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Muj dik

patfi véem mym partnerim ktef{ mi
dali dualezité impulzy ke vzniku téo
knihy a ktef{ mi poméhali se ¢tenim,
opravovdnim, formulovdnim atd. Vy
jste zkratka nejlepsi! M0j dik patii
také Wissimu, ktery mi mdj dspéch
uptimné pieje a ktery mi ddvd pocit,
ze déldm to sprévné. Viem mym
partneriim pieji, aby se s touto knihou
dostali ve svém vyvoji o krok dopfedu.

»T0, cojste,
je dar Boha vdm.
o, co se z vds stane,
Je vdS dar Bobu.“
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Uvod

»Mé jméno je Gabi Steinerovd. Byla jsem osm let matkou
samozivitelkou a teprve v jedenaltyficeti letech jsem
poznala svého partnera Manfreda. Od samého poldtku
Jsme si byli velmi védomi ceny Casu. A nechtéli jsme do
Sedesdti péti pracovat, abychom pak mohli spolu strdvit
par péknyjch let. Nasim cilem bylo nejpozdéji v padesdti
uz nemuset pracovat, to znamend mit volbu kdy, kolik a
predevsim s kym pracovat chceme.

V roce 1999 jsem nasla moznost bez investice a bez rizika
tohoto cile dosdhnout.“

V této knize bych chtéla tuto moznost predstavit také Vim. Cheéla bych
Vim ukézat, ze je skute¢né dosazitelné mnohé, na co si dnes jesté ani
netroufdte pomyslet. Chci Vim dodat odvahu zase vice snit.

V myslenkdch vznikla tato kniha v raznych hlavich uz ddvno. ,Leaders
are Readers” - pravé v na$i branzi je nesmirnou vyhodou, Ze kazdy, kdo je
Uspésny, za sebou tak fikajic zanechd ,stopy“. Existuje dostate¢né mnozstvi
knih a ¢lanka o lidech, ktefi rddi vypravéji, jak to zvlddli. J4 jsem byla od
prvopocdtku nad$end z moznosti si za par Euro moci precist recepty téch
opravdu aspésnych.

Bohuzel tu byl v minulosti jeden Gplné¢ malicky problém: vSechny knihy
popisuji multi-level-marketing. To znamena Ze se jednd vétSinou o smisenou
formu mezi pfimym prodejem a sitovym marketingem (budovini tymu),
coz se vyrazné projevuje ve zpusobu price.




Dodnes jsem necetla jedinou knihu o ¢isté doporucujicim marketingu, tak
jak ho praktikuje nd$ podnik. Takze pokazdé muselo byt k jakékoli knizce
dodate¢né vysvétleni - logicky s témito slovy: ,, 70, co zde stoji, je sice docela
dobré, ale stranku tu a tu az tu a tu si odmyslete. My totiz nemdme primy
prodej, takze se nds to netjkd...

Nekone¢nd potieba vysvétlovdni - dnes vim, Ze jeden z opravdu
nejdulezitéjsich bodt nasi price je srozumitelné vysvétlit rozdil mezi témito
obéma formami prodeje.

Jsem presvédcend, Ze spousta nasich partnertl presné tento bod pordd jesté
nevidi a z tohoto divodu nerozpoznd, jaky zlaty dal mu lezi u nohou. To
zdvisi z velké ¢4sti na vzoru, ketry md vétsina lidi v souvislosti k formdm

prodeje v hlavich.

Muj bratr Andy mél se svym vlastnim podnikem ve stavitelsvi velké
problémy a presto se pres ¢tyfi roky jen dival, jak jsem ¢im dal aspésnéjsi.
Kdyz byl v ¢ervenci 2003 kone¢né ochotny se se mnou o mé moznosti bavit,
dala jsem mu nejdiive hddanku. Bylo mi jasné, Ze je plny predsudki a Ze se
mi musi podafit oteviit jeho ducha pro tuto Sanci a tak jsem ho poprosila
vyfesit ndsledny tkol. Nejdfive jsem mu vysvétlila, Ze pro to, co mu chci
fict, by mél ,otevtit novou pfihradku®.

Pro Andyho rozhodnuti byla tato hddanka tak dualezitym impulzem, ze ji
od té doby casto a rdda pouzivim a ani Vds o ni v zddném ptipadé nechci
pripravit:

Tady je devét bodu. Zkuste prosim (samoziejmé nez otoéite strinku) spojit
vsech devét bodu jen ¢tyfmi piimkami - bez zvednuti tuzky z papiru:

Samozifejmé Andy tuto hddanku vyfesit neumél - umite to Vy?
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A takové je gesent:

Bylo to zajimavé. Okamzité pochopil, co jsem mu chtéla fict. ,, Musis mysler
za linie!* Zaopatiila jsem ho jednou ze svych oblibenych knih a druhého
dne mi napsal e-mail, ktery se mé velmi dotkl.

.S tou zelenou knihou uZ jsem pomérné daleko. Sonja taky! Je to zvldstni, kdy?Z tak clovek
sdm nad sebou pfemysli a zjisti, Ze ze zvyku a pohodli zachyti vidycky jenom okrajové body
a toho prostiedniho nejdilezitéjstho bodu nikdy nemtize doséhnout. To déld tak dlouho, nez
se slozi, a pak se je$t¢ divi, pro¢. Je na ¢ase to zménit a s tvou pomoci to zvlddneme!*

Umite si pfedstavit, jaky to byl pro mé pocit? Tento pocit, potieba vysvétleni
na zdklad¢ stdvajicich vzorti, palcivé ptdni povzbudit svymi zkusenostmi
jednoho nebo druhého vydat se na cestu volnosti a nezdvislosti, a mnoho
jinych divodd mé pfimélo napsat tuto knihu. Tim samoziejmé nechci Fici,
ze viechny ty ostatni nemdte ¢ist. Doposud jsem z kazdé knihy prebrala
néjakou vétu, kterd mi byla v mych rozhovorech ndpomocnd a kterd byla
snad aspoii pro jednoho z mych partneri rozhodujicim argumentem.

Jako novécek najdete spoustu piibéha, které Vis mohou pii startu
informovat a inspirovat. Ve smyslu vadei zdsady v networku ,,\Viechnu silu
novdckiim® jsem se rozhodla uvést v této knize vSechno, co je pro Vase
rozhodnuti dulezité. Zdroven md byt tato kniha pfiruckou - tak fikajic
startovni pomiickou - k podpofe nasich novacki, aby zdolali prvni rok v
tomto novém vzrusujicim svéte.

U vsech ptikladt se jednd o pravdivé pribéhy lidi, ktefi se uz rozhodli a

ktefi se budto nachdzeji na cesté, a nebo uz dosahli cile. Chtéla bych viem
partnertim, ktefi mi k tomu poskytli své ptibéhy a tim se postarali o obsah,
vyslovit velky dik.

w SO e

Guabi Steinerovd
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Co je to doporucujici marketing?

Moznost vydélat penize? Rozesmutni mé, kdyz slysim, Ze nékdo tuto
moznost na vydéldni penéz redukuje. Kromé blahobytu vidim v pfibyvajicim
méfitku moznost ziskdni idedlnich cennosti jako je vysoké mefitko volnosti
a nezdvislosti. Pravé bohatstvi znamend druhym lidem urovnat cestu k
uspéchu, uzavirat a udrzovat prételstvi, pozndvat nové lidi, zvyky a oby<eje,
a hlavné ziskat luxusni zbo%{ - &as. Cas na zdravi, rodinu, ptétele a konicky.

Nejvétsi vyzva spocivd v tom, ddt nasemu partnerovi v rozhovoru na
srozuménou, ze se tady v zddném piipadé nejednd o prodej! Proto vim tady
chci nejprve na zékladé jednoho pribéhu vypravét, jak bych dnes vysvétlila
rozdil mezi prodejem a doporucujicim marketingem.

V &ervenci 2004 jsem si chtéla udélat par dnf dovolenou ve Svycarsku. Moje
skupina se diky Lissine a Wernerové rodiné (jest¢ o nich mnohé uslysite)
rozrostla do Svycarska, a ten $vycarsky tym byl nadsen, e chci maj pobyt
vyuzit k uspofdddni dvou semindft. Prvni semindf v Zurichu byl spise
trochu zdrdhavy, coz v neposledni fade bylo zptisobeno tim, ze v prvni
fadé¢ sedéla jedna ddma, kterd se o¢ividné uz pfedem rozhodla, Ze se ji to v
zidném pripade libit nebude.

Nuze, ji jsem vd$nivy fe¢nik a miluji to mit v publiku lidi, ktefi si moje
zkusenosti chtéji poslechnout. Na druhé strané musim pfiznat, ze ddm velmi
na své pocity a jsem senzitivni, takZze mé tyto vibrace pomérné vyvedly z
konceptu. To postichne samoziejmé jen ten, kdo mé znd. Ale pro mé to
pak znamend pofddnou prici, protoze si pak kazdou vétu musim védomé
promyslet. KdyzZ jsem naprotitomu v rdzi, proudi ze mé slova samy od sebe.

Po prestévce byla zidle prdzdnd a po akci za mnou pfisla sestra oslovené
ddmy a ptala se mé: ,,Co mdm jen se svou sestrou jesté délar? Ona myni, Ze je tu
zase jednd jenom o néjaky prodej! Zase to strasidlo!

Naucila jsem se, ze Casto zddnlivé nepfijemné situace v sob¢ skryvaji urcitou
vyzvu, nebo taky ristovy potenzil. Cely tyden ve Svycarsku jsem hloubala
a hledala moznost, jak bych doporucujici marketing jeste Iépe vysvétlila, tak
aby tomu kazdy naprosto jasné porozumél. A néco mé napadlo...

V pétek vecer se konal semindf v Landquartu ve Svycarsku, jd jsem svij
program jednoduse pichdzela a vypravéla jsem piibéh o té zené z prvni rady,
tak jak jsem to citila a vnimala.
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Co je doporucujici marketing? Inu, zcela jednonuse:

Jsme sit' lidi, kteri maji vyssi cile a

k tomu chtéji dosahnout pasivniho
prijmu.

Logicky musi, nez budou vyplaceny pftijmy, nejprve vzniknout trzba. To
vi kazdy. A nyni zcela dulezité: vSechny systémy, které doposud exisovaly,
vSechny firmy dosdhnou této trzby tim, Ze se néco nakoupi a pak zase
prodd. My - a to je ten obrovsky rozdil - vytvdfime tuto trzbu tak, ze néco
nakoupime a pak spotfebujeme. To znamend, Ze jsme Cistd sit spotiebiteli.

Pred vysvétlovdnim si musite uvédomit jedno: za kazdy produke, ktery v
obchod¢ koupite, at je to kniha, vase kalhoty, které nosite, anebo cokoli,
zaplatite plnou prodejni cenu. To je 100%. Otdzkou je, co myslite, kolik
procent z toho jde opravdu k vyrobci? Rdda nechdm toto &islo hddat, vétsina
se sjednoti na 20 - 40%. Vezméme jednoduse stfedni hodnotu 30%. To
zdroven znamend, ze 70% zlstane viset nékde v distribucni siti. Za ndklady
jako jsou napf. reklama a rozvoz. Ndjem za prodejnu musi byt zaplacen
nezédvisle na trzbe. Proto trpi mnoho soukromych podnikateltr ,fixnimi
ndklady“. Persondl dostane vyplatu i tehdy, kdyz byla trzba ponékud
niz$i. Vésina lidi tomu rozumi velmi dobfe. Ve Svycarsku jsem toho dne
vypréavéla ndsedujici priklad:

»Predstavte si nyni na jedné ulici t7i Cerpaci stanice. Jedna je ,,Rudi Rypdk*“
(nesméjte se, ta ve Svjcarsku opravdu existuje), drubd je Shell a treti je iipiné
specidlni. Tato tieti Cerpaci stanice nemd Zddnou budovu, tam stoji jen takové
Cerpadlo a kdyz prsi, zmoknete. Tam taky neni Zddny zaméstnanec, ktery vds
obslouzt, musite si nacerpat sami. Ale je tu jedna moznost, kterd je jedinecnd:
penize, které se usetii za persondl, servis a prondjem (a to je pékné mnoZstvi)
budou rozdéleny mezi ty osoby, které tuto specidlni Cerpaci stanici doporudi.
Kdyz totiz u této Cerpaci stanice za sto Frankii natankujete, dostanete za
kazdého, kterému o tom povite, a ten tam poté tankuje, a pak za toho, ktery
tam zase na jeho doporucent tankuje atd., na konci mésice urcitou sumu nazpét.
Reknéme to by bylo v nasem pripadé pokatdé 10 Frankii za doporuceni. To
znamend, Ze kdyz vy proni mésic natankujete a povite o této specidlni Cerpaci
stanici své pritelkyni Anné, a ta si zde taky natankuje, dostali by jste 10 Franki
nazpét. Pristi mésic by jste o této pumpé Fekli nap?. také svému otci Alfrédovi. A
Anna to Fekne svému bratranci Berndovi. Nyni cerpaji t7i osoby (Anna, Alfréd a

Bernd) na zikladé vasi aktivity. To znamend 30 Frankii nebo Euro nazpdtek!
Na mou otdzku: ,,Kdo z vds by tankoval u téro Cerpact stanice?” bylo jednim
razem skoro na 100 % pozitivn¢ odpovézeno ve prospéch moji ,specidlni®
Cerpaci stanice. Ale pocitejme dile. Zeptala jsem se svych Svycart (kefi
mezitim uz vibec tak zdrdhavi nebyli), jestli by si uméli predstavit, ze by
tuto Cerpaci stanici kazdy mésic doporucili jedné osobé. Kazdy si to umél
predstavit. U ndslednych poct se nevéticny tzas jesté zesilil. Pravdépodobné
zdroven s bofenim predstav, které vétsina lidi v tomto sméru ma.

»Druhého mésice tankuji véetné mé 4 lidé. A ji platim za benzin - jako kazdy
- mych 100 Frankii, ale 30 Frankii dostanu nazpdtek (3 osoby po 10 Franki).
Kdyz kazdy doporuli jednou za mésic jednu dalsi osbobu, a ta taky tankuje, je
to ve tietim mésici 8 osob, ve (tvrtém mésici 16 (to je mimochodem ten moment,
kdy by se mi zaplatil vlastni benzin a kromé toho by zbylo néco navic), v pdtém
mésici 32, v Sestém 64, v sedmém 128, v osmém 256, pak 512, 1024, 2048,
a ve dvandctém mésici podtrZeno secteno 4096 osob, které tankuji. 4096 osob,
které tankuji, i kdyz jsem jd sama doporulila Cerpaci stanici kolika osobdm?
Spravné! Jen 12 lidem! Moje pritelkyné Anna doporucila Cerpaci stanici 11
lidem, jeji bratr v nasem prikladé 10 atd... To je ta moc multiplikace! A ta se
postard o sumu, pro kterou opravdu musime oteviit novou pribrddku.”

A ted ta ve rozhodujici otdzka: ,Kdo z vds se vizné jeite domnivd, Ze ten
benzin proddvdme?* Rida bych vis méla ve Svycarsku u toho. To bylo
neuvefitelné, jak se postupné tém Svycarim rozsvécovalo v hlavich! To je
ono!

Obcas sly$im argument: ,7ady se taky jenom proddvd! To souhlasi!
Pfirozen¢ se tady benzin pro mé za mé taky proddvd, ale v zddném pripadé
ne lidmi, ktefi tu Cerpaci stanici doporucili! Ten benzin prodala leda tak
Cerpaci stanice!

Ka’dy tady ve Svycarsku vidél $anci doséhnout menifho nebo vétsiho
vydélku doporucenim této Cerpaci stanice. A nebo si jednoduse jenom
vydélat nazpét ndklady na vlastni benzin. A to je ten divod, pro¢ existuji
firmy na zdklad¢ doporucujiciho marketingu! Jen a jediné proto, Ze je dnes
dostate¢né dost diavoda hledat nové moznosti. Nase staré uz nefunguji.
Pomysleme na nase pracovni mista, nebo dichod, nebo jak by to bylo s
pomyslenim na nase zdravotnictvi?

Doporucujici marketing je fe$enim mnoha problému. Casto se ptdm, proc to
tolik lidi nevidi? Lezi to snad v lidské povaze, vidét néco nejdfive ve $patném
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svétle, nez ndm to zacne pripadat spravné?

Bylo pekné vidét, jak se jim koufilo z hlavy, kdyZ jsem jim polozila otdzku:
SJak by jste tekli vy vasemu pFiteli o této prilezitosti? Pozvedli by jste kvalitu
benzinu? “lady mizes Cerpat super benzin, prekrdsné zlatoZluté barvy a s
bdjecnym oktanovym Cislem!” A predevsim, prisli by jste na ndpad #ict: Na to
nemdm Cas?® Ted se jisté sméjete, protoze je vam uz jasné, jak by to bylo
komické.

Pozorni ¢tendfi nasli v naSem piikladé hned dva hdcky: prvni je, Ze se
nedd vyplatit 12 x 10%, to je jasné. Ve vétsiné podnikdni je to tak, Ze ¢im
hloubéji, tim méné procent je vypldceno. Dohromady je to vétSinou kolem
60 procent.

Druhy hécek: nejde to s benzinem. Moznd to souvisi s ceduli, kterou jsem
pted neddvnem vidéla u jedné Cerpaci stanice: ,, Nejsme prodejci benzinu, ale
vybéréi dani” To je jedno, vy jste ten systém, nebo ndpad urcité pochopili.
A doufdm, Ze se vim to natolik libilo, ze se mnou ted rddi zapfemyslite, se
kterym vyrobkem by to fungovat mohlo.

Ze triba vzniknout musi, aby mohly byt vypliceny provize, je myslim
kazdému zatim jasné. Moji Svycafi byli nyni s radosti pfipraveni uvazovat,
ktery vyrobek by se tedy pro tuto prodejni cestu misto benzinu hodil.

Polozila jsem otdzku: ,Které viastnosti musi mit vjrobek, aby byl pro tuto
cestu vhodny?“ Premyslejme spole¢né: samoziejmé musi byt spotfebovan.
Vysava¢ vam nebude nic platny, kdyz se kazdy mésic nerozpadne na prach.
Takze to musi byt néco, co se kazdy mésic ,vyprizdni“. To je jasné jak
slunce, jinak nebude pasivni piijem.

»Pasivni“ samozfejmé neznamend, ze penize spadnou z nebe, aniz by jste pro
to museli néco udélat. Solidni pasivni piijem zizkite jediné tehdy, kdyz pro
to pfedem dost udéldte. V doporucujicim marketingu to znamend pomdhat
vasim partnerim rozumét obchodu, nez budou s to ho samostatné vést d4l.
Takze jde v prvé radé o to podporovat druhé a pomdhat jim pfi budovdni
jejich obchodu. Cim Iépe se vim to podati, tim nezivislejsi od vasi nimahy
bude vé4s prijem. Koneckonct to je ten duvod, pro¢ vétsina s doporucujicim
marketingem za¢ind.

Za dalsi je dulezité, aby ten vyrobek byl vhodny pro kazdého. Krmeni pro
koné je sice taky spotiebovavino, ale kdo uz ma kone? A nejdualezit¢jsi bod:
musi to byt néco, co je ditlezité, co opravdu potiebujeme, co lezi v trendu,

oblast s ristovym potencidlem, s budoucnosti. Jaké moznosti tady mdme?
Tu se rozpoutaly zajimavé diskuze s jednomyslnym vysledkem. Je jen jedna
oblast, a to je wellness, fitness, zdravi a anti-aging! A Ze se mé podnikdni
s pfirodnimy produkty pohybuje pfesné na tomto tak zvaném trendovém
nebo ristovém trhu, vyslovila jsem tvrzeni, Ze podle mého minéni md tedy
kazdy zdjem o nase vyrobky. M¢li jste slySet ten protest... (toho jsem taky
chtéla dosdhnout)

Presto zastanu u svého minéni. Stdle jesté tvrdim, ze kazdy md zdjem napf.
,Déle zdravéji zit“, jak zni titulek neutrdlni knihy od Anne Simonsové,
ktery popisuje jeden z nasich hlavnich produkta - OPC. Ten problém lezi
nékde dplné jinde. Problémem je, ze jen malo lidi vi, nebo véfi, Ze existuje
nepochybnd souvislost mezi civiliza¢nimi chorobami a procesem stdrnuti
a urcitymi Zivinami! Pro¢ tomu tak je? Max Planc formuloval tuto situaci
velmi vystiiné: ,Védeckd pravda se neprosadi tak, ze protivniky presvédcite, ale
Spis tak, Ze protivnici postupné vymiou a pristi generace od pocdtku s novou
myslenkon vyriistd.”

Skoda té spousty lidi, ktefi vyristaji a 7iji v mezidobi, a nemohou to zazit.
Ale co kdyz na tom opravdu néco je? Co kdyz ty nescetné studie o Zivinich
a antioxidantech maji pravdu? A vy nejdete za timto impulsem? Ani to
nevyzkousite? Neinformujete se ddle? Ruku na srdce, bylo by chytré takovou
dulezitou stopu nesledovat? Muzeme si to dovolit?

Ja jsem tém Svycaram vypravéla dplné jednoduchy, skoro vsem zndmy
ptibéh: ,Co se stane s jablkem, kdyz ho rozkrojime? Spravné, povrch
zhnédne! , Proc?* Spousta znala odpovéd, je to kyslikem, volnymi radikdly,
oxidaénim procesem, Zelezo rezavi ze stejného diivodu. Ptala jsem se ddle:
»Co se dd délat, abychom tomuto hnédnuti zabrinili?* To vi (skoro) kazdd
hospodyné: jablko pokapeme citénovou $tavou. ,A proé citénovou Stavou?
Co je v ni?“ Jasné, vitamin C! A tento vitamin C zabrdni na ca. dal$i ¢tyfi
hodiny oxidaci, nebo ,zestdrnuti“ ¢i ,zrezavéni® jablka. Protoze vitamin C
je dulezity antioxidant.

Predstavte si, ze nové vyzkumy k tomuto tématu by mély pravdu a
antioxidanty by mohly zptsobit to samé i v nasem téle! Co kdyby jste
sledovali, jak se tato literatura potvrzuje na vasem vlastnim tél¢, mohli by
jste si to pak nechat pro sebe? Nevypravét o tom lidem, které mite rddi?
Casto si predstavuji uéebnice déjépisu, které budou psiny v roce 2050. V
mych pfedstavich tam logicky stoji:
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SLidé pocdtku 21. stoleti uz zkoumali iicinky antioxidantii a tim nasli Feseni
svjch masivnich problémii s civilizacnimi chorobami. Z nepochopitelnych
ditvodii viak vedla smés ignorance, pohodlnosti a drzeni se starjch vzorii mysleni
k tomu, Ze trvalo mnoho desitek let, nez se tyto védomosti v lidskych hlavdch
usadily a byly vyuzity...

Zni to celkem logicky, ne? Predpokldddm, Ze jste rozpoznali, Ze se vyplati
toto téma prohloubit a Ze by jste to celé také rddi vyzkouseli, kdyby to tak
nepfipominalo pyramidu nebo letadlovy systém ...

18





