu, jako napt. snizenou sazbu telefonnich
hovortl pro podnikatele, mtizete vypravét historku, jak ten a ten ma ve
svém podnikani daleko vétsi obrat, protoze ted’, kdyz mé levnéjsi
hovory, se neohlizi na to, kolik jich ma.

Urcité vite, co mam na mysli. Vypravéjte takovou historku, ktera
se n¢jakym zptisobem dotyka Zivotni zkusenosti nebo specifickych
vyhod vaseho klienta.

A CO NEGATIVNI ODPOVEDI?

Nékdy se stava, ze lidé, ktefi zacali pouzivat néjaky produkt zdravé
vyzivy, se zpocatku citi hiire.

Je to celkem obvyklé a je pro to také jednoduché vysvétleni.
Ovsem pokud nepfispéchate na pomoc, mize se vas klient vystrasit
a prestat vyrobek pouzivat. Pokud této osobé zavolate v pravy mo-
ment, mizete ho uklidnit vysvétlenim, ze jeho t€lo se jenom zbavuje
nepotiebnych latek. Hned bude 1épe rozumét, co se v jeho téle ode-
hrava a vrati mu to dusevni rovnovahu.

NEPUSTTE PRILEZITOST Z RUKOU

Toto plati i v ptipadé, kdyz volany pro vas piedstavuje podnikatel-
skou pfilezitost.

Kdyz volate svému novému distributorovi a zeptate se, jak se mu
dafi, dozvite se, zda uz zacal, co d¢€la, zda ma problémy, atd. Zde
mizete opét pouzivat své karticky.

Mozna, ze budete muset svému spolupracovnikovi fict, aby se
zamg¢til na jiné cile. Pokud uz mate jeho osobni informace napsané na
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karticce, je to lehké. Jenom nezabihejte do technickych podrobnosti
planu. Stejné jako u vyrobku se pouze drzte historek a vaSich osob-
nich zkuSenosti.

»A Vi, Ze se mi stalo uplné totéz, kdyz jsem zacinal? Muj
sponzor mi tehdy poradil toto a nevéfila bys, jak dobie to fungovalo."

Stejné jako diive se v tomto piipadé nezmifjte o technickych
podrobnostech, jen se svéfte s n¢jakou osobni zkusenosti.

Prvni dny a tydny jsou jak pro zékaznika tak pro distributora
kritické. Bohuzel se vzdy u svého okoli nesetkaji s porozumeénim.
Pokud si ale udélate Cas na disledné udrzovani kontaktu a ukazete
jim, Ze vam na nich zalezi a Ze se jim chcete vénovat, prokazete jim
a sob€ nenahraditelnou sluzbu. Chapete tedy, jak je dilezité neptesta-
vat byt v kontaktu?

V jakém Casovém rozmezi byste si méli planovat své nasledné
telefonaty? Jednou za mésic je pfili§ dlouha doba.

Co povazujeme za piilis kratky interval? Pokud se jedna o prode;j
vyrobku, je kazdych par dnil prili$ kratky interval. JistéZe to zalezi na
tom, s jakym vyrobkem nebo sluzbou obchodujete. Nejvhodngjsi ale
byva volat kazdé tfi dny az jednou tydné.

A jak ¢Gasto volat vaSemu novému distributorovi, ktery to mysli
opravdu vazné?

Doporucuji volat kazdy den!

Zkousel jsem v tomto ptipad¢ n€kolik metod a pfisel jsem na to,
ze nejlepsi a nejprodukti vngjsi je volat denn€. V podstaté jste v pozici
jejich trenéra, pomahate jim, aby disledné plnili své zavazky a aby se

vyporadali s drobnymi nedostatky, nez pferostou v opravdové problé-
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my. A poméhate jim ve vytvareni novych podnikatelskych pfileZitos-
ti.

Opravdu vazné zajemce o distributorskou praci poznate podle
toho, zda vam volaji oni. Mohli byste si s nimi udélat umluvu, ze
budou kazdy den oni volat vds.

ZAPISTE SI VSECHNY HISTORKY, KTERE USLYSITE

Jak vyberete tu pravou historku v pravém momenté pro toho pravého
zakaznika nebo distributora?

Od prvniho dne vaSeho podnikani (pokud zacinate, tak ode
dneska) si za¢nete budovat to, ¢emu fikam krabicka s historkami.
Muize byt soucasti vasi stavajici krabicky A6 nebo si mizete udélat
novou.

Do této krabicky budete zakladat veskeré historky tykajici se
vaseho produktu nebo podnikani, které uslysite na setkanich a od
ostatnich distributort.

Zvyknéte si chodit na vSechna shromaZzdéni a ucastnéte se vSech
setkani. Pristupujte k lidem s milym usmévem a pratelsky jim stisk-
néte ruku. Predstavte se, zeptejte se na jejich zkuSenosti a pozorné
poslouchejte, co vam vypraveji. Chtéjte vedét, jak se jmenuji, kde
pracuji, kdo je prvni seznamil s vyrobkem nebo s timto druhem pod-
nikani, co pouZzivaji, s jakym vysledkem se setkali atd. Pokazdé, kdyz
odchazite z né¢jakého setkani, méli byste s sebou odnaset tii az Sest
novych historek do své krabicky.

Nebudte piilis kritiéti ke ,kvalité" nebo ,,zajimavosti" jaké-

hokoli vypravéni. Historka, ktera vas osobné viibec nezajima, muze
byt pro nékoho jiného iZasna.
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Serad'te si historky v krabicce bud’ podle jedno az dvouslovnych
hesel, ktera jasné vyjadiuji hlavni pozitivni G€inky anebo podle druhu
lidi, od kterych jste se historku dozvéde€li. Ani nebudete véfit, jak
rychle a bez namahy naplnite krabicku vybornymi inspirativnimi hi-
storkami. A nikdy jich nebudete mit dost. ,

A pokud jich posbirate tolik, ze se vam do krabicky nevejdou,
poslete je mné. Mné se mohou dalsi vyborné historky vzdycky hodit.

STANTE SE MISTRNYMI VYPRAVECI

Prosim vas, nesnazte se stat odbornikem na vsechny aspekty vyrobku.
Nesnazte se byt odbornikem ani na marketingovy plan. Chcete-li byt
na néco expert, bud’te mistrem v zapisovani a vypravéni historek.

vvvvvv

ketingu? Jsou to mistrni vypraveci. Nejlepsi obchodni cestujici, nej-
lepsi ucitelé, nejpodnétnéjsi viildcové jsou mistrnymi vypraveci. A
nejkrasnéjsi na tom je, ze vypravéni historek se da duplikovat!
Kazdy z nas cely Zivot posloucha a vypravuje historky.

Nezapominejte, ze devadesat pét procent lidi nezajimaji ,,fakta".
Tech pét procet, které fakta zajimaji, se vas hned na zacatku piimo
zepta a vy jim na kazdou otazku pfimo odpovézte. Ale i tyto lidi
zajima, jaké jsou vyhody a co pro né€ vyrobek nebo typ podnikani
milZe znamenat.

A jaky je nejlepsi prostiedek, jak nékomu popsat konkrétni
vyhody? Spravné: Vypravéjte historku.

NEUSTALE UDRZUJTE KONTAKT
Pokazdé, kdyz nékomu znovu volate, dovolte se, zda se miizete za par

dni znovu ozvat a zeptat se, jak se jim vede. A nezapomeiite si smlu-
veny den zapsat do diafe.
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»Mary, jsem moc rad, ze se ti tak dobie vede. To je ohromné!
Vadilo by ti, kdybych se opét ozval, feknéme v patek nebo v sobotu?
Ktery den by byl lepsi?"

Nazapomeiite, ze je nejlepsi dat partnerovi na vybranou ze dvou
dnt, protoze se soustiedi na datum a nemysli na to, ,,zda" ji mate
volat.

Kdyz zavésite, zapiste si vysledek vaseho rozhovoru s Mary na
jeji kartu. Hlavné si poznamenejte, kterou historku jste ji vypravéli,
a zalozte jeji kartu za Cislo 25 nebo 26, podle toho, na ¢em jste se
domluvili.

Nez se dostavi 25. nebo 26. den v mésici, budete mit asi tfi nebo
ctyfi karty lidi, kterym mate zavolat. To vam nebude trvat déle nez
dvacet az tficet minut, maximalné tfictvrt€¢ hodiny. Bud’te discipli-
novani a zavolejte kazdému z nich. Za nékolik tydnil se to stane vasim
silnym zvykem. Véfte mi, ze tyto pulhodinky budou tou nejproduk-
tivnejsi pracovni dobou, kterou kdy svému podnikani vénujete.

TakZe opét zavolate Mary a zeptate se, jak se ji dafi. A pokud
stale jesté nepocitila ocekavané a hmatatelné uCinky (nebo vysledky
v podnikani), co udelate?

Vypravéjte ji dalsi historku. Tentokrat vypravéjte o nékom ji-
ném. A telefonujte a vypravéjte historky tak dlouho, dokud se nestane
jedna ze dvou véci. Bud'to se Mary neché uplné€ odradit a fekne: ,,J&
to vzdavam", protoZe se nedostavuji o¢ekavané vysledky a nebo vam
povi pribeh svého velkého uspechu!

JISKRA BUDOUCIHO USPECHU

Podstatou Maryina velkého uspéchu je fakt, ze zaGala ve vyrobek
sama Veéfit, protoze s nim nebo s vlastnim podnikanim zaznamenala
cennou osobni zkusenost. Tato jeji vira pasobi jako jiskra, ze které

169



OSMA KAPITOLA

vysko¢i plaminek touhy dozvédét se vic. Na tomto plaminku vy
musite pracovat a postupné ho zivit, az se z néj stane ohen. A vite, co
jeste? Mate dalsi pribéh o velkém uspéchu, ktery si zalozite do své
krabicky.

S timto systémem neustalého udrzovani kontaktu predcite kaz-
dého podnikatele a budete se lisit od vSech ostatnich, ktefi nabizeji
vyrobek nebo podnikatelskou ptilezitost! Pfemyslejte o tom.

Co se stalo potom, kdyz jste naposledy koupili néco nového?
Napt. auto, nabytek, obleceni, jidlo, cokoliv.

Zavolal vas pozdgji nékdo a zeptal se: ,,Tak co, jak jste spokojeni
s tim novym autem (pohovkou, cukrovim)?" Asi jich mnoho nebylo,
ze? A z téch nékolika, ktefi vam zavolali, jste méli hiejivy pocit
vlastni dtlezitosti. A asi jste si o nich mysleli, Ze to jsou velmi mili
lidé.

Neustalé udrzovani kontaktu je mocna zbran! Stojite tim za
svym vyrobkem, za svym zakaznikem nebo za svym novym distri-
butorem. A 1idé si vas budou pamatovat jako starostlivého, oddaného
a milého Clovéka.

A vite, mili pratelé, k cemu vam to pomize? Udé€la to z vas
jednoho z milionu. A za néjaky Cas to z vas ud¢la také milionare na
pochodu.

To je sila, co?

JSTE ODBORNIKEM NA VYZIVU?

Rad bych na tomto misté citoval ¢ast ¢lanku, ktery jsem napsal pro
publikaci Uspéch s MLM, coz je $kolici material pouzivany v naSem
typu podnikéni, a kterym jsem si vydobyl velky respekt. Jedna se zde
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0 velmi dulezitou otazku. Popisuje to past, do které se chté nechté
chyti mnoho lidi z nasi branze.

Spousta firem v sitovém marketingu nabizi vyrobKy spravné vyzivy. Mnoho-
krat jsem byl svédkem toho, jak se distributofi téchto spolecnosti snazili stat se
odborniky na vyzivu.

Je to pfirozené. Zacnete pouzivat néco, co diametralné zmeéni vas zivot k lepsi-
mu, a protoze jste zdraveé zvidavi, cheete se dozveédét vic.

Jak ten vyrobek funguje? Pro¢ moje télo reaguje tak ¢i onak? Jak vime, zda
jsme opravdu zdravi nebo nemocni? A jak jsme si viibec dokazali takhle zruinovat
zdravi? Jaké jsou jednotlivé slozky tohoto vyrobku a jakou ma kazdy z nich funkci?
Odkud jsou ty piisady a jak se vyrabi? Kolik toho mohu brat, aniz bych bral ptili§?
Které jsou ,uc¢inné" latky? Jakou vyzivnou hodnotu maji jednotlivé slozky? Existuji
jiné vyrobky s podobnymi ucinky? D¢la se jiz néjaky védecky vyzkum tohoto
produktu? Ktera nezavisla laboratof se zabyvala testovanim?

.. .a tak dale a tak dale.

Vite o tom, Ze véda o vyzivé je jednim z nejmladSich odvétvi védeckého
zkoumani? Zavzpominejte trochu. Jak je to davno, kdy jste poprvé slyseli o stopo-
vych prvcich, o vlakning, o cholesterolu? Pred péti lety? Pfed deseti? O mnoho déle
to nebude, ze?

Veédci zabyvajici se vyzivou, doktofi, ktefi cely zivot zkoumaji souvislosti
mezi vyzivou a zdravim, dnes a denné pfichazeji na nova fakta, ptinaseji nové objevy
a divy. A velmi Casto se stava, Ze t€mito novymi objevy vyvrati predesla tvrzeni.

Takze by se dalo fict, ze otazka spravné vyzivy je stale jest€ véci osobniho
nazoru. A kazdy ma na sviij nazor narok. Kdyz zacnete se svym zajemcem mluvit o
problémech spravné vyzivy, otevirate dvete ,,neplodné debaté" namisto jednodu-
chému ,,pfenosu nadseni".

Potiz s dal§imi a dal§imi informacemi spoc¢iva v tom, Ze ,,¢im vic toho do nas
vejde usima, tim vic toho zase vyjde Gsty." Jinymi slovy: Cim vice ,takzvanych
faktd" mame, tim vice o ,,takzvanych faktech" hovotime. A timto zpisobem zajem
0 vas vyrobek v lidech nevzbudite, obzvlaste, kdyz se jedna o vyrobek zdravé vyzivy.

Co z vas udéla plny pytel fakti? Nejrychlejsiho stielce Divokého zapadu. Ale
vzdycky se najde né¢kdo, kdo je rychlejsi, nékdo kdo ma fakti jesté vic. Pokud si
postavite sviij byznys na ,,faktech", diive nebo pozdéji pfijde nékdo, kdo vyrukuje
s lepsimi fakty, nez mate vy.
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Samoziejmé, ze se miizete vzdélavat. Piirozené si tim rozsitite touhu po védéni

aby jejich touha po védéni rostla pfirozenou cestou. Tim se zadnym zpisobem
neovlivni jejich nadSeni pro véc a nenahradi se pfiliSnym dirazem na fakta a Cisla.

Marketing se sklada z podstaty a z ni vyplyvajicich vyhod. Podstata je zakla-
dem vyhod. Ale lidé nekupuji podstatu. Kupuji vyhody. Chtéji védet, jaké vyhody ten
vyrobek poskytne jim.

A mimochodem, o ¢em se 1épe hovoii? O podstaté nebo o vyhodach? A co z
toho se snadnéji duplikuje?

,, Vypravejte historku." Presné to maji na mysli Gsp&Sni podni-
katelé v sitovém marketingu, kdyz tikaji: ,,Cim vic budes$ povidat, tim
vic prodas."

V piisti kapitole ptijdeme na setkani.
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Velke obchodni setkani

Pojdme na setkdni... na VELIKE setkdni, na Velkolepé sebe-
zobrazeni vaSeho obchodu, které bleskoveé dobije baterie
motoru vaseho podnikani. Velké obchodni setkani je jako
transformator, ktery okamzité doda obrovskou davku energie
vSem zucastnenym. vam, vasim klientum, novym distributoriim
i ,,starym mazakim". A nyni si prectéte, co vlastne velké
obchodni setkani je.
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Vsimli jste si uz nékdy pfi cestovani letadlem, jak cestujici druhé tridy
zvédaveé nakukuji do oddéleni prvni t¥idy, aby se dozveédéli, co se tam
déje? Mam z toho vzdycky naramnou legraci. Trava je tam na druhé
strané rozhodné zelenéjsi. Prvni tfida ma néco do sebe.

JEDEME PRVNI TRIiDOU

V sitovém marketingu je tou prvni tfidou prave velké obchodni setka-
ni. Jednou za tyden, za dva tydny nebo jednou za mésic se kona velké
setkani, kam vSichni pfijdou v nejlepsim obleceni a jesté lepsi naladé
a ostatnim vykladaji o svych uspésich.

Na velké obchodni setkani mohou piijit v§ichni distributofi z va-
$1 oblasti. Klidné se mtize ptipojit i nékolik ptidruzenych organizaci.
Cim vice, tim lépe! Spojena energie vytvati a udrzuje hybnou silu.
O spojeni energie se jesté zminim na konci této kapitoly.

Byt ucastnikem velkého setkédni je jako byt ¢lenem néjakého
exkluzivniho klubu. Je to néco nevsedniho, pln¢ jako prvni tiida.

Ted uz mate za sebou prvni prezentace doma u svého klienta
nebo v kavarné a vas klient uz urcité zacal pouzivat vas vyrobek nebo
sluzbu. Jsem si jist, ze mu vhodnym udrzovanim kontaktu davate
najevo, jak velmi vdm na ném zalezi. A protoze jiz za¢ina pocitovat
blahodarné ucinky, za¢ina byt zvédav na tento typ podnikani. Je tedy
na Case rozsifit jeho omezeny pohled na véc a celou oblast predstavit
ve velkém stylu. Je to vaSe ,,prvotiidni" piilezitost. O tom pojednava
velké obchodni setkani.

PROC VELKE OBCHODNI SETKANI?
Zminil bych se o jedné véci hned na zacatku. Jsou tato obchodni

setkani nutna? Rekl bych, Ze ano. A pro&? Protoze funguji! Nejvetsi
zvlastnosti u nich je to, jak funguji a ¢eho se jimi dosahne.
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Zkoumal jsem podniky, které pouzivaly koncepci velkych setka-
ni a jing, které ji nepouzivaly. Ty, které organizuji tato velkd setkani,
setkani doda vasemu podnikani mocnou a inspirujici dimenzi a doda
ji v momenté¢, kdy je ji nejvice potieba - na zacatku.

| kdyz tato kapitola pojednava o praktickych aspektech obchod-
niho setkani v tom tradi¢nim slova smyslu (hotel, zaméstnanci, regis-
trace, zkratka vSechno), neziistaiite jen u toho. Existuji naptiklad nové
technologie, které umozni spolec¢nostem sitového marketingu a distri-
butortim i¢astnit se velkého obchodniho setkani se v§im vSudy - a to
po telefonu!

Konferen¢ni hovory jsou vybornym piikladem. Nedavno jsem
vyslechl hovor, ze kterého se mi zatocila hlava!

Jeden kamarad mi dal ¢islo a fekl mi, atho v uréeny ¢as vyto¢im.
Provedl jsem to. Pozdravil me hlas a fekl mi, at’ si udélam pohodli a
vychutnavam hudbu, hovor za¢ne za dvé minuty.

Stalo se, jak hlas slibil a ja jsem potom vyslechl nasledujici:

»Dobry den. Vitejte na obchodnim setkani spolec¢nosti XYZ.
Jsem nadSen nasim vyrobkem a pfileZzitosti, ktera se nam naskyta.
Jsem velice potéSen, Ze jste ochotni vénovat ndm par minut svého
Casu a Ze se chcete dozveédet néco o této uzasné prilezitosti. Po mnoha
letech ptisobeni v sitovém marketingu jsem se s né¢im podobnym
jesté nesetkal!"

., Vite vy vibec, kolik lidi je do tohoto hovoru zapojeno? Pres
tisic lidi z celych Spojenych stati a Kanady. No, neni to izasné?
Takze miizeme zacit!"

»Bobe ze San Diega, jsi tam?" ,,Ahoj, Johne, jasné, jsem tady a
nemizu se doc¢kat!"
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,.Sally z Floridy, jsi na nas napojena?" ,,Jisté, Johne, jsem rada,
Ze t¢ zase slySim."

,,Davide z New Yorku, jsi s nami?" , Nazdar, Johne, jak se ve-
de?"

Atak to slo dal...

Na hovoru se aktivné podilelo pét lidi a prezident spole¢nosti.
Kazdy z téch péti byl novy distributor, ktery zacal podnikat teprve
pred nekolika mesici. Hovor byl veden podle témét stejného scénare,
kterému vas v této kapitole nau¢im. Bylo to iizasné!

Dotkli se vsech aspektt podnikani a zodpovédéli vSechny za-
kladni otazky. Podatilo se jim vytvofit image rychlého rdstu, vzru-
Sujici atmosféry a nadseni pro svilj vyrobek, pro svou spole¢nost a
pro podnikani. Povidali si historky a emotivni ptib¢hy, plné infor-
maci a inspirace. Bylo to ohromné a udélalo to na mne opravdu veliky
dojem!

A dalSich tisic lidi z celé Severni Ameriky si sedélo doma v teple
na gauci a ucastnilo se tohoto velkého obchodniho setkdni. Nekde se
shromazdily okolo telefonniho reproduktoru skupinky distributorti a
hned po rozhovoru, ktery netrval déle nez dvacet p€t minut, pokra-
covali v uzkém kruhu.

Oblibenost a ucinnost telefonnich konferenci dala podnét k ne-
davno zavedenym televiznim vysilanim pies satelit. Nekteré spolec-
nosti a Uspésni podnikatelé si ptipravuji vlastni pofady a maji obrov-
sky tspéch. Casto to jsou Zivd vysilani, takze tam lidé mohou tele-
fonovat své dotazy.

John Naishitt m¢l pravdu - $pickova technika a $piCkova troven.
Budoucnost uz je zde.
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Na tomto misté bych chtél zdtraznit jednu véc. Strukturu velké-
ho obchodniho setkani miizete pojmout mnoha zptisoby. Ja vam to
podam formou, jako by to byla klasické setkani né¢kde v hotelu. Ale
béhem celého tohoto popisu prosim méjte na paméti, ze se tyto
principy daji vyuzit jakoukoli jinou formou.

A nyni si feknéme jesté néco o vyznamu takového setkani.

NADSENIi A POCHYBY

Co ma spolecného osoba, ktera pravé zacala pocitovat blahodarné
ucinky vyrobku nebo sluzby, s novym distributorem?

1. Neskryvané nadseni a

2. Potiebnou ,,davku pochybnosti", kterou asi vSichni pocitujeme,
kdyz zac¢iname néco nového. Je to ptirozené.
Bili mi fekne: ,,Johne, jsem tim vyrobkem a podnikanim oprav-
du nadsen."

A ja odpovim: ,,Bille, ur€ité ti to ptijde vyborné." Bili zapte-
mysli: ,,Ale... Co kdyz....Mohl bych....?" Atd.

Obchodni setkani tyto po¢ate¢ni pochybnosti miize zahnat.

Ja se hlavné zamétuji na podnikani se zarucenym uspéchem
hned od zacatku a je$té se mi nepodatilo najit lep$i zpusob, jak
spravné odstartovat nového distributora, nez vzit ho na dobfe zorga-
nizované setkani. Ti zajemci, ktefi maji o vaSem podnikani predstavy
,,druhé tfidy", je na setkani opravi na ,,prvni t¥idu".
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KDO VYHRAVA?

Setkani se porada hlavné kvuli vsem nasim zajemctim a novym distri-
butoriim. Vibec nevadi, kdyz je klient poprvé seznamen s vyrobkem
a s typem podnikani prave na tomto setkani.

| kdyZ je prezentace pfinosem pro vSechny zucastnéné, hlavnim
ucelem je dat prilezitost vasim hostim (zdjemcim a novym distri-
butortim) nakouknout do ,,prvni tfidy" tohoto fantastického byznysu.
Na obchodnim setkani se jim formalné piedstavi vase spole¢nost a
myslenka sitového marketingu.

Setkaji se s jingymi novacky, ktefi stejné jako oni pravé v podni-
kani za¢inaji. Setkaji se i s ostfilenymi, uspéSnymi distributory a do-
zvédi se nova fakta o spolecnosti se vSemi jejimi vyhodami. Nejdi-
lezit¢jsi je ale to, Ze se jim tak dostane nezprostiedkované piimé
zkuSenosti s profesionalni spolecnosti, ktera ma budoucnost a do kte-
ré by méli nebo mohli vstoupit.

VELKA OBCHODNI SETKANI
DAVAJI VSE DO SOUVISLOSTI

Proto jsou tak dokonala pro vase zajemce. Jasné jim ,,ukazi", ze
vSechny ty moznosti, o kterych jste jim povidali ve své prezentaci,
jsou realné.

Spole¢nost je skutecna. Vyrobky a sluzby jsou také skuteéné a
skute¢né funguji. A tucty, nebo mozna stovky a tisice skutecnych
muzl a zen se zabyvaji timto podnikanim s velkym uspéchem. Ted’
uz vi, Ze to je pravda, protoze je osobné poznavaji na obchodnim
setkani.

Uvédomi si také dalsi skuteCnost: Ze v tom nejsou sami! Véite

mi, ze toto je jedna z nejvétSich pochyb, které zajemce nebo distri-
butor - za¢ateénik citi. Kdyz se rozhlédnou po mistnosti a vidi v8ech-
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ny ty aspésné lidi a vidi vSechna ta jména novych lidi, jak pribyvaji
na tabuli, je jim jasné, ze v tomto podnikani mohou uspét. A co vic,
uz se nemohou dockat, aby mohli zacit!

Je zajimavé, jak lidé, ktefi jsou v sitovém marketingu novi, maji
dvé protichiidné touhy. Jednak se do podnikani cht&ji dostat ve stadiu,
kdy ta véc jesté neni tak znama, zname to - ,,byt prvni v ulici", ale na
druhé strané chtéji néco, co uz je vyzkousené, néco ,,zaru¢eného".
Velké obchodni setkani obsahuje vSechno to nadSeni z uspéchu roz-
jizd€jici se nové véci a jistotu v podnikéni, které uz z ohromnymi
vysledky provozuje spousta jinych.

CHARAKTERISTICKE RYSY USPESNEHO
OBCHODNIHO SETKANI

Velka obchodni setkani je v podstaté uméleckym dilem. Vzdy je pro
vas, vasi spolecnost a vas$ produkt ¢imsi jedineCnym.

Velka obchodni setkani maji typické rysy vytvafeni siti. Na
predem ur¢eném misté se sejdou vsichni distributofi a jejich vedouci
a ve prospéch vSech Gcastnikl sité usiluji o predstaveni zaloZzené na
spolupraci, nikoli na konkurenci. Je Gpln¢ jedno, kdo ke komu patfi,
at’ uz smerem nahoru ¢i doli. Je to jako rodinna oslava.

Na veskerych ptipravach, které jsou nutné k organizaci tako-
vého setkdni, se podileji vSechny jednotlivé distribucni sité v dané
oblasti. Nejlepsi je, kdyz vedouct siti sveti tyto prace Cleniim své site,
kteti se pravidelné stfidaji. Takto se kazda skupina mlze ucastnit
ptipravy programu a podilet se na riznych ¢astech ptipravy setkani.
Pro vSechny je to také vyborné Skoleni vlastnich lidi. V pribéhu této
kapitoly vysvétlim, co kazda z téchto funkci obnasi.

A nyni nékteré zakladni prvky, které by nemély chybét u zadné-
ho velkého obchodniho setkani.
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PRVOTRIDNI MiSTO PREDSTAVENI

Za prvé, setkani se kona v hotelu nebo jiném zndmém zafizeni, vhod-
ném pro spolecenskou udalost. Velkéd obchodni setkani by se neméla
poradat v soukromém obydli, v garazi ¢i v n¢jakém nahradnim pro-
storu. Nékdy by se dala pouzit spoleenska mistnost kostela. Klicem
k vybéru vhodného prostoru je to, Ze prostor musi okamzité navodit
atmosféru prosperity a uspéchu.

Nezapominejte, ze letime prvni tfidou. Radime vam vybrat
atraktivni budovu v lepsi ¢tvrti s dobie osvétlenym parkovistém.

Pokud se bude jednat o velky hotel, postavte u vchodu jednu
osobu, ktera ucastniky nasmeruje do piislusného salu. Nespoléhejte
tragédie nez bloumani po neznamém hotelu ve snaze najit ten spravny
sal, ale neni jich mnoho. Nevahejte tedy postavit dalsi lidi na rozich
chodeb a zajistit ptipadny doprovod, aby se ucastnici bez problémi
dostali do spravné mistnosti.

REGISTRACE

Dalsi dulezitou véci je misto se stolem pro registraci. Nejlépe je
postavit stdl ptimo u vchodu mistnosti. Nékdy to neni mozné, ale ja
se domnivam, Ze je to nejlepsi misto.

Vasi hosté budou ,,oficialng" ptivitani pravé u registra¢niho sto-
ve své organizaci. Vyberte muZe a Zeny s tim nejzafivej$im usmévem
a nejpiijemnej$im chovanim. Nezapomeiite na kouzlo prvniho doj-
mu. Postavte tam ty lidi, které byste chtéli, aby vasi hosté poznali
nejdrive.
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JMENOVKY JSOU NUTNOST

Spousta lidi si $patné pamatuje jména. Date-li vS§em jmenovky, budete
tim Setfit jejich pamét’ a oni se budou moci Iépe bavit.

Vyborné jsou jmenovky s okrajem v rtiznych barvach. Vasi hos-
té mohou mit jednu barvu a ,,staff mazaci" jinou.

Vysveétlete prichozim, co ktera barva znamena, nez jim jmenov-
ku vyplnite. Nebudou mit potom zabrany oslovit urcité lidi, pokud se
budou chtit na néco zeptat nebo sami néco sdelit.

Rtznobarevné jmenovky také usnadni situaci zkuSenym distri-
butortim, kdyz se chtéji predstavit vasim hostim. Kdyz k novackovi
za vecer pristoupi pét nebo Sest lidi se slovy: ,,Dobry vecer, jmenuji
se tak a tak a jsem opravdu rad, Ze vas zde mohu uvitat", bude se citit
dobte a jako vitany host.

SEZNAMTE SE SE VSEMI

Vasim pravidlem by se mélo stat, Ze se na setkani seznamite uplné se
vsemi hosty. Zeptejte se jich, jak se o setkani dozveédgli, které vyrobky
vyzkouseli a jaky na n€ udelaly dojem. At vam povédi, co od tohoto
podnikani o¢ekavaji. Tyto otazky jsou prospésné nejen pro hosty, aby
se osmélili, ale 1 vy se z nich dozvite mnoho nového a jsou zdrojem
dalsich historek, které si pridate do své krabicky.

HUDBA V POZADI
Myslim si, ze pfi velkém obchodnim setkani nebo i pfi Skoleni by

méla byt hudba. Hned to navodi ten spravny ton (to je neumyslna
slovni hicka) a doda to udalosti zvlastni energii.

Pust'te néco rytmického, néco zivého. Nevybirejte nic exoticke-
ho nebo zvlastniho. Vyberte hudbu, ktera je ptisobiva a ptitahne lidi
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do salu. Hudbu, ktera je povznasejici, pozitivni, plna nadéje. Ne-
poustéjte ji moc nahlas, ale tak, aby lidé museli trochu zvySovat hlas.

Jednou jsem vedl v Torontu v Kanadé seminat a nékolik vedou-
cich prodeje mé vzalo do nadherné restaurace, ze které byl vyhled 360
stupnil dokola. Bylo to odpoledne, a pfestoze v restauraci sedélo dost
lidi, bylo tam hrobové ticho.

Tehdy jsem si to neuvédomil, ale my jsme byli také ponékud
rezervovani. Znate to, mluvili jsme polohlasem a celkové jsme byli
bez energie.

A najednou jsem si v§iml, Ze lidé vstavaji a pohybuji se kolem
a mluvi hlasitéji. Nase skupinka také rdzem ozila. Atmosféra celé
mistnosti se rychle proménila. UZ jsem si skoro myslel, Za nam dali
néco do vina, a kdyz k nam pfisla servirka, zeptal jsem se ji, co se
deje.

Rekla mi: ,,Ale, to jenom pustili hudbu. Tohle se d&je pokazdé,
kdyz pustime hudbu."

VYSTAVA VYROBKU
V zadni ¢asti mistnosti krasné naaranzujte vystavu vyrobk.

Mezi svymi distributory vyberte ty, ktefi maji umélecké vlohy
a dejte jim za ukol, udé€lat navrh a usporadat podle n¢j vystavu. Ne-
myslim tim, Ze byste dozadu na stiil mé¢li postavit n¢kolik lahvi.

Mluvim o nadherné naaranzované vyloze! Jako olejomalba zatisi.

Existuje spousta levnych drobnosti, které mizete pouzit k aran-
zovani takové atraktivni vitriny.

MiuzZete pouzit podstavce ze dievénych kostek nebo krabi¢ek
potazenych latkou, aby byl vyrobek na stole vystaven v n¢kolika
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vyskach. Je mozné také koupit levné rameCky nebo stojanky na
firemni literaturu, dopisy spokojenych zakaznikll, na zajimavé grafy
a schémata.

Dobrym dopliikem jsou i nejriznéjsi rekvizity. Pokud jde o vy-
robek zdravé vyzivy, mizete vystavit nékteré jeho ptisady: pSenicné
klasy, Cerstvé ovoce, apod. Jde-li o vyrobek redukéni diety, mlizete
pouzit fotografii ,,pfed tim" a ,,potom", krej¢ovsky metr a osobni
vahu.

Vyuzijte své bujné fantazie a udélejte néco opravdu nevsedniho.
Cas a namaha, kterou vystavé vénujete, se vaim mnohonasobné vrati.
Tteba i tim, Ze vas$ vyrobek bude chapan jako vysoce ocenovany
skupinou lidi, kteti v n¢j opravdu veri.

ZIDLE - MENE ZNAMENA VICE

Za prvé se snazte, abyste ode vsech, kdo maji pfijit, méli potvrzenou
ucast a aby vam ftekli, kolik hostl ptivedou. Rozestavte mén¢ zidli,
nez je oCekavany pocet lidi. Dalsi zidle nechejte uhledné naskladat
k zadni stén€ a povérte jednu spolehlivou osobu, aby podle potieby
pridavala dalsi a dalsi zidle.

Kdyz lidé vidi prazdné zidle, mysli si, ze ucast je chaba, bez
ohledu na to, kolik lidi v sale ve skutecnosti je. Ale pokud n¢kdo musi
potad pridavat nové zidle, feknou si: ,,Pani, no tohle je parada!"

PREDSTAVENI ZACINA

Za prvé, zacnéte a skoncete podle planu - v¢as. Je to profesiondlni.
Je to 1 v souladu s profesionalni dochvilnosti, které by se méli vasi
lidé drzet a je i vyjadifenim respektu vSem vasim hostim, ktefi se
dostavili v¢as. Navrhoval bych, aby formalni ¢ast vaseho velkého
obchodniho setkani netrvala déle nez 45 minut. Do hlavy se dostane
jen tolik, kolik vydrzi zadek. Hodinu maximaln¢!

183



DEVATA KAPITOLA

MuiZete ale ud¢€lat hodné prace pred vlastni formalni Casti setkani
a potom po ni. Pamatujete si, jak jsem vam ftikal, Ze pied za¢atkem
setkani se mate seznadmit s co mozna nejvétsim poctem 1idi? Tim, ze
s nimi mluvite, zbavujete je ostychu a budoucim fecniklim a celé
prezentaci pfipravujete pozitivni atmosféru. Dejte svym hostim vé-
dét, ze po skonceni formalni ¢asti setkani jim budou ostatni k dispo-
zici s odpovéd’'mi na jejich dotazy a zavedeni distributofi se s nimi
radi podeli o své uspechy v podnikani. Je to také idealni doba k hlub-
$imu seznamovani a pro zajemce vhodny moment na vyplnéni piihla-
Sek, zakoupeni vyrobkt €i pro registraci na seminaie.

PRVNI RECNIK

Prvniho fecnika vybirejte opatrné. Potfebujete nékoho, kdo ma
ohromné mnozstvi pfirozené energie a nadSeni. Nékoho, koho maji
vsichni radi na prvni pohled. Nemusi to byt nejvétsi a nejzarivejsi
hvézda vaseho distributorského nebe. Je dokonce lepsi, kdyz je to
n¢kdo pomérne novy. Vasi hosté takovou osobu lépe piijmou. Nekteti
lidé davaji na odiv vSechny své hvézdy, a to myslim nové lidi spise
zastra$i nez inspiruje.

Prvni fe¢nik se predstavi a vSechny uvita. A hned poté se pusti
do nadSené prezentace sitového marketingu. VSem v mistnosti musi
byt jasné, Ze se jedna o fantasticky byznys. Ze to je budouci lavina a
nejlepsi obchod jednadvacatého stoleti a je tizasné, Zze v ném oni uz
dnes mohou sami zacit podnikat!

,»Vas uvod" obsahuje spoustu cennych informaci o naSem odvét-
vi, které¢ zde muzete pouzit. Opravdu bych si pfal vidét na trhu
vybornou knizku, ktera by podala zevrubné informace o naSem obo-
ru, jeho koncepci a principech, o vSech téch prilezitostech, kterych by
se lidé mohli v sitovém marketingu chopit. Byla by to vynikajici
ucebnice nejen pro distributory a jejich prezentace, ale i na $koleni
lidi pro tuto ¢ast setkani.

184

VELKE OBCHODNI SETKAN{

Coze? Vy vyzyvate mnél Rikate: ,,Dobra, Johne, kdyz si myslis,
7e je to tak ohromny napad a je to tak potieba, napis to sam."

No dobfe. Pfijimam. O tom bude moje dalsi kniha. Lehce ¢tiva
kniha, §iroce pusobiva, ktera cely svét zblazni do sitového marke-
tingu. Vyborna myslenka. Diky!

Jakmile fe¢nik nadchne ostatni pro tento byznys, ihned zaéne
vypravét o svych zkuSenostech s vyrobkem nebo podnikanim. Néco
kratkého - mily, vesely a podnétny piibéh o tspeéchu.

A pak fe¢nik piejde k nasledujicim tfem bodim, tak jak se to
naucil v seminafi.

SPOLECNOST, VYROBKY A PODNIKANI

Nejprve se fe¢nik pusti do popisu spole¢nosti a poda vSeobecny pie-
hled se zaméfenim na filosofii a tspéchy spolecnosti. Vyhnéte se
podrobnostem a pokud mozno vypravujte historky. Mluvte o rozvoji
firmy, o poctu novych distributort, atd. Zkratka, vykreslete spo-
le¢nost v tom nejlepSim svétle. Jak je mocend, GspéSna, samoziejme
dobfe fizena a stale vzkvétajici.

Dalsi na fadé¢ jsou vyrobky nebo sluzby.

Stejné jako predtim, netrapte se s podrobnostmi o kazdém vy-
robku nebo s technickymi aspekty. Jde o prehled. Opét je nejlepsi,
kdyz fecnik vypravi jednu svou osobni historku a jednu nebo dvé od
n¢koho, koho osobn¢ zna. (Zde vam opét pfijde vhod vase krabicka
historek.) Pokud je to mozné, mél by drzet vyrobek v ruce. Stejné jako
v Casti prednasky, kde se mluvi o spolecnosti, by tato ¢ast méla byt
pozitivni a plna uspéchl. Vynikajici vyrobky, které opravdu lidem
prinasi vysledky.
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A nyni mtizete hovortit o moznostech v podnikani. A znovu opa-
kuji, at’ je to ptehled a at’ to mé osobni charakter.

Reénik by m&l mluvit o tom, jak s podnikanim za¢inal a co mu
to dosud ptineslo. At se také zmini o svych piedstavach do budouc-
nosti, aby obecenstvo vidélo, jak je nadSeny, jak buduje sviij byznys,
jak roste a obrovsky uspéch se zda byt nevyhnutelny!

Reénik by mél béhem celé prezentace pouZivat jeden i dva stoja-
ny s velkymi archy papiru, aby se mluvené slovo podpoftilo i vizualné.
Pomohou i jemu, protoze potom se misto na fakta mize soustfedit na
prenos nadSeni a energie. Je to taky nenapadny zpisob, jak dovolit
fecnikovi pouZzivat psanou osnovu, aniz by se musel divat do pozna-
mek.

Ukazte obecenstvu ,,startovni vybavu zacinajiciho distributora"
a povézte jim o vSech vyhodach, které budou mit, stanou-li se distri-
butory. Zmiiite se o tom, ze vyrobky budou nakupovat za velko-
obchodni cenu, Ze budou dostavat zpravodaj a dalsi aktualni informa-
ce o spolednosti, které jim usnadni praci. Reknéte jim o dalsich
konkrétnich vyhodach pro distributory. Zde je opét dilezité, aby
vidéli a slyseli. Vysvétlete jim pocatecni investice a pak je nechejte
kratce nahlédnout do marketingového planu od pocatku az po stadium
oddéleni roviny. Nezabyvejte se piilis detaily. VétSina plant odme-
novani je tak slozita, ze se stejn¢ neda v kratkém case vysvétlit.

Tato prvni ¢ast trva dvacet az tficet minut.
DOTAZY? - TO SI PISTE!
Vasi hosté si uz udélali velmi pozitivni obrazek o spolecnosti, o

vyrobcich a moznostech podnikani. A ted’ budou mit otazky, velmi
dualezité otazky. Bude jich piesné pét. Zde jsou:
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Je podnikani jednoduché?

Bude mé to bavit?

Vyd¢lam si tim dost penéz?

Pomiize mi pii tom nékdo?

Je ted’ vhodna doba, abych s tim zac¢inal?

a~wdhE

Zodpovézeni téchto otazek je klicem k ziskani vaseho hosta pro
podnikani a k nastartovani kazdého nového distributora. Je to jeden
z hlavnich cila celého setkani.

Jak jim tedy spravné odpovite na vSechny tyto otazky? Dékuji
za optani. Za prvé to jde tou nesnadnou cestou. Reknéte nékomu, kdo
uz podniké pét nebo deset let a vydélava 20000 dolarG mésicné, at’ se

xn

postavi na pédium a fekne: ,,Podivejte se na mé.

Pro¢ je tohle t¢zké? ProtoZe vétsina vasich hosti nebude schop-
na se do této superhvézdy vcitit. Je to véc vztahu mezi fecnikem a
posluchacem.

Dvacet tisic dolard mé&si¢né je ¢tvrt milionu dolarti za rok. Co si
asi o svych Sancich vydeélavat tolik pen€z za rok mysli ¢lovek, ktery
by na takovou sumu dé€lal deset let? A prave v tomto stadiu jeho
znalosti o sitovém marketingu? Myslel by, Ze jeho Sance jsou nulové!

A co si asi mysli osoba, ktera uvazuje o vedlej$im pracovnim
uvazku na privydélani a trpi jednou z nejbéznéjsich fobii, coz je vy-
stupovani na vetejnosti. Kdyz vidi profesionalniho ostfileného koza-
ka, ktery je navic uhlazeny a naprosto uvolnény, vyborny fecnik,
pomysli si: ,,No, to ne. Tohle ja nikdy nedokazu."

Jak uz jsem fekl diive, $pi¢kové osobnosti marketingu mohou
hrat svou inspirujici roli na vhodnych mistech.

Pti velkém obchodnim setkani $ije rad necham az nakonec nebo
dokonce az po formalni ¢asti prezentace. Na lidi to udéla opravdu
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ohromny dojem, kdyz je vezmete stranou a feknete: ,,Chtél bys se
seznamit s XY? Je to jedna z deseti nejlepsich spolupracovnic celé
nasi spole¢nosti a bude jednou z tvych sponzorek. Je to nejuzasngjsi
osoba, jakou jsem kdy v zivoté potkal. Pojd’, j& vas predstavim."

No, to ma silu!
A nyni, jak nejlépe odpovedét na ty ditlezité otazky.

FANFARY PRO OBYCEJNE LIDI

V tomto moment¢ fecnik fekne néco jako:

»,Damy a panové, poveédél jsem vam vSechno o nasi spolecnosti,
o vyrobcich a o moznostech podnikéni. A ted’ bych rad, abyste si
poslechli nékteré naSe nové lidi, muze a zeny jako jste vy, ktefi
podnikaji teprve nékolik tydnii nebo mésicti. Byl bych rad, kdyby
vam povedéli, jaké oni méli zacatky v XY podnikani. Prosim, pojd’te
sem nahoru a povézte nam o tom.

Z prvniho fe¢nika se razem stane organizator, ktery posila lidi
na scénu. Kazdy fekne svou jedno az dvouminutovou historku a s §i-
rokym usmévem si jde zase sednout.

Tito lidé jsou samoziejmé vyskoleni, jak to maji provést. Musite
je dopredu naucit, aby zodpovédéli vSech pét klicovych otazek. Se-
skupeni téchto lidi musi byt pestré, aby jednotlivci byli riznych
postav, vysek, z rizného spolecenského zazemi, s riznym vztahem
k podnikani atd. Nejdalezitéjsi je, aby ve svych historkach odpo-
védéli na vSech pét klicovych otazek.
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PRAVDIVE HISTORKY A SKOLENI

V Zadném ptipad¢ nerikam, Ze by tyto historky o uspéchu mely byt
vymyslené. Predstirani nefunguje. Pravdivy piib&h je tou nejlepsi
inspiraci a v naSem druhu podnikani se najde tolik osobnich historek
0 uzasném uspéchu, ze si nikdo nemusi nic vymyslet!

Velice bych ale doporucoval, abyste ty lidi, kteti budou mluvit,
fadné vyskolili, aby svou historkou urcité odpoveédéli na vSech pét
otazek. To je naprosta nutnost.

»Dobry den. Jmenuji se Norman Normalni a jsem opravdu rad,
ze zde mohu byt."

»Zacal jsem s XY pred dvéma mésici. Vyzkousel jsem si vy-
robky a stalo se to a to a ja se citim bajecné. Tak jsem zavolal Natalii
Sitové, kterd mi ohromné pomaha."

,Natalie mi ukazala, jak to vSechno funguje. Pomohla mi odeslat
prihlasku a podat prvni objednavku. Pak se mnou byla, kdyz jsem mél
n¢kolik prvnich prezentaci a ja jsem hned uzaviel dva obchody a
sponzoroval jednoho nového distributora. Bylo to senzac¢ni. Ani
tomu nemohu véfit, predtim jsem v zivoté nic neprodal!”

,»Stragné me to bavi. Pracuju osm hodin tydné a tento mésic jsem
vydélal tolik, Ze tim zaplatim svoje splatky na auto a mohl jsem si
kone¢né koupit ten autotelefon, po kterém jsem touzil uz rok! Vsichni
se ke mné chovaji skvéle. Je to senzace. Musite to zkusit. Kdyz jsem
to dokazal ja, dokaze to kazdy!"

A Norman seskoci z podia za vielého, nadseného potlesku. Ne-
smite zapomenout na potlesk, i kdybyste slySeli Normanovu historku
po desaté. Kazdého je tfeba ocenit a projevit mu uznani, které si
zaslouzi. Ma to velky vyznam pro Normana a je$té veétsi pro vase
hosty. A i kdyz jste si tento tyden nepozvali Zadné hosty, tim, Ze

189



DEVATA KAPITOLA

Normanovi projevite uznani, zivite jeho nadSeni pro pfisti setkani,
kam si vy mozna pozvete hostl pét.

JA TO TAKY DOKAZU

Smysl toho je jednoduchy a velmi hluboky! Chcete, aby si vasi hosté
tekli: ,,Kdyz to mize d€lat on, mizu to dé€lat i ja." A pokud tohle
nékolik vasich povidavych distributort fekne nahlas, tim 1épe.

Podivejte se, jaky to mélo dopad na vase hosty:

Vidéli a slySeli Normana, ktery fekl, Ze ho to bavi a ze je to
jednoduché - Norman hned v prvnim tydnu uzaviel dva prodeje a
sponzoroval nového distributora. Védi ted’, Ze se jim dostane veSkeré
pomoci, protoze Norman opét fekl, jak mu Natalie pomahala a jak
byla ohromna! A védi taky, ze budou vydélavat penize. Normantv
vydélek byl zcela realisticky. Pokryl mésicni splatku na auto a jeste si
koupil novy pfenosny telefon.

A co posledni otazka: ,,Je ted’ vhodna doba, abych s tim zaéi-
nal?" Zde je Normanova odpovéd’ taky jednoznacna : ,,Je to senzace.
Musite to zkusit. KdyZ jsem to dokazal ja, dokéaze to kazdy!" Tim
dava najevo, ze vhodna doba je kterdkoli doba, pokud to opravdu
chcete délat. Jestlize tyto historky o zavratném tspéchu ptichazeji z
ust lidi, ktefi podnikaji teprve nékolik tydni nebo mésicl, uz to
samo o sob¢ svéd¢i, Ze pritomny okamzik je pfimo skvély!

Po pouhych pétadtyficeti minutach je po predstaveni. Reénik
tekne:

,»Vyborné. Vsem dékuji."
,»11m kon¢i formalni ¢ast naseho setkani. Doufame, Ze zde jesté

radi chvili zlstanete, abyste se mohli seznamit s ostatnimi. VSichni
vam budou k dispozici, pokud se chcete néco zeptat. Mame zde
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prihlasky a soupravu pro zacinajici distributory, pro ty z vas, ktefi se
rozhodli zacit podnikat uz dnes vecer."

Nezapomeiite oznamit, kdy a kde se bude konat dalsi setkani.
Také muzete ohlasit vSechny mimotfadné udalosti, predevsim, kdy a
kde se bude konat piisti Skoleni novych distributortt a vyzvéte
vsechny k ucasti. Vysvétlete jim, Ze je to nejlepsi cesta, jak zacit.
Pokud nemohou pfijit, navrhnéte, at’ si se svym sponzorem udélaji
individualni skoleni.

Reénik by mél na zavér fict toto:

»Znovu vam vsem dékuji za Gcast. Velice si vazime toho, Ze jste
mezi nas prisli. A prosim vas, neodchazejte, dokud vSechny vase
dotazy nebudou zodpovézeny. Nashledanou."

Znovu pust'te hudbu. Dejte svému zajemci do ruky ptihlasku a
pomozte mu v zacatku. Ted je ten nejlepsi Cas predstavit vaseho
nového distributora nekolika spéSnym, zkuSenym pracovnikdm.
Tim se bere na védomi, zeje to vas novy partner v podnikani, a jeho
to ubezpeci, ze §e rozhodl spravné.

NEJLEPSi DOBA KONANI
Nejlepsi dny pro konani setkani jsou utery, stieda a ¢tvrtek. Nejlepsi

¢as pro zacatek je presné v 19.30 hodin, dvefe se oteviraji uz v 19
hodin.

Skoleni novych distributorti délam nejradgji v sobotu dopoled-
ne. Pokud jste méli setkani predesly Ctvrtek, je do Skoleni jen par dn.

Je-li vase skupinka mala, mizete se $kolenim pokracovat hned
po setkani. Dejte si ¢tvrt hodinky pauzu a pak se do toho hned dejte.
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Skoleni netrva déle nez dvé az dvé a pul hodiny. Nezapomeiite
ohlasit, ze skoleni bude nasledovat hned po skonceni setkani. Bude to
casove narocny vecer, ale vase nové lidi to odstartuje jako raketu.

SYNERGIE - SPOJENA ENERGIE - UTVARI ATMOSFERU
VELKEHO OBCHODNIHO SETKANI

Velka setkani maji pfed schiizkami v uz§im kruhu jednu vyhodu. Jeji
synergie, tedy spojena energie. Synergie je matematicky termin. Popi-
suje jedine¢nou schopnost celku, ktery je vétsi nez soucet jeho jed-
notlivych ¢asti. Futurista Buckminster Fuller tento termin zpopula-
rizoval a vymyslel nasledujici vzorec, kterym jev vysvétluje. (Prosim
vas, méjte ted’ trpélivost a soustfed'te se. Jakmile tomu porozumite,
dostane se vam do rukou nejmocnéjsi nastroj sitového marketingu.)

Vezmeéte pocet lidi piitomnych na setkani a vynasobte je stejnym
¢islem (jinymi slovy, pocet vSech pfitomnych na druhou).

Od tohoto ¢isla odectéte pocet lidi.

Vysledné ¢islo vydélte dvéma a dostanete celkovy pocet vztahii
mezi v§emi pritomnymi lidmi.

Kona-li se naptiklad setkani doma a je pfitomno pét lidi, pak to
vypada takto:

5 (pocet lidi) x 5 =25 - 5 (pocet lidi) = 20 : 2 = 10, coz je pocet
vztahll mezi v§emi pfitomnymi.

I kdyz je ptitomnych pouze pét osob, vznikne mezi nimi deset
ruznych vztaht.

Ted uvazujme o situaci, kdy je na setkani Sedesat lidi a podi-
vejme se, jakou synergii spolecné vyvinou:
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60 x 60 - 3600 - 60 = 3540 : 2 = 1770
To je jeden tisic sedmset sedmdesdt vztahii na jednom setkani!

A pokud se v téchto vztazich sdileji hodnoty jako je ohromné
nadSeni pro produkty, oddanost spolecnosti a opravdova péce o ostat-
ni pfitomné a jejich podpora, jaké mnozstvi energie si myslite, Ze
bude v mistnosti na konci setkani?

Ohromujici? To se vsadim, ze ano!

Synergie je tajemstvim ohromné sily sitového marketingu. Vy-
svétluje skutecnost, jak miize organizace, ve které je jen 1000 muza
a zen dosahovat vysledkd, které normaln€ vyzaduji pil milionu lidi.
Ve vsech aspektech svého sitového podniku mizete spoutat silu sy-
nergie. (Zvlasté pti dynamickych a produktivnich obchodnich setka-
nich!)

Je Cas se dozvedet, jak bude probiht vas Program skoleni novych
distributorti. Jste pfipraveni? Skvelé!
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Skoleni novych
distributoru

Visechny jednotlivé prvky, o nichz jsme dosud hovorili - Cile a
poslani, Systém hodnot, Provadeni priizkumu, Prezentace a
Namitky, a od Dotdhnéte to do konce az k Velkému ob-
chodnimu setkani - jsou casti ucinného Skoliciho systému
sitového marketingu. PrFi cCteni predchozich kapitol se vam
jisté vyjasnily mnohé problémy. Ted je nacase shrnout je
vSechny do uplného Programu Skoleni novych distributoru,
kterym zajistite uspéch kazdého ucastnika vasi site.



DIISATA KAPITOLA

Jak uz jisté vite, jsem piiznivcem myslenky (kterou prokazala realita),
ze Skoleni vam skutecné¢ zajisti uspéch v naSem oboru podnikéni.
Uspéchem rozumim opravdovou a trvalou osobni a financni svobo-
du.

Vite, co vdm pomiize zajistit skvélé Skoleni? Tanec.
Jste prekvapeni? Hned to vysvétlim.

At uz tancite s Danskym kralovskym souborem nebo na disko-
téce pii hudb¢ skupiny Dan a Delores Danish, ¢im je vas tanec neoby-
¢ejny, co pfiméje kazdého, aby se na vas zadival a pak vam tleskal?
Je to choreografie.

Vysledkem choreografie je dokonaly soulad vasich pohybi a
hudby, spojeni pohybl do piirozené plynouciho proudu. Jednotlivé
kroky jsou vasi technikou. Spojeni krokd do nepietrzitého a dyna-
mického proudu je choreografie.

CHOREOGRAFIE SKOLENI

Jestlize spravné stanovite choreografii vlastniho $koliciho programu,
budou vasi novi distributoti doslova hladce plynout od jednoho kroku
ke druhému. Neni v tom nic statického ani trhaného a plynulost je
hnaci silou uspéchu, protoze kazdy krok logicky vede k dalsimu.

Zacnéte s cili a smyslem prace. Naucte své nové distributory
vybudovat ohtiostroj nadsSeni a energie sméiujici k jedinému cili. Po-
tom je provedte kroky 1-2-3-4-5-6 ptes Provadéni prizkumu, Prezen-
taci, Namitky, Dotazeni do konce, Velké obchodni setkani a Skoleni
vlastnich novych distributord.

Kazdy z téchto ,,krokd" usti pfimo do dalsiho. A kazdy z nich je

vtahne piimo do stfedu déni. Vasi novi distributofi si skute¢né vytvori
vlastni seznam budoucich spolupracovnikii, povedou prezentace, bu-
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dou pracovat se svymi vlastnimi lidmi, pfivedou hosty na velké setka-
ni a za¢nou Skolit vlastni nové distributory. Nauci se, jak by Gspésny-
mi distributory.

Ptistup ,,ud€lej to" je mnohem ucinnéjsi, nez poslouchat po celé
dlouhé hodiny né¢koho, kdo ,,vypravi", jak se to vS§echno ma délat.

V dobé, kdy provadite své nové distributory jejich prvnim zku-
Sebnim ,tancem", jsou jiz pfipraveni $kolit své vlastni nové distri-
butory. Tato okolnost ¢ini nas$ pristup tak vyjime¢nym. Nenaucili jste
nékoho pouze obchodovat, naucili jste je i Skolit jiné, jak obchodovat.

Hovoite o pravidlu ,,vydélavej béhem uceni". To je skveélé!

SPRAVNE NACASOVANI

Dobra skolici choreografie velmi tizce souvisi s na¢asovanim.

Vzpomerte si, Ze velké obchodni setkani bylo v ttery, ve stiedu
nebo ve ¢tvrtek vecer. Pokud jste nepracovali s velmi malou skupinou
a nestihli jste provést ivodni fazi $koleni novych distributord jeste tyz
vecer ihned po setkani, je nejlepSim ¢asem sobotni dopoledne. To je
divod, pro¢ mam nejradéji ¢tvrtecni pracovni setkani. Od sobotniho
Skoleni jej déli nejkratsi doba.

PRIPRAVA JEVISTE

To nejlepsi, co vam mohu navrhnout, je toto: Jakmile se vds zdjemce
rozhodne stat se novym distributorem, dejte mu vytisk této knihy.
Vasim prvnim ¢inem sponzora bude pozadat nového spolupracov-
nika, aby si precetl Uvod a prvni dvé kapitoly. Udélejte to diive, nez
s nim ,,protancite" pfipraveny Program skoleni novych distributord.

Nezapomente, jak dilezity je Systém hodnot. Dava do sou-
vislosti obsah vaseho skoleni a soucasné vase vztahy k novym distri-
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butoriim. Proto je Cetba téchto kapitol tak dileZita. Pfipravuje se tim
jevisté pro vas program.

Uvodni ¢ast a prvni dvé kapitoly vyborné odpovidaji na otazky
proc¢. Pomahaji novym distributorm oblibit si systém sitového mar-
ketingu a rozeznat v nabizené prilezitosti skveély prostiedek, jak byt,
délat a mit presné to, co v Zivoté chtéji.

Nejdrive tedy zapojte tuto knihu do spole¢né prace, ktera bude
prospésna pro vas i pro vaseho nového distributora. Pozadejte ho, aby
precetl Uvod, prvni kapitoly a dokonéil pisemna cviGeni. Pomiize mu
to ujasnit cile a smysl konani a podporovat své nadseni ¢tyimi dule-
zitymi podnéty: predstavivosti, neotfesitelnou virou, vzdélanim a
znalostmi, ovzdusSim podpory. Jakmile vas novy distributor uvidi
soulad mezi svymi cili a o¢ekdvanim a tim, jak mu systém pomaha
jich dosahnout, proméni se v nadSeného spolupracovnika! V tomto
okamziku je pfipraven posadit se s vami i s ostatnimi a naucit se
7adouci postupy. Cas, ktery jim budete nyni vénovat, stravite viichni
mnohem produktivnéji!

Je-li to mozné, setkejte se (nebo se spojte alespon telefonicky)
a pred zahajenim programu Skoleni spole¢né proberte jejich cile a
ocekavani. Vytvoftite tak hlubsi vzajemny vztah a spojeni. Zjistite,
co je pro vaSe nové spolupracovniky dulezité a jakym zplisobem je
muzete podporovat a povzbuzovat.

Ted prejdéme k formalni casti Programu Skoleni novych distri-
butort.

NOVI DISTRIBUTORI POTREBUJI SKOLENI

Rekl jsem to jiz ve tieti kapitole, ale povazuji to za natolik diilezité,
ze znovu opakuji: Novi distributori potrebuji byt proskoleni novymi
distributory. Pro¢ by novi distributoti neméli kolit nové distributory?
JestliZze pouZijete dobie sestaveny Skolici program, ktery piiméje
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distributory k aktivni spoluticasti, bude to hracka. Lidé si ¢asto pred-
stavuji, ze Skoleni by méli vést nejchytfejsi a nejzkusengjsi ostrileni
distributofi. Stejné jako v ptipadé velkého obchodniho setkani, i zde
je lepsi uspésny distributor, ktery se podnikanim zabyva nékolik
tydnt nebo mésict.

vvvvvv

napodobitelny!

Chcete, aby vasi skolitelé byli vzory pro ostatni, aby byli nadSe-
nymi a energickymi lidmi, od nichZ se ostatni mohou ucit. Chcete
také neustale Skolit nové Skolitele. Je-li vase sit’ postavena na zlepsu-
jicich se skolitelich, bude se vybuSnym zptsobem rozvijet. Novi
distributoti Skolici nové distributory, dobii a silni Skolitelé Skolici
dalsi skolitele a skolitelé Skolitel sméiujici na vedouci posty. To je
skvéla sitova prace!

MISTO PRO SKOLENI NOVYCH DISTRIBUTORU

Doma nebo v hotelu. Oboji je dobré. Ujistéte se jen, ze vas bude
obklopovat prostfedi vhodné pro profesionalni pracovni setkani, které
bude trvat dve az dve a ptl hodiny. Zadna zvirata. Zadné déti.

Pozvéte nékolik vasich novych distributort, kteti jiz maji jisté
praktické zkusenosti se $kolenim novych distributorti. Jsou vyborny-
mi pomocniky pii hledani otazek a odpovédi, pti spolecném hledani
novych napadl a pti sdileni pfibéhid z terénni prace. Kazdy z nich
mize sam vést nékterou z ¢asti vaseho Skoleni. Je to skvEly zptisob
pripravy na samostatné vedeni vlastniho Skoleni.

SKOLICI PRACOVNI LISTY

Pro kazdého ucastnika si pfedem piipravte sadu pomocnych mate-
rial. Pripojte informacni tiskoviny a pracovni seznamy, s nimiz hod-
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late pracovat. V zavéru této kapitoly najdete piiklady nékterych pra-
covnich seznam.

Jestlize jsou na programu Skoleni otizky, k nimzZ by si vasi
posluchac¢i méli délat poznamky, navrhuji vam piedem tyto poznam-
ky napsat a rozdat ucastnikim. NemiiZete oCekavat, ze lidé budou
soucasné poslouchat, vstiebavat nové znalosti, procvicovat je a aktiv-
né se ucastnit cviceni. Pokud jim date k dispozici souhrn, nebudou se
snazit za kazdou cenu psat poznamky a misto toho se mohou soustie-
dit a byt ,,pfitomni".

UKAZAT A RiCI

Nékolikrat jsem uvedl, Ze vase Skoleni by melo byt aktivni. Je samo-
ziejmé, ze budete lidem sdélovat mnoho informaci. Stejné tak je
dilezité, abyste jim je i ,,ukazali".

Nejlépe to udélate, kdyz je piimo zapojite do procesu. Proto na
vSech svych Skolenich pouzivam techniku spolecného hledani napadi
a feSeni formou hrani roli. Vysvétlim proc: na konci pracovniho setkani
vzdy pozadam studenty, aby napsali hodnoceni. Zkuste odhadnout, jak
vétSina z nich odpovi na otazku ,,Co se vam na pracovnim setkani
libilo nejvice?" Uhodli jste. Vice nez osmdesat procent z nich odpovi:
,,Hrani roli".

Rlzné pracovni listy a seznamy, o nichz jsem hovofil, umozni
pfimo zapojit ucastniky do procesu. Pouzijte cvieni s hranim roli,
kdyz probirate namitky nebo nejbéznéjsi otazky, které se vyskytuji
v souvislosti se zbozim nebo obchodovanim. Misto vypravéni o vy-
hodéch a skvelych vlastnostech vyrobkl pfiméjte nové distributory
k ptemysleni a nachazeni vlastnich odpovédi. Jsou tfi divody, které
hovofi pro tento zpisob uceni.

200

SKOLENI NOVYCH DISTRIBUTORU

1 Udélaji to sami. Budou mit pocit, Ze napady jsou jejich vlast-
nictvim.

2. Budou pracovat spolecné ve skupiné. Tvotivé hledani novych

napadt a hrani roli jsou zakladnimi aspekty aktivni sitové prace.
Zjisti, ze se mohou spoléhat na vzajemnou podporu a tvofivost
ostatnich ¢lent skupiny.

3. Kapacita paméti vzroste desetkrat. Jestlize jim pouze piedlozite

seznam, budou se jej muset naucit zpaméti. Jestlize seznam sami

N 74

zapamatuji.

TRI CASTI SKOLENI

Systém skoleni novych distributort je tvofen tfemi castmi: nejprve se
budeme zabyvat systémem hodnot, potom se budeme vénovat pro-
duktim a nakonec obchodu.

vvvvvv

zici kontrolni seznamy véci, které budete v kazdé casti Skoleni potre-
bovat. Podrobné vysvétleni kazdé z diskutovanych oblasti naleznete
v predchozich kapitolach.

PRVNI FAZE: SYSTEM HODNOT (15
- 20 MINUT)

M Kontrolni seznam

0 Podrobny ptehled prvni, druhé a tieti kapitoly
0 Pfibéhy a svédectvi Gspé€Snych distributort

o Ptiklad mapy pokladu

Ve tfeti kapitole jsem se zminil o Systému hodnot. Cechov fekl:
,»Clovek je tim, v co véfi." Velmi pravdivé! Vasi novi distributofi musi
Vétit, ze budou umét obchodovat a Ze budou Gspesni.
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Vzpomente si, o ¢em jsme hovofili v kapitole o velkém obchod-
nim setkani. Zminil jsem se, Ze diive nez se klient kladn€ rozhodne,
musi dostat odpoveéd’ na pét otazek. Zopakuji je jesté jednou:

Je toto podnikani jednoduché?
Bude mé to bavit?

Mohu si pii ném vydélat penize?
Pomuze mi nékdo?

Mohu zadit prave ted’?

arwpdE

Prestoze tyto otazky jiz byly odpovézeny pii obchodnim setkani,
prvni fazi Skoleni novych distributorti je znovu objasnéte.

Je-li to mozné, pouzijte k tomu piibéhy a svédectvi uspésnych
obchodnikii. Pod¢lte se o své zkuSenosti a zaméite se na kazdou
uvedenou otdzku. VyuZijte pfibéhy a nadSeni nékterych starSich a
zkuSenych distributord. Vasi novi distributofi si potom rychleji
osvoji pozitivni pristup a uvédomi si, ze i oni si zaslouzi uspéch.
Presvédcte se, zda se kazdy z distributort seznamil s pfistupem a
hodnotovym systémem ,,Ala a Alice Uspé&nych".

Bude-li zajem, dovolte jim ukazat ostatnim své mapy pokladu.
Kazdy se tak bude moci piresvédcit o sile obrazkii a predstav.

Chcete-li si osvézit podrobnosti jednotlivych témat, vyhledejte
je v uvodnich ¢astech této knihy: v ¢asti nazvané ,,Vas uvod", v prvni
kapitole: ,,Vase cile a poslani", ve druhé kapitole: ,,Cty¥i druhy pali-
va" a ve tfeti kapitole: ,,Procvi¢ovani - vas prvni krok".
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DRUHA FAZE: ZNALOST VYROBKU NEBO SLUZBY (45
MINUT a7 JEDNA HODINA)

Si Kontrolni seznam

o Podrobny ptehled ¢tvrté kapitoly

0 Velky blok s trhacimi listy, stojan (Flip-chart),
barevné tlusté zvyrazinovace

D Vzorky vyrobka

D Pracovni seznamy ,,vyhod vyrobki"

o Pracovni seznamy ,,nej¢astéji kladenych otazek"

Jednoduse feceno: ,,Vy sami byste méli byt svymi vlastnimi
nejlep§imi zékazniky." Vzpomerite si, jak jsem hovofil o slovu nadse-
ni. Klicem k vaSemu uspéchu je nadsent, které z vas vyzatuje. Klicem
je slogan ,,prodavam sdm sebe."

Pracovni seznam vyhod vaSich vyrobki a sluZeb. Prvni prak-
ticky priklad. (Jeho vzor je uveden na konci této kapitoly).

Nyni ptichazi chvile pro spolecné tvir¢i hledani novych napadu.
Navrhnéte svym novym (a také nékterym zkuSenéj$im) spolupra-
covnikdim, aby si vzpomnéli na vyhody vasich vyrobkd.

Nezapomerite na rozdil mezi vlastnostmi a vyhodami! Hledame
to, co ptinasi lidem prospéch a nechame stranou podrobnosti o sloze-
ni a technickych detailech vyrobku nebo sluzby.

Napiste vSechny vyhodné vlastnosti vyrobku na velky list papi-
ru, ktery umistite na viditelné misto. Kazdy z acastnikii by si mél

vvvvvv

vého bloku. Je-li to jen trochu mozné, prepiste cely seznam a jeho
kopii co nejdiive predejte kazdému novému distributorovi.

Kdo bude pravdépodobné pouZivat na§ vyrobek nebo sluz-
bu. (Toto je soucasti vaseho pracovniho seznamu ,,vyhod vyrobku").
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Clenové vasi pracovni skupiny pochézeji z nejriizn&jsich prostiedi a
diky tomu maji skvélé népady, kdo by mohl mit prospéch z vasich
vyrobkil nebo sluzeb. Zabyvam se touto praci uz léta a vzdy znovu
jsem piekvapen, kolik novych napadt se objevi. Jak rychle se plni
seznamy budoucich klientll novymi jmény!

BéZné otazky. Velmi tviurci hledani novych napadii a dalsi pra-
covni seznam. (Ukazku najdete v zaveru této kapitoly). Zapiste nej-
aby spole¢né hledali odpovédi na polozené otazky. V tomto okamziku
mohou pomoci nékteii z vaSich zkusenéjsich distributor. Metoda
hrani roli je velmi vhodna pro hledani dobte promyslenych odpovédi.
Hrani roli 1ze praktikovat s celou pracovni skupinou nebo v malych
skupinkach.

V systému sit'ového marketingu je velmi dilezita spole¢nost, se
kterou spolupracujete. Proto vénujte ¢as povidani o spolecnosti, jejich
zakladnich zasadach a spolupracovnicich.

Tuto fazi skoleni nemusite zbyte¢né protahovat. Vétsina z toho,
co je nutno znat, je uvedena v prodejni souprave distributora. Stru¢né
o ni pohovoftte a prejdéte k dalsi ¢asti Skoleni.

Veskeré informace nutné pro uspésny pribéh druhé faze progra-

mu Skoleni novych distributorii jsou uvedeny ve Ctvrté kapitole, véno-
vané vyrobkliim.

204

SKOLENI NOVYCH DISTRIBUTORU

TRETI FAZE: ZNALOST OBCHODOVANI
(JEDNA HODINA)

S”Kontrolni seznam
o Podrobny piehled paté az devaté kapitoly
0 Velky blok s trhacimi listy (flip-chart),
stojan a barevné tlusté fixy
o Pracovni seznamy budoucich klienti, které chcete oslovit D
Ukézkova Kniha prezentaci
o Pracovni seznam ,,namitek"
o Ukazka kartotéky s kartickami velikosti A6 na ,,Dotazeni do
konce™
o Planovaci kalendat velkych obchodnich setkani a Skoleni
o Seznam ukoll pro setkani - kdo chce ptispét?

Vyhledavani. Ptipravte si nékolik pracovnich listli se seznamem
zajemct, ktefi maji byt osloveni. Tento seznam je soucasti sady listin.
(Ukazku naleznete v zaveéru této kapitoly).

Nechejte své studenty vyplnit seznam budoucich klientt a dopl-
nit jej prislusnymi telefonnimi ¢isly. Pti pfipraveé Skoleni pozadejte
své nové distributory, aby s sebou pfinesli osobni i obchodni adre-
safe. Povzbuzujte je, aby napsali dlouhé seznamy a aby pfedem neza-
vrhovali Zadné jméno, které jim ptijde na mysl.

Seznam zajemci - priority. Ukazte svym studentum, jak ke
kazdému jménu na seznamu pritradit tfi priority.
1 Lidé nabiti energii.
2. Pozitivni lidé.
3. Uspésni lidé.
Vysvétlete studentiim ucel piitazovani priorit (mohou kontakto-

vat nejprve ty osoby, které s nejvétsi pravdépodobnosti na prone-
senou nabidku odpovi kladné).
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Telefonické sjednavani schiizek. Naucte své studenty, jak
spravné sjednédvat schtizky telefonem.

Pamatujte na pét klicovych bodi, o kterych jsme hovotili.

Nevolam v nevhodnou dobu?

Preneste své nadSeni.

Budte ke svému budoucimu klientovi zdvorili.
Dejte mu moznost, aby odmitl vasi nabidku.
Objasnéte své zaméry.

as~wbdPE

Bud'te se svymi distributory v kontaktu a presvédcte se, jak pra-
cuji se svymi klienty, zda pouzivaji materialy pro podporu prodeje a
zaruku vraceni penéz v pripadé nespokojenosti klientd se zbozim.

O téchto otazkach jsme hovoftili v paté kapitole, ,,Provadéni
prazkumu".

Prezentace. V tvodu ukazte rizné knihy prezentaci, které pou-
zivaji vasi distributofi. Vysvétlete, jak kniha prezentaci krok za kro-
kem pomaha pti predvadéni vyrobkl a nabidce sluzeb. Pfi této prile-
zitosti mlzete zorganizovat pracovni setkani, kde budete spolecné
vytvaret knihy prezentaci.

O tomto tématu pojednava Sesta kapitola: ,,Prezentace".
Namitky.

Toto téma mlze byt emocionalné vycerpavajici. Doporucuji vysvétlit
hned v uvodu, ze namitky jsou ,,pfilezitosti odéné do pracovnich
Sat". Ukazte, jak pomoci Sestistupiiového postupu lze zménit piekaz-
ky ve stupng, po nichz se stoupa vzhiru.

1  Poslouchejte.
2. Budte detektivem - najdéte otazky, které se skryvaji za namitka-
mi.
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Oceiite namitky a projevte s nimi souhlas.

Odpovézte - pouzijte formulace citit, citil jsem, zjistil jsem.
Ziskejte potvrzeni.

Dejte jim na vybranou.

SIS e

Tyto kroky tvoii G¢inny a mocny systém, ktery vam pomuze
prohloubit vzajmeny vztah mezi vami a vaSim klientem. Umozni
klientovi rozhodnout se pro nejlepsi mozné feseni!

Pouzijte Pracovni seznam ,,namitek" a usporadejte dalsi tvirci
pracovni setkani. (Ukazku pracovniho seznamu naleznete na konci
této kapitoly). Lidé maji tuto praci velmi radi a jsou vzdy ptekvapeni,
jak snadné a zdbavné je objevovat otdzky skryté za namitkami a od-
povidat na n¢.

To vsechno jste se dozvédéli v sedmé kapitole: ,,Namitky".

Dotahnéte to do konce a Systém nasledné kontroly. Vysvétle-
te svym studentlim, jak pouzivat systém karet o velikosti A6. Ukazte
jim svoji krabi¢ku na karty a spole¢n¢ s nimi projdéte cely systém.

O teéchto otazkach jsme hovofili v osmé kapitole: ,,Dotahnéte to
do konce"

A co nasleduje?

VELKE OBCHODNI SETKANI

Naplanujte nasledujici velka obchodni setkani tak, aby kazdy mohl
pozvat své ,Cerstvé zajemce", ukazat jim skv€lou piilezitost a ziskat
je pro podnikani. Jist€ uz vite, jak nesmirné dulezité je, aby skoleni
novych distributori probéhlo bezprostiedné po kazdém setkani tak,
aby kazdy z ucastnikti mohl projit celym cyklem. (Je-li to mozné,
meéjte pro kazdého studenta ptipraven kalendai s vyznacenymi daty
planovanych akci.)
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Pouziti tohoto schématu - setkani nasledované programem sko-
leni novych distributorti - vdm pomuze rychle a bezpe¢né vybudovat
zivotaschopnou sitovou organizaci. Zkuste to a poznate, jak neoby-
¢ejné tcinny nastroj mate v rukou!

KDO CHCE PRISPET?

Skoleni novych distributorti je skvélou pfilezitosti k vysvétleni ucelu
setkani a zaroven poskytuje novym distributoriim pfileZitost aktivné
se zapojit se do celého procesu.

Je mnoho zptsob, jimiz novi distributoii mohou pfispét k pri-
behu ptistiho velkého obchodniho setkani. Kazdy se mize podélit o
svij vlastni pfibéh. Je to nejdulezitéjsi ¢ast setkani. Béhem Skoleni
vysvétlete kazdému, jak se ujisti o tom, ze skuteéné umi odpoveédét
na pét otazek, které napadaji kazdého hosta.

Zopakuiji je jesté jednou:

Je toto podnikani jednoduché?
Bude mé to bavit?

Mohu si pfi ném vyd¢lat penize?

Pomiize mi nékdo?
Mohu zagit pravé ted?

akrwbdpE

Budou-li vasi novi distributofi schopni vypravét své piibéhy a
odpovidat na otazky hostli, bude vase setkani mimotadné inspi-
rujici!

Nezapomeiite, Ze o tom vSem pojednédva devata kapitola: ,,Velké
obchodni setkani".

Zda se, ze skolici program musi obsahnout Siroky okruh problé-
mu, Ze ano?
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Ve skute¢nosti miizete vSechno lehce zvladnout v produktivnim
a uvolnéném tempu za dvé a pul hodiny! Je to pravda. Musite byt
schopnym manazerem a nedopustit, aby bylo jakymkoli zpisobem
naruseno soustfedéni vasich studentii. Jsem si jist, ze to zvladnete.

Behem prvniho tydne se snaZte stravit co nejvice ¢asu spolecné
se svymi novymi distributory na jejich prvnich prezentacich. V pfisti
kapitole o Duplikaci se budu tomuto tématu vénovat vice.

Nebude tieba, abyste byli ¢asto ptitomni na prezentacich svych
novych distributorti. Zasady, s nimiz se béhem $koleni seznami, vy-
tvori natolik pevny zaklad, Ze mnozi z nich budou postupovat velmi
rychle na cesté k samostatnosti. Brzy vas jiz nebudou potiebovat. Je
to stejné jako s détmi, které vystuduji Skolu a postavi se na vlastni
nohy. Pfipravili jste je pro Zivot ve skute¢ném svéte.

ZAVERECNE SLOVO
Kdo je nejvhodngjsim skolitelem novych distributora? Kazdy!

Nezapomeiite, Ze sitovy marketing nam nabizi vétsi osobni a
profesni svobodu nez kterykoli jiny obchodni systém. Jsme jedini,
kdo jsou pIn¢ zapojeni do svobodného podnikani.

Podle ¢inské moudrosti ,,Yin a Yang: vSechno ma dvé strany -
lic a rub. Cim vétii je lic, tim vétsi je i rub." Licem nasi vynikajici
prilezitosti je svoboda. Rubem je odpovédnost. Jadrem odpovédnosti
je sponzor.

Kazdy sponzor je ucitelem a Skolitelem a kazdy z nich miZze
zorganizovat skvelé Skoleni novych distributort. Je to snadné a za-

bavné. Cim vice $koleni podniknete, tim vice ocenite moje slova.

Vezméte kontrolni seznam, uvedeny na zacatku kazdé ¢asti této
kapitoly a vyzkousejte ho. Az uvidite, jak pomaha lidem, jak je posi-
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luje a jak je doslova pohani k tomu, aby dosahli v§eho o ¢em snili a NEJCASTEJSI OTAZKY
dokonce jesté vice, budete nadseni. Véfte mi. Znam to!
Otazka ¢.
A ted’ do velkého finise: Duplikace!
Odpoved’
PRACOVNi SEZNAM VYHOD VYROBKU
,»Pro¢ by méli lidé kupovat a pouzivat mé zbozi?" Nasledujici pracov-
ni seznam vam pomiiZze objevit uzite¢né vlastnosti a vyhody vasich
vyrobki. Lidé chtéji slyset o vyhodach.
Vyrobek nebo fada vyrobkl Otdzka .
Odpoved’
Jaké vyhody lidem piinasi? (K ¢emu jsou dobré?)
Otazka ¢.
Odpoveéd’
Kdo bude nejpravdépodobnéjsim uzivatelem?
(povolani a zaméstnani)
Otazka ¢.
Odpoved’
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PRACOVNI SEZNAM ZAJEMCU , ]
PRACOVNI SEZNAM NAMITEK
Priorita (A-B-C)
Iméno Poznamky: N érnitka
s Skryta otazka
Odpoved
Telefon - pies den
Vecer ,
Potvrzeni
Poznamky:
Jméno
Adresa Namitka
o Skryta otazka
elefon - pies den Odpovéd’ -
Veder
Poznamky:
Potvrzeni.
Adresa
Telefon - pres dei Némltka
Veder Skl’y‘[é OtéZka_
Poznamky: OdeVéd’ -
Jméno
Adresa Potvrzeni.
Telefon- pres den
Vece
- Namitka
0zna :
Jméno Y Skryté, OtéZka_
Odpoved
lelvefon-pfcs den Potvrzeni
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Duplikace

b4

Jednim ze zakladnich rysii sitového marketingu je duplikace.
A ma to velmi dobry ditvod. Duplikace je stycnou plochou, na
niz se tvori skutecny a trvaly uspéch. Jedno varovani:
duplikace piisobi obéma sméry - pozitivne i negativne. V této
posledni kapitole vam chci poskytnout pozitivni systém pro
duplikaci vaseho Skoliciho usili, které vam umozni vytvorit
skutecné vyjimecny podnik pracujici na zaklade sitového
marketingu.
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Zde tedy stojite. Mate skupinu nadsenych, Cerstvé vyskolenych spo-
le¢nikti touzicich zacit pracovat na svych seznamech budoucich
klientd! Hura! To je vzruSujici chvile. To je ono!

Piesné jako se fika na Broadwayi: ,,Show mize zacit!"

Ale dfive nez vystoupime na jevisté, abychom sklidili zaslou-
zeny potlesk, budeme si chvili povidat o slovu, které je v nazvu
kapitoly: duplikace .

DEFINICE DUPLIKACE

Ve slovniku nalezneme definici slova duplikovat: vyrobit presnou
kopii originalu; udélat néco znovu, opakovat.

Slovo duplikovat (neboli opakovat, zdvojit) pochazi z latinského
duplicare, které znaci ,,zdvojit". Uz jste nékdy slySeli o ,,konceptu
zdvojeni" v systému sitového marketingu? Koncept zdvojeni lze
uplatnit zejména na zplsob ristu organizace sitového marketingu.

Jste sam. Zdvojite se a jste dva. Zdvoji-li se dvojice, stane se
Stvefici. Ze &ty je osm, z osmi Sestnact. Sestnact se zdvojnasobi na
tficet dva. T¥icet dva na Sedesat tyfi. Sedesat &tyfi na 128, 128 na
256, 256 na 512, 512 na 1024, 1024 na 2048 a potad dal. To je
obrovsky ristovy potencial sitového marketingu.

PROC SE NEZDVOJI KAZDY?

ProtoZze ne kazdy se naudi, Ze kli¢em ke zdvojeni je jiné slovo -
opakovani.

Jediny zpiisob, jak lze zazit proces duplikovani ve vlastni orga-
nizaci sitového marketingu (a tim mam na mysli zdvojovani, které
kazdy mésic pocitite ve vysledcich a na svém konté¢ odmen), je opako-
vani. A jestlize opakovani je klicem k vybudovani neustale se rozvi-
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jejici organizace sitového marketingu, kli¢em k opakovani je Skoleni
a trénink. Proto je tato kniha urcena pro skoleni skoliteld.

VODNI HYACINT

Chci vam vypravét velmi pouény piibéh o moci zdvojovani.

Existuje jedna vodni rostlina, ktera se jmenuje vodni hyacint.
Roste na hlading tropickych jezer a rybnika.

Vodni hyacint se mnoZi zdvojovanim. Kazdy den se rozdvoji.
Z jedné rostliny se stanou dveé. Ze dvou se stanou Ctyfi, a tak to
pokracuje porad dal. Jsou-li piiznivé podminky, mize tato rostlina
béhem tiiceti dni pokryt celou hladinu obrovského jezera. Na hladiné
jezera nepropluje zadny ¢lun. Hyacint roste tak rychle, Ze jednoduse
pokryje celou vodni hladinu.

A ted piijde to nejzajimavejsi. Dvacatého devatého dne, jen den
predtim, nez se hladina pokryje uplné cela, je pokryta pouze z polo-
viny!

Je to spravné. Padesat procent povrchu jezera je voda a druha
polovina hladiny je pokryta hyacintem! Nezapomeiite, jak to celé
zacalo: jedinou malou rostlinkou, ktera neni vetsi nez vase ruka! To
je sila sitového marketingu!

Na zacatku je t€zké fici, jak rozsahla nakonec sit’ spletitych
rostlin bude. KdyZ se ze dvou stanou ¢tyfi a ze ¢tyf osm, nevypada to,
7e by na vodni hladiné bylo kromé vody cokoli jiného. Ale zkuste
trochu predvidat - 1000 lidi, potom 2000, potom 4000 ... Vzpomerte
si, ze den piedtim, nez hyacint zcela pokryje vodni hladinu, je polo-
vina povrchu jezera tvofena vodou. To je podivné, Ze?
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DUPLIKACE MUZE BYT OBOUSMERNA

Zdvojit se mohou dobré i $patné véci.

Clovék, ktery pouze piesvédéuje lidi, aby podepsali piihlasku
a potom je ponecha bez odborné pomoci a podpory, nedostatecné
proskolené (nebo tplné€ bez $koleni), se také miize dokonale zdvojit.
Vytvoii sitovou organizaci lidi, ktefi budou délat totéz co on. Vyhle-
daji budouci spolupracovniky, nechaji je podepsat piihlasku a zapo-
menou na né.

Na drahé strané sponzofi, ktefi citi odpovédnost za lidi zapojené
do podnikani, ktefi je Skoli a podporuji, se zdvoji stejn¢ dokonale.

Je ztejmé, ze jedni se zdvojuji negativng a druzi pozitivné. Jak
byste se chtéli zdvojit vy sami?

ZDVOJENI: SILA DOBREHO PRIKLADU

Podstatou pozitivniho zdvojeni v systému sit'ového marketingu je
predstavit sebe samotného jako vzor pro ostatni.

Nezapomente na slovnikovou definici: zhotovit presnou kopii
originalu.

Nehovoiim ted’ o ,,vytvafeni odlitki". Je zcela ziejmé, Ze kazdy
clovek je jedineCnou osobnosti s vlastnostmi, charakterem, cili a ta-
lentem, které jsou vlastni jen jemu. Jednim z nadhernych ryst sito-
vého marketingu jako systému a struktury je to, jak pfirozené dovo-
luje a umoziuje lidem vyjadfit jejich jedinecnou individualitu.

Mam na mysli prezentovani osobnosti a piistup k vlastnimu
podnikani jako k modelu systému, ktery mohou lidé duplikovat a do-
sahnout tak vlastniho uspéchu.
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Slyseli jste nékdy o operaci ,,na kli¢"? Tento termin se pouziva
v obchodnim svété pro situaci, kdy nepotiebujete udélat nic jiného
nez vstoupit, oto€it kli¢em a vseje hotovo a hladce samo od sebe b&zi.
Pravé toho mtizete dosahnout v systému sitového marketingu, bude-
te-li modelem, ktery mohou lidé pouzit pro zdvojeni a vybudovani
vlastniho podniku - pouhym otocenim klicku.

Co je onim kli¢em? Skoleni novych distributord.

TRI ZPUSOBY VYDELAVANI PENEZ

Miizete chodit do prace. DéEla to vétSina lidi. Existuji zaméstnani,
kterd prinaseji uspokojeni. Ale je pravdou, Ze vétSina zaméstnani je
pouhd prace a nakonec pracujete jen pro praci samotnou! Je to néco,
co délate, abyste byli schopni platit ucty a nic vic.

Miizete primeét penize, aby pracovaly pro vas. Je to skvély zpi-
sob vydélavani penéz a skutecné se osvédcil. Mate-li naptiklad 500
000 az 750 000 dolarG v bance nebo jste je investovali do nemo-
vitosti, prinaseji vam 5 000 az 10 000 dolart mesi¢niho ptijmu. Bo-
huzel vétSina lidi nema sumu, kterou by mohli investovat timto zpiiso-

se podivejme na ostatni moznosti.

Miizete primét druhé lidi, aby pracovali za vas. Tra-daa! To je
ten spravny zpisob.

Pouzivejte osvédcené principy uspéchu a ucte ostatni lidi stejné
véci. Ti budou d€lat totéz s ostatnimi a ti ostatni to budou délat také.

VétSina bohatych lidi na celém svéte pouzila prave tento zptisob

vydélavani penéz. Jejich pfijem lze jinymi slovy oznadit jako ,,zbyt-
kovy neboli rezidualni".
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Je to tak, jak ekl velky J. Paul Getty, jeden z miliardart zijicich
v nasi zemi: ,,Radé&ji bych mél jedno procento z vysledku usili jedno-
ho sta lidi, nez sto procent vysledki mého vlastniho usili."

" Véiim, zeje spravné dat lidem na vybranou z n¢kolika moznosti.
Ktery zpisob vydélavani penéz je pro vas tim spravnym? Velky
vybér. Ted’ je Cas k tomu, abyste se nauéili, jak se zdvojit a nechat
ostatni lidi pracovat pro vas - zatimco souc¢asn¢ pracuji pro sebe.

NAUCIT LIDI RYBARIT A LETAT JAKO OREL

Jisté dobie znate slavné réeni: ,,Déte-li clovéku rybu, nasytite ho pro
tento den. Naucite-1i ho rybafit, nasytite ho pro cely zivot." To praveé
délame.

V&3 vztah k novym distributoriim je takovy, ze jsou si jisti, zeje
ucite stat se nezavislymi obchodniky, nikoli zavislymi. Mohu uvést
jeden zajimavy ptiklad ze zivota zvifat ukazujici, zeje to mozné.

Orlice si vybere partnera - mimochodem, je to partner pro cely
zivot - a zaCne stavét hnizdo. Jako zaklad pouziva silné a tlusté
klaciky spole¢né s blatem, které slouzi jako cement. Potom obali
hnizdo leh¢im a mék¢im materidlem a nakonec pouzije pohodlnou,
hiejivou a teplou vystelku, aby vytvofila pfijemné prosttedi pro sva
vejce. Naklade vejce, vysedi je a zaCne se starat o mlad’ata. Myslim,
ze obvykle ma jedno nebo dvé.

Potom se stane zajimava véc. Orlice zaéne pomalu odstrafiovat
z hnizda veskery meékky material. Skutec¢né vybira listy a mékké pefi
a vyhazuje je ptes okraj hnizda, které se tak stava méné a méné
pohodlnym. Jakmile ma za to, Ze nastal Cas naucit mlad’ata 1état,
zacne je z hnizda vyhazovat. Nejprve do nich lehce $touchd. Potom
se jemné dotyky méni v tvrdsi tdery. Jestlize ani po nékolika sil-
néjsich tderech mladeé nepochopi, co se od néj ocekava, matka jej
uchopi ajednoduse vyhodi z hnizda.
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Ted’ se tedy mlade orla fiti k zemi. Probudi se instinkty a mladé
pojednou leti. Kdyby se to nahodou nestalo, vrhne se matka za nim,
popadne jej diive nez se roztiisti o zem, vylétne s nim zpét do hnizda
a po chvili odpocinku a zotaveni znovu mladé vyhodi ven. A déla to
tak dlouho, dokud mlad¢é nezacne samo létat! Jestlize chceme, aby
nasi novi distributofi 1étali jako orli, musime je vyhodit z hnizda.

CO NERYCHLEJI VYTVORIT NEZAVISLE
OBCHODNI SPOLECNIKY

V naSem podnikani se mizete stat hvézdou mezi distributory. Mame
jich mezi sebou spousty. Ja ale chci, aby se z vas stali tviirci hvezd.
Pottebujete k tomu dvé véci: musite své lidi naucit obchodovat a mu-
site je naucit, jak ucit jiné lidi obchodovat.

JAK UCIT OBCHODOVANI

Zacnéte tak, Zze se posadite se svymi novymi distributory bezpro-
sttedn€ po jejich prvnim Skoleni novych distributorii a vyhradite si
urcity Cas - feknéme tfi hodiny o vikendovém veceru nebo tii az Ctyii
hodiny v sobotu odpoledne. Tento Cas je uren pro schiizky s prvnimi
budoucimi klienty, ktefi zaujimaji celna mista na seznamu budoucich
klientli. Schiizky mohou probihat u klientti nebo i na jinych vhodnych
mistech.

Po vyhrazenou dobu bude probihat kazdou hodinu jedna schuiz-
ka.

Vasi starosti je pomoci jim vytvofit seznam budoucich klienta
a dohodnout né€kolik prvnich schlizek. Potom s nimi ptijdete na prvni
schiizky.

Vas distributor by vas m¢l pfedstavit jako nezicastnéného od-

bornika. Skolite svého nového spoleénika a proto mu poméhate pii
jeho prvnich prezentacich.
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Jelikoz mate kazdou hodinu jednu schizku, musite dodrzovat
svizné tempo. Jakmile klient vaseho distributora zacal pouzivat vas
vyrobek, projdéte s distributorem systém karet velikosti A6 pro ,,do-
tazeni do konce" a ved'te jej k tomu, aby svym lidem pravidelné
telefonoval. Naslednymi telefonickymi hovory mtzete svym distri-
butortim poméahat a radit.

CO JSTE UDELALI?

Vyskolili jste svého nového distributora, pomohli jste mu ziskat za-
kazniky a ,,nastartovat" jeho vlastni podnikani.

Pomohli jste mu sponzorovat své prvni nové distributory a tak
mu napomohli vybudovat zaklady jejich vlastni sitové organizace.

Protoze pouzivate Knihu prezentaci, mize vas novy distributor
uz po tiech az péti prvnich prezentacich provadét samostatn¢ své
vlastni prezentace. Se vSemi znalostmi, které ziskali na $koleni no-
vych distributorti, maji veskeré informace i zkusenosti, s nimizZ mo-
hou uspesné zacit podnikat. UZ vidite, jak ucinny je Skolici systém?

Na ctvrté, paté nebo Sesté prezentaci se mizete jiz drzet v pozadi
a hovorit, jen kdyz je vas zapotiebi. Podatilo se vam zformovat samo-
statného obchodniho spole¢nika, ktery vi, co ma délat. Zdvojeni -
presna kopie originalu.

Zde jsou tti diivody, pro¢€ je tento piistup tak Gspésny:

1 Rychle se &ifi. Necekate, az klienti pfijdou za vami. V jednom
dni zahaji vas novy distributor ispéSnou a mnohostrannou
obchodni kariéru.

2. Budete-li ke klientim svého distributora pfistupovat jako k ty-
mu, pronikavé zvysite jeho vyhlidky na Gspéch ziskanim novych
zakaznikl a ziskanim novych lidi pro podnikéni v systému.
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3. Naucili jste své nové distributory, jak se zdvojit.

Nevypravéli jste jim o tom, vy jste jim to ukdzali. Maji nyni
velmi pfesnou piedstavu o tom, jak se to ma délat.

Prilezitosti jsou, a budou se vyskytovat tak, jak se budete setka-
vat se svymi novymi klienty. V knize Toma Schreitera Velky Al vypravi
najdete mnoho informaci o principech tymové prace a o principu
neutralniho experta. Tom s krasnym smyslem pro humor pise 0 nej-
distributorti pfi svych zacatcich. Je to zabavné a zvlastné poucné
Cteni, které prinasi uzitek.

JAK UCIT VYUCOVANI

Zde je osvédéeny program, ktery piinasi neobycejné vysledky!

Prvni informace: program trva jeden mésic. Zvolite si jeden
vecer v tydnu, feknéme utery, a budete program uskutec¢iiovat doma
u svého distributora.

Pozadejte distributora, aby pozval Sest az osm budoucich klien-
th. Prace vaseho distributora je v tomto okamziku velmi nenaro¢na
a spociva pouze v tom, Ze se s kazdym privita a predstavi vas. Je to
néco jako malé obchodni setkani.

Méjte pripravenu soupravu distributora a ukazku vasich vyrob-
ki. Ved'te schlizku, jako by to byla prezentace a pouzivejte svou knihu
prezentaci. Cela zalezitost je velmi nenucend. Nezasahujte do porad-
ku véci v domé vaSeho nového distributora. Setkani se mtze odehrat
u jidelniho stolu nebo u konferen¢niho stolku v obyvacim pokoji.

Ukazete hostim vyrobek, podélite se s nimi o jeho vyhody a o

své zkuSenosti s nim. Ted’ se vas distributor presveédci o tom, jak je
dobré vypravét sviyj vlastni ptibéh. Nezapomerite pii vypravéni o
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vyhodéch vyrobku nebo sluzby odpovédét na pet zakladnich otdzek.
Pamatujete se na né? Je toto podnikani jednoduché? Je to zdbavné?
Mohu si vydélat né€jaké penize? PomiZze mi nékdo? Mohu zacit prave
ted’?

Na konci setkani ujistéte vSechny pfitomné, Ze za tyden budete
ve stejnou dobu na stejném misté a budete radi, kdyz pfisté privedou
své pratele, rodiny nebo dalsi hosty.

Po setkani se novy distributor presvédéi, zda byli klienti spoko-
jeni a zda o né bylo dobfe postarano.

VYSTRCTE JE Z HNiZDA

Pristi tyden pozadejte svého nového distributora, aby pozval vice lidi.
Tentokrat bude ¢ast prezentace spocivat na ném samotném.

Pozadejte distributora, aby si prostudoval své poznamky a pfi-
padné€ zaznam z vasi prezentace. Potom mu dovolte vybrat si tu ¢ast,
ktera se mu nejlépe zamlouva a na pfistim setkdni ho nechejte tuto
cast vést. Mize hovofit o spolecnosti, o zbozi nebo o sluzbach, podle
svého vybeéru.

Kazdy tyden vas distributor povede vEtsi cast prezentace a vy
sami se budete t¢astnit stile méng&. Ctvrty tyden uz budete zvlastnim
hostem. Hlavni osobou bude vas novy distributor a mozna jeden nebo
dva z jeho novych lidi.

POKRACUJTE SVOU VLASTNI RYCHLOSTI

Tento duplika¢ni model spoleénych prezentaci a pfirozenych setkani
v domacim prostiedi mizete pouzivat bez ohledu na to, kolik casu
vénujete svému podnikani. Osnova zlstava stejna a je velmi pruzna.
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Budujete-li své podnikani jen ,,na pul ivazku", mizete podobna
setkani poradat jednou nebo dvakrat tydné. V jednom obdobi mizete
spolupracovat s jednim novym distributorem.

Pracujete-li naplno, je model stejny. Pracujete s vice distributory
najednou a frekvence setkani je vyssi.

Uvedu priklad. KdyZ jsem naposledy budoval svou organizaci,
brzy jsem se dostal k bodu, kdy jsem ji chtél mit obrovskou! Byl jsem
ochoten obétovat mnoho ¢asu a udélat vSechno pro to, abych byl
uspésny.

Pustil jsem se do toho a béhem jediného tydne jsem sponzoroval
pet seridznich obchodnich partnerii. Naplanoval jsem pro kazdého z
nich program prezentaci na cely mésic dopfedu. Od ponde€li do
patku, kazdy vecer v tydnu jsem pracoval se svymi distributory na
jejich domacich prezentacich.

Na konci mésice jsem mél pét vycvicenych lidi, ktefi byli pfipra-
veni udé€lat totéz se svymi novymi distributory.

Ihned jsem zacal sponzorovat pét dalsich obchodnich partnert
a cely postup jsem zopakoval: $koleni, naplanovani schiizek a domaci
prezentace.

Tak jsem to délal po tii mésice, celych devadesat dni. Na konci
tohoto kratkého obdobi probihalo na tucty domacich prezentaci po
celém mesté - a ani jsem se jich nemusel icastnit! Jednou za mésic
na velkém obchodnim setkani mé€ moji distributofi ptedstavili svym
novym lidem. Potom jsem zacal pfipravovat a vést Skoleni pro mé
pokrocilejsi obchodni partnery, zdokonaloval jsem jejich dovednosti
a ucil je, jak vést vetsi a vetsi skupiny lidi.

Zacal jsem také cestovat a prozkoumavat nova mésta. Tenkrat
jsem pochopil, co je nejveétsi prednosti tohoto systému.
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Opustil jsem svou domovskou zakladnu pfiblizné na mésic,
abych mohl zalozit dal$i odnoz svého podnikdni v jiném miste.
Mozna byste ocekavali, ze moje plvodni organizace v mé nepfi-
tomnosti za¢ne ponekud chfadnout. Naopak, misto toho se rozvijela!
Vybudoval jsem tak silnou sit’ slozenou ze spolehlivych lidi, ktefi
vedéli, jak ucit a Skolit nové lidi, Ze miij obchod vzkvétal dokonce i
beze mne. A to je klicem k uspéchu.

Zde jsou dva dulezit¢ momenty:

1 Neprestal jsem podporovat lidi na prvni urovni. Tak j sem docilil
toho, Zze moje podnikani rostlo do S$iiky i do hloubky - tato
rovnovaha je nesmirn¢ dulezita.

2. Jeto osvédceny a prakticky postup, jak mizete vybudovat svou
osobni i financni svobodu.

At uz pracujete jen na cast uvazku nebo stejné jako ja na vice
nez cely uvazek, cilem je zdvojit se tak, aby jini lidé pro vas vyd¢-
lavali penize, i kdyZ nejste pfimo kazdy den nebo tyden za tydnem
zapojeni do prace v systému.

Jakmile se jednou rozjede proces duplikace, podporujete ucast-
niky své rostouci sit¢ a soucasn¢ podporujete a skolite nové lidi. I oni
budou délat totéz. Totéz budou délat i jejich lidé a jejich 1idé a jejich
lidé.

To je jadrem nejen této kapitoly, ale i celé knihy. Je to klicovy

bod kazdé jednotlivé soucasti vaseho obchodovani v systému sito-
vého marketingu.

PO CELOU DOBU
Jestlize skolite své lidi po celou dobu, zajistite jejich schopnost vérné

napodobit vas priklad. Je zajisténa i jejich schopnost ucit a Skolit jiné
lidi podle vlastniho ptikladu.
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Uspéch - trvaly, rostouci a prostupujici celé jejich podnikani -
je zajistén!

Profesionalni sazkar ztidkakdy podstoupi neznamé riziko hry s
otevienym koncem. Jeho sdzky jsou dobie promyslené a zalozené
na momentalnim sdzkovém poméru.

Uceni a Skoleni v naSem oboru pro vas miize znamenat toto:

1. Ukazujejasné vam i vasim distributorim momentalni ptilezitos-
ti. A kromé toho ...

2. Stavi prilezitosti do takového poméru, Ze nemiiZzete oba jinak
nez stale znovu a znovu vyhravat.

Velmi dulezité: Mate-li nového distributora, ktery nevyuziva
efektivné vynalozeny Cas a penize, zamyslete se nad tim, zda je tato
osoba skutecné prinosnd. Vas Cas je cenny. Vynakladejte jej na lidi,
kteti to skutecné oceni.

S KOLIKA LIDMI NEJLEPE SPOLUPRACOVAT?

Podle mého nazoru je nejlepsi pocet ti aZz pét najednou. P&t je maxi-
mum.

Podivejte se na armadu. U¢i duplikaci uz léta a posloupnost
nadfizenych je zfidka vice nez pét lidi. Zalezi to na mnozstvi Casu,
ktery chcete vénovat svému obchodovani. Vice ¢asu - vice spolecni-
ka. Jakmile dokoncite $koleni prvnich péti, pokracujete v podpoie
dalsich péti a porad dal.

Ani na chvili si nesmite pomyslet, Ze byste méli pfimo podpo-

rovat a Skolit stovky lidi a ucit kazdického z nich. Na to by nestacil
ani zivot deseti lidi dohromady, ktefi by na néco takového méli Cas!
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lidi. Je to pravda. Znam clovéeka, ktery svému podnikani vénuje jen
¢ast svého casu, vydelava 60 000 dolarti rocn¢, ma k dispozici sluzebni
Mercedes - a béhem dvou a pil roku sponzoroval dvacet pét lidi na
prvni trovni! Rika: ,,Zajima mé pouze sponzorovani viidci."

Znam jednoho milionafe v systému sitového marketingu, ktery
se zabyva nasim obchodovanim uz patnéct let a m4 obrovskou a vy-
konnou organizaci. Sponzoroval méné nez stovku lidi! To je jen deset
ro¢né! Povazuje tuto okolnost za hlavni pfi¢inu svého tspéchu.

Sitovy marketing miize vypadat jako hra s Cisly. Je a neni. Je to
hra na ,,kvalitu vztahti". Deset lidi, kteti uméji vychovat Gispésného
distributora, hvézdu, maji cenu zlata. Kdyby se mohli zdvojit a vy-
chovat v kazdé ze svych organizaci deset dalSich ,,tviirci hvézd" -a
oni to dokazi - ziskate stovku ,,tvircti hvézd", ktefi budou pracovat
pro vas.

NATAHNETE RUKU A DOTKNETE SE KAZDEHO !

Mam pro vas ukol. Chci, aby ucet za telefon kazdého z vas byl
meési¢né 500 az 1000 dolard!

,Pockej, Kalenchi, zblaznil ses?!"

Kdepak. Chci, aby vas ucet za telefon byl obrovsky vysoky a
abyste jej platili lehce - bez pfemysleni. Vysvétlim vam proc. V
protikladu k bézn¢€ uznavanému pravidlu sitového marketingu véfim,

ze byste mohli a meli sponzorovat i lidi, ktefi jsou vzdaleni.

Pfemyslejte o tom. Jak stary je systém sitového marketingu?
Pted padesati lety jsme jesté neméli mnoho spolecnosti.

Ano, vim, méli jsme vicetroviiové struktury v klasickych ob-
chodnich odvétvich, ve Skolstvi a statni sprave. Ale nebylo zadné
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konkrétni podnikani zaloZzené na principech sitového marketingu tak,
jak je zname dnes. Divite se proc¢?

Piedchtidci dnesnich spole¢nosti pracujicich na principu sito-
vého marketingu byli lidé, ktefi zalozili ptimy spotfebitelsky obchod.
Chodili ode dvefi ke dvetim a piimo prodavali. Byla to nova technika,
ktera ozivila sitovy marketing.

Po druhé svétové valce se stala dostupnou Siroka $kala riznych
technologii, které zménily zplsob Zivota i prace lidi na celém svéte.
letadlo a kopirka. Jen si pfedstavte sitovy marketing bez auta, tele-
fonu, letadla a kopirky!

Uz chapete, kam mifim? Sitovy marketing existuje diky pokroku
techniky, kterd umoznuje kazdému z nas vénovat se tomuto jedi-
ne¢nému podnikani.

Obchodnici vénujici se sitovému marketingu maji dnes k dispo-
zici vSechny druhy nejmodernéjsi techniky, kterou jesté vcera nikdo
neznal. Faxy, satelity, telefonické konference, expresni zasilkové
sluzby, hlasovou postu, videorekordéry, prehravace a mnoho dalsich.
Vyuziva je stale vice a vice lidi.

Osobni pocitace vznikly teprve pied asi deseti lety! Uvédomte

si, jaky pokrok nam umoznily.

Distributoti maji dnes k dispozici vSechny druhy tizasnych pfi-
stroju, které jim umoznuji vyméfiovat informace, vyhledavat, podpo-
rovat a Skolit lidi - a témé&f vSechny tyto ¢innosti mohou vykonavat /
na velmi dlouhé vzdalenosti!
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RYCHLE ZVYSUJTE KVALIFIKACI SVYCH LIDi

Znam nekteré vedouci pracovniky distributord, ktefi uci své lidi pou-
zivat vétSinou velmi technicky vysp€lé komunikacni prostiedky. Nej-
diive zdjemctim pomutze audiokazeta. Po jedno- nebo dvoustupiio-
vém uvodu do podnikani se tito lidé dozvédi konkrétni iidaje o spo-
lecnosti, vyrobku nebo sluzbach. Timto zpisobem se docili toho, Ze
kdyz distributor za¢ne své lidi seznamovat se svym zbozim, hovoti uz
ke kvalifikovanym obchodnim zéastupctim.

Pokud moderni technické pfistroje jsou profesionalni a jejich
pouzivani je etické, jsem zastancem systému, ktery poskytuje seridz-
nim obchodnikdm jisté vyhody.

KLICEM JE SKOLENIi A ZDVOJOVANI

Pouzijete-li osvédcené zasady a jednoduché systémy, které jsem vas
naucil, miizete vystavét sit’, ktera bude pokryvat cely stat a mozna i
cely svét. Jedinou hranici jsou omezeni kladena obchodnimi smlou-
vami vasi spolecnosti.

Vyhledavat nové spolupracovniky a nasledné je podporovat lze
i na zna¢nou vzdalenost. Proskolit je muzete i tak, Ze jim poslete
fotokopie materiali k prostudovani a telefonicky je naucite, co maji
délat a tikat. Muzete vyuzivat rovnéz této knizky. Muzete rozesilat
videokazety a audiokazety a vyuzivat konferen¢nich telefonnich ho-
vorll. Vsechno, o ¢em jsem hovofil, Ize pouzit také na vzdalenost
tisict kilometrai!

Spickovi vedouci pracovnici dnes maximalné vyuZivaji viech
novych principt a technickych prostiedki, které nam jsou dostupné.
Firemni videokazety a audiokazety mohou byt velice produktivni i na
velkou vzdalenost. Konferencni telefonické hovory jsou skvélym pii-
kladem toho, jak se snoubi ovéfené principy, které vas zde uéim, s
novou technikou. Koresponden¢ni metoda ,,direct mail" a inzerce
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muze zaujmout a primét ke spolupraci lidi v celé zemi nebo dokonce
po celém svete.

Samoziejmé nemuzete byt se svymi ,,dalkovymi" spolupracov-
niky pfi jejich velkém obchodnim setkdni, alespont ne do té doby,
dokud jim nezacne chodit kazdy ¢tvrtek par stovek novych zijemct.
Pak za nimi muzete priletét jednou za mésic letadlem. Muzete ovSem
vyuzivat téchto principl, néstrojii a postupii a skolit svoje distribu-
tory, at’ jsou kdekoli. Lze to dé€lat jednoduse a uspesné.

Tajemstvi je v tom, zeje tieba tradi¢ni metody sitového marke-
tingu povysit pomoci technického pokroku. Vezméte si telefon, mo-
dem, fax, videorekordér, zatizeni pro desktop publishing, a to vSech-
no pouzijte, abyste mohli duplikovat vse, co jste se zde naucili.

Tohle je budoucnost sitového marketingu a je to také vase bu-
doucnost.
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,»Opravdoveé prosperity v oboru MLM a sitového
marketingu docilite jedin¢ tehdy, budete-1i sviij obor
milovat tak, jako milujete své vyrobky
a svou spole¢nost."

Epilog a osobni
poznamka

DOSLOV

Jelikoz jste na cesté k tomu, abyste se stali mistrnymi uciteli a skoli-
teli, chci vas vyzvat, abyste vyhledavali spole¢nost jinych mistru.

Zde je jeden mistr z vychodu, ktery ma hodné co fici par slovy,
ktera ptetrvaji vécnost.

ZVOLTE SI DRAHU VUDCE

Staroveéky ¢insky mudrc Lao-cu to vystizné vyjadtil pfed mnoha tisici
lety:

Mam tii cenné véci, kterych se pevné drzim a kterych si cenim.
Prvni je mirnost, druha skromnost, tieti je pokora,

kterd mi nedovoli vyvysovat se nad ostatni.

Bud’ mirny - a miizes byt smély.

Bud’ skromny — a miizes byt velkorysy.

Vyhybej se tomu, aby ses vyvysoval nad ostatni

a miizZes se stat viidcem mezi lidmi.
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OSOBNI POZNAMKA

Chci vam projevit uznani.

Nez tak uéinim, chci se ubezpedit, ze budete skutecné poslou-
chat, co vam budu povidat. Udé€lejte néco pro mné - pomalu a zhlu-
boka se nadechnéte, jednou nebo dvakrat, a zcela se uvolnéte.

Piedstavte si, ze vy a ja ted’ sedime naproti sob¢. Divejme se
jeden druhému do oc¢i. Chei, abyste veédél, Zze si myslim, Ze jste
jedinecny a vzacny clovek. Vim to z toho divodu, ze jste knizku
docetl az sem. Abyste to dokazal, musite mit nékteré vlastnosti, o
kterych mozna ani nevite. Pro mne je velice dtlezité, abyste pochopil,
Ze si myslim, Ze jste silny, oddany a jiz uspésny ucitel a Skolitel.

Chci vam projevit uznani za to, ze jste si udélal ¢as na preéteni
této knizky. Za to, Ze jste Alice (nebo AI) Usp&ni. Ze chéapete, jakou
cemu ma vzdélani a znalosti. Ne vSichni tohle chdpou. Jste otevien
uceni. Kladete otazky. Chcete védét pravdu. To vSechno jsou dilezité
vlastnosti dobrého ucitele.

Milujete tento systém podnikani, protoze mu opravdu rozumite.
Ne mnoho 1lidi mu tak rozumi. Vite, Ze souvisi s vaSim Zivotnim
poslanim a ze nabizi skvélou moznost, jak dosdhnout splnéni svych
tajnych tuzeb a cild.

Vite, jak silny je to pocit, kdyz muzete ptiznivé ovlivnit Zivot
jinych lidi. Chapete a akceptujete povinnost podélit se s ostatnimi o
dary, které jste dostali. A taky vite, pro¢ & jak vyvazit svoji svobodu
odpovédnosti.

Uvédomte si, co vSechno uz vite a v co vefite. Neni divu kdyz
fikam, Ze jste vzacny clovek.
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Nyni vas chci k né€emu vyzvat. Vim, stale vas k néCemu vyzy-
vam. Ale slibuji, Ze ted’ to bude naposledy - alespoii v této knize.

Vyzyvam vas, abyste ucili kazdého ze svych novych distributorti
tak dobfe, aby vas predCil. Pokud muzi a Zeny ve vasi siti budou
mensi nez jste vy, budete mit brzy sit’ trpaslikii. Pokud budou vétsi nez
jste vy sami, budete mit sit’ obrl. Toto je tajemstvi nejvétsiho uspéchu
v tomto podnikani a je to to tajemstvi, které jsem slibil, Ze po precteni
této knizky objevite.

Tady je jesté jedno.

Dobry pritel mi nedavno doporudil klasicky film s nazvem Its
A Wonderful Life (To je bajecny Zivot), ve kterém hraje hlavni roli
Jimmy Stewart. I kdyz se jedna o klasicky vanoc¢ni film, nikdy pied-
tim jsem jej nevidél.

Ve filmu se odviji ptibéh dobrého a laskavého muze, George
Baileyho, jehoz zivotni sny a touhy rozbije lehkomyslny ¢in, ktery ho
finan¢né zruinuje. Celé mésto a jeho dlouholeti pratelé se obraci proti
nému a jemu hrozi vézeni. Bezvychodna situace ho dozene k tomu,
aby volil mezi Zivotem a smrti.

Doklopyta ke zledovatélému mostu za méstem a v ruce svira
zivotni pojistku. Rika si, Ze sam bude mit po smrti vetSi hodnotu nez
za Ziva.

Zrovna kdyz se chysta vrhnout se z mostu, uslysi z feky pod
sebou star¢ho topiciho se muze, jak vola o pomoc. George ho zachrani
a kdyz spolec¢né schnou, stafec mu fekne, ze je jeho andél strazny
Clarence a ze byl k nému poslan v dobé¢, kdy to nejvic potfeboval.
George si tropi posmesky (tim bajeCnym zpisobem, jak to umi Jimmy
Edwards), ale Clarence trva na svém a tik4, Ze m&d moc Georgeovi
ukazat, jakou hodnotu ma skute¢né jeho Zivot.
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Odvede jej do jiného Zivota, do kterého se George nikdy nena-
rodil. Celé mésto se dramaticky zménilo k horsimu!

Ted se jmenuje Pottersville - podle krutého, bohatého tyrana,
ktery zptisobil bankrot Georgeovy stavebni spofitelny, protoze mu
ukradl penize. Tam, kde diive byly krasné obchody a parky, ted’ lidé
piji a hraji hazardni hry. George potkava lidi ze svého skutecného
zivota, a vSichni jsou naprosto jini.

Kdyby se George Bailey byval nenarodil, tak by celé mésto se
vSemi obyvateli zilo jinym zivotem. Bez George by byly stovky, ¢i
dokonce tisice lidi neStastnymi, ubohymi stvofenimi bez Spetky nad¢-
je-

Clarence nakonec dosahne svého. George si vybere zivot pied
smrti.

A pak jsem dal sledoval se stazenym hrdlem, jak George bézi
zpét do mesta, objima stromy, liba zemi a chvali tu svoji ,,starou
dobrou stavebni spotitelnu". Vpadne do dveti a vola svoji zenu Marii.

Marie, kterd ho zoufale hledala, vejde do dvefi, on ji vezme do
naruce a tika: ,,Ach, Marie, mam t¢ tak rad." A pak to vypada, jako
by k nim do domu vtrhlo celé mésto.

VSichni, ktefi si v panice vyzvedli penize ze stavebni spofitelny,
je ted’ vraceji a kladou na stiil. A vSichni zacnou zpivat novoro¢ni
pisent Auld Lang Syne. Dokonce i bankovni revizor, ktery teprve pred
nékolika hodinami pozadoval Georgeovo zatceni, sahne do kapsy,
vytahne deset dolarti, polozi je na stiil a pfipoji se ke zpévu.

George se podiva na stil a v hromadé penéz, které piinesli jeho
pratelé, uvidi knihu Tom Sawyer.Otevfe ji a Cte:
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Drahy George, pamatuj, Ze ten, kdo ma pratele, neni ztrosko-
tanec.

Text je podepsan ,,Clarence".

Stejné jako George, i vy jste uz vyznamné a pozitivné zménili
zivoty mnoha lidi. Zadam vés, abyste si vzpomnéli na ptipady, kdy
jste nékomu ptispéli a abyste si proto projevili uznani.

Pomyslete taky na budoucnost a na to, co nabizi. Ptilezitost,
kterou vam dava tento systém a vase spolecnost, je opravdu vzacny
a silny dar. Doufam, ze nyni vice nez kdykoli pfedtim si tuto silu
uvédomite a uvidite v ni prostfedek k jesté¢ vyznamnéjsim zacatklim
a trvalému pfispivani jinym lidem. JelikoZ rozumite tomu, jak tuto
silu pouzivat, tak ji i viastnite a jste schopni ji uvolnit.

Chci vam tedy projevit uznani za angazovanost pro vasi spo-
le¢nost, produkty nebo sluzby a pro vas systém podnikani. A co je

ucinili, abyste mohli Byt nejlepsi v systemu MLM.
Bylo pro mne cti vam poslouzit. Chei vam podékovat, ze jste mi
dovolili délat néco, co délam nejradéji na svété, a za to, Ze jste se stali

dalsimi z mého milionu pratel.

Vs pritel,

John Kalench
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,KdyZ jsem v roce 1985 zalozil spolecnost Milionafi v pohybu," fika John
Kalench, ,,systém sitového marketingu naléhavé potieboval racionalni pfistup ke
vzdélavani svych spolupracovnikl. Spole¢nost Milionati v pohybu udélala velky
kus prace pii zapliiovani této mezery."

Vyznaény skolitel, konzultant a vizionaf systému sitového marketingu, John
Kalench, vstoupil do tohoto systému podnikani v roce 1979. Béhem nasledujicich
osmi let vybudoval vysoce ziskovy distributorsky systém a stal se prezidentem CEO
a majitelem kontrolniho baliku akcii spole¢nosti sitového marketingu.

Roku 1985 stal na vrcholu celonarodné rozvétvené sité tisict distributord.
Zalozil spole¢nost Milionaii v pohybu (MIM), jejimz cilem bylo poskytovat spe-
cidlni Skolici program pro pracovniky v jeho siti.

Vycvikové programy byly ihned pfijaty Celnymi distributory v celé zemi a v
unoru roku 1987 se rozhodl transformovat spolecnost MIM v nezavislou spo-
le€nost, poskytujici vycvikové programy pro cely systém sitového marketingu. Aby
byl splnén tento cil, spolecnost MIM zrusila veskeré své financni zajmy ve vSech
spole¢nostech a Skolici a poradenska Cinnost se stala hlavnim pfedmétem jejiho
podnikéni.

Od té doby se Johnovycb seminaii za¢astnily tisice podnikateli v systému
sitového marketingu z celé Severni Ameriky. Jeho konzultaci, zaméfenych na zlepSe-
ni obchodni strategie, vyuzivali i §pickovi distributofi a prezidenti spole¢nosti.

Spole¢nost MIM obdrzela dvakrat po sobé Cenu prezidenta MLMIA (Mezi-
narodni asociace viceuroviiového marketingu) za vynikajici vysledky pfi vycviku
distributort.

,Nase poslani je jasné," tika John. ,,Chceme, abyste nas povazovali za vel-
vyslance sitového marketingu pro cely svét."
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