Od czlowieka

do czlowieka

Dochody i perspektywy w marketingu rekomendacyjnym

Gabi Steiner




»Kim jestescie,
to podarunek od Boga dla was,
kim si¢ staniecie,
to wasz podarunek dla Boga.”

Przystowie duriskie




Stowo wstepne

Stowo wstepne

W pazdzierniku 2004 ukazata si¢ moja ksigzka ,,Od czlowieka do czlo-
wieka“. Myslalam wéweczas, ze napisalam co$ w rodzaju ,,poradnika® dla
moich partneréw. Od tamtej pory zostalo sprzedanych ponad 100.000
egzemplarzy do czytania i stuchania. W Niemczech ksigzka zdazyta si¢
sta¢ dosy¢ nieodzownym ,narzedziem pracy” w branzy. Otrzymuj¢ wiele
wdzigcznych listéw od ludzi, ktérym lektura ksiazki dostarczyla nowych
bodzcéw, a przede wszystkim przekazata im konkretne wskazéwki przy-
datne w pierwszym roku pracy w tej emocjonujacej branzy.

W ostatnim czasie coraz cz¢éciej pytano mnie o tak samo pomocna, ale
krétsza wersje, przygotowana specjalnie pod katem nowych zaintereso-
wanych. Co$ do ,szybkiego przekazania dalej®, ,zajrzenia® i zdobycia
podstawowych informacji. Z tego powodu zebralam niektére fragmen-
ty mojej ksiazki w osobng broszur¢. Zawiera ona oméwienie wylacznie
najwazniejszych tematéw, tych, kedre dla kogo$ nowego maja decydujace
znaczenie. Natomiast tym, ktorzy si¢ chcg sprawa zajaé blizej, polecam
przeczytanie ksiazki w calosci!

Bylam i jestem ogromnie wdzigczna za mozliwo$¢ posredniczenia mig-
dzy pragnacymi odmiany ludzmi a ich szansa. Niedawno przeczytatam
co$ cickawego na temat tajemnicy sukcesu i chciatabym si¢ tym z Pan-
stwem podzieli¢. Chodzi o réznic¢ migdzy cztowiekiem sukcesu, a czto-
wiekiem tego sukcesu pozbawionym:

LUDZIE SUKCESU podejmuja dziatania na bazie
sprawdzonych informacji, LUDZIE POZBAWIENI
SUKCESU  podejmuja  dziatania na  bazie
niesprawdzonych uprzedzen.

A teraz zyczg Paristwu przyjemnej lekeury!

Gabi Steiner
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Marketing rekomendacyjny - co to takiego?

Mozliwos¢ zarobienia pieniedzy? Za kazdym razem, kiedy stysze, ze kto$
t¢ mozliwo$¢ redukuje do okreslenia ,zarobienie pieni¢dzy”, robi mi si¢
przykro. Osobiscie — poza dobrobytem — coraz wyrazniej widz¢ tu szan-
s¢ pozyskania wartosci idealnych, takich jak silne poczucie wolnosci i
niezaleznosci. Posiadanie prawdziwego bogactwa oznacza przyczynianie
si¢ do powodzenia innych, nawigzywanie znajomosci i pieleggnowanie
przyjazni, poznawanie innych ludzi, obyczajéw, a przede wszystkim nie-
ograniczony dostep do luksusowego towaru o nazwie ,czas”, ktéry moz-
na wykorzysta¢ do zadbania o zdrowie, przeznaczy¢ dla rodziny, przyja-
ciét, badz do uprawiania hobby.

Najwicksze wyzwanie tkwi w u$wiadomieniu naszemu rozméwcy tego,
ze w naszym przedsiewzigciu w zadnym wypadku nie chodzi o sprze-
daz w klasycznym sensie. Dlatego na przykladzie pewnej historii pragne
Panistwu opowiedzie¢, jak dzisiaj mozna objasni¢ réznice miedzy sprze-
daza a marketingiem rekomendacyjnym:

w lipcu 2004 zaplanowalam spe¢dzenie kilku dni urlopu w Szwajcarii.
Moja grupa rozrosta si¢ az do Szwajcarii i zesp6t szwajcarski byt zachwy-
cony pomyslem, ze swoja obecnos¢ chee wykorzysta¢ do przeprowadze-
nia dwdch seminariéw. Pierwsze z nich, w Zurychu, byto dosy¢ trudne,
co w czgdci zawdzigezatam pani z pierwszego rzedu, ktéra najwyrazniej
od samego poczatku zdecydowala, ze w zadnym wypadku nie przypad-
nie jej do gustu ...

Jestem nami¢tnym méwcg i uwielbiam mie¢ publiczno$¢ chetnie stu-
chajaca o moich dos$wiadczeniach. Z drugiej strony musze¢ przyznaé, ze
czesto kieruje si¢ intuicjg ,z brzucha® i jestem wrazliwa, dlatego takie
nieoczekiwane ,zaklécenie“ dosy¢ silnie wytracito mnie z konceptu (za-
uwazalne naturalnie tylko dla tego, kto mnie zna — ale dla mnie ci¢zka
praca, poniewaz musz¢ bardzo dokladnie przemysle¢ kazde zdanie. Kie-
dy dla odmiany jestem ,na fali”, stowa plyna ze mnie strumieniem).

Po przerwie krzesto bylo puste; na koricu podeszta do mnie jednak sio-
stra tej pani i powiedziala: ,,Juz nie mam do niej sity — jest prackonana, ze
tutaj chodzi wytgcznie o sprzedaz!“ Znowu to samo!
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Nauczylam sie, ze sytuacje cz¢sto wygladajace na nieprzyjemne, stano-
wi¢ moga takze wyzwanie lub ... przyczynek do wzrostu potencjatu.
Przez caly ,szwajcarski” tydzier famalam sobie glowg i szukalam moz-
liwosci jeszcze lepszego objasniania, czym jest marketing sieciowy, tak,
aby absolutnie kazdy i jednoznacznie mégt to zrozumie. I rzeczywiscie
co$ wpadto mi do glowy ...

W piatek wieczorem odbywalo si¢ seminarium w Landquart /Szwajca-
ria/ — a ja przygotowany na t¢ okoliczno$¢ program po prostu odtozylam
i opowiedzialam histori¢ o pani z pierwszego rzedu. Jak si¢ czutam i co
myslatam widzac jej niechgé.

Czym jest marketing rekomendacyjny? To proste. Przed dalszymi wy-
jasnieniami musicie sobie Paristwo z jednego dokladnie zda¢ sprawe: za
kazdy produkt, ktéry kupujecie w sklepie, niezaleznie od tego, czy to
ksiazka, czy spodnie, ktére nosicie, wszystko jedno co, trzeba zaplaci¢
marzg sklepowa. To stanowi 100%. Pytanie: jak Pansto myflicie, ile
procent z powyzszych stu zarabia producent? Sprébujcie oszacowac ...
Wigkszo$¢ ludzi jest zdania, ze 20 — 40%. To jednak oznacza, ze gléwna
czg$¢ pochlania sprzedaz, czyli takie koszty, jak np. reklama i drogi dys-
trybucji. Czynsz za wynajem powierzchni sprzedazy musi zosta¢ zapla-
cony niezaleznie od obrotu. Dlatego wiele 0séb pracujacych na whasny
rozrachunek cierpi z powodu wysokich kosztéw statych. Takze pracow-
nicy otrzymuja swoje wynagrodzenie niezaleznie od tego, czy obrét byt
mniejszy. Wigkszo$¢ ludzi bardzo dobrze to rozumie ...

W Szwajcarii opowiedzialam tego dnia nastgpujacy przyktad:

»Wyobrazcie sobie Paristwo trzy stacje benzynowe usytuowane przy jednej
ulicy. Pierwsza Ruedi Ruessel (prosze si¢ nie smiaé, w Szwajcarii napraw-
de taka istniejel), druga Shell i trzecia... Trzecia jest szczegdlna. Nie ma
tu zadnych budynkéw, zadaszer, jest tylko dystrybutor i kiedy pada deszcz,
mokniecie Paristwo, bo nie ma tez obstugi i trzeba samemu zatankowac.
Co tu jest wyjatkowego? Otdz pieniqdze — zaoszczgdzone na kosztach per-
sonalnych, serwisowych, na czynszu lub dzierzawie (a nie sq to mate sumy)
— otrgymujq ci, ktdrzy t¢ niecodzienng stacje benzynowq zarekomendowali
innym. Jezeli zatankujecie Paristwo na tej stacji benzynowej za 100 fran-
kéw, otrzymacie na koniec miesigca za kazdg osobe, ktdrej o tym opowiecie
i ktdra w efekcie réwniez tam zacznie tankowac oraz za kazdg kolejng, ktd-
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ra w wyniku rekomendacji wtasnie tam bedzie si¢ zaopatrywad w benzyne,
okreslong sume Powiedzmy, ze w naszym prayktadzie bytoby to za kazdym
razem 10 frankdw za rekomendacje. Oznacza to, ze jesli Paristwo w pierw-
szym miesigcu tam tankujecie, i opowiecie o tej szczegdlnej stacji benzyno-
wej swojej przyjacidtce Annie, ktdra takze zacznie tam tankowad, zostanie
Patistwu zwréconych 10 frankdw. W kolejnym miesigeu opowiecie np. takze
swojemu ojcu Alfredowi o stacji benzynowej. A Anna opowie o niej kuzyno-
wi Berndowi. Teraz w wyniku Parstwa aktywnosci na stacji tankujq trzy
osoby (Anna, Alfred i Bernd). A to oznacza juz 30 frankéw albo Euro do
zwrotu dla Parstwa!“ Na moje pytanie: ,Kro z was zdecydowatby si¢ tan-
kowac na tej stacji?“ pozytywnie odpowiedzialo prawie 100 %. Ale licz-
my dalej. Zapytatam moich Szwajcaréw (ktérzy w miedzyczasie prze-
stali by¢ tacy nieprzystepni), czy moga sobie wyobrazi¢, zeby co miesiac
zarekomendowacd stacj¢ jednej osobie. Wszyscy mogli. Przy kolejnym ra-
chunku szmer niedowierzajacego zdumienia stat si¢ glosny.

W czwartym miesigcu na naszej stacji tankujq cztery osoby ze mnq wiqcz-
nie. Rowniez ja ptace — jak kazdy — moich 100 frankéw za benzyne, otrzy-
muje jednak 30 frankéw z powrotem (trzy osoby a 10 frankéw). Jesli kazda
z tych czterech 0sob zarckomenduje stacje jakiejs kolejnej, tylko jednej na
miesiqc — i ta lub ten zaczyna tam tankowaé — bedzie to oznaczato w trze-
cim miesiqcu osiem 0séb, w czwartym 16, a to jest ponadto ten moment,
kiedy koszty wilasnej benzyny zostalyby kompletnie pokryte, a nawet pozo-
stataby resztal W pigtym miesigcu mamy 32 osoby, w szdstym 64, w sidd-
mym 128, w dsmym 256, nastepnie 512, 1024, 2048 i w dwunastym mie-
sigeu — prosze tylko pomyslec! — 4096 o0séb, ktore tankujg. 4096 0séb, ktire
tankujqg pomimo, ze ja sam tylko ilu osobom polecitem lub polecitam stacje?
No wtasnie! Tylko 12 osobom! Moja przyjacidtka Anna polecita stacje 11
osobom, jej brat Bernd w podanym przyktadzie 10 itd ... To jest sita mul-
tiplikacji! Zapewnia ona sume, na ktérq naprawde musimy przygotowac
nowaq ,,szuflade”.

I wreszcie rozstrzygajace pytanie: ,Kro z was moze z catq powagg twier-
dzié, ze sprzedajemy benzyne?” Szkoda, ze Paristwa przy tym nie bylo.
To bylo niesamowite widzie¢, jak Szwajcarzy masowo nagle pojmuja, w

czym rzecz. To jet to!

Czasami stysze argument: , Tu si¢ tez sprzedaje”. To prawda! Oczywiscie
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jest tutaj — zgadzam si¢ na to okre$lenie — sprzedawana benzyna. Ale
w zadnym wypadku nie przez osoby, ktére polecily stacje benzynowa!
Benzyne sprzedala wylacznie stacja benzynowa!

Kazdy tam, w Szwajcarii, zobaczyl szans¢ uzyskania mniejszego lub
wickszego dochodu poprzez zarekomendowanie stacji. Albo moze po
prostu pokrycia kosztéw whasnej benzyny! I to jest przyczyna istnienia
firm bazujacych na marketingu rekomendacyjnym! Dzisiaj mamy wy-
starczajaco duzo powodéw, by szukaé nowych mozliwosci. Stare nie
funkcjonuja. Wystarczy pomysle¢ o naszych miejscach pracy lub eme-
ryturze, albo na przyklad o stuzbie zdrowia. Marketing rekomendacyjny
stanowi rozwiazanie dla wielu probleméw. Czesto zadaj¢ sobie pytanie,
dlaczego ludzie tego nie zauwazaja?

Moze lezy to w ludzkiej naturze, ze najpierw musimy postrzec co$ jako
niedobre, niewlasciwe, zeby nastepnie méc rozpoznaé dobre, pozytywne
strony?

Wspaniale bylo widzie¢, jak dymilo si¢ z gléw, gdy zadalam pytanie:
~Jak opowiedzielibyscie swojemu przyjacielowi o tej mozliwosci? Zwréciliby-
Scie przede wszystkim wwage na jakos¢? Tu mozesz zatankowac superbenzy-
ng, 0 bajecznej liczbie oktanowej i ztotozdttym kolorze? A przede wszystkim
— wpadtbys na pomyst powiedziec: nie mam na to czasu?* Z pewnoscia
teraz si¢ Paristwo $miejecie, bo zdajecie sobie sprawe, jak $mieszne by to

bylo.

Uwazni czytelnicy od razu znalezli dwa ,haczyki“ w powyzszym przy-
kladzie: pierwszy, ze nie mozna wyplaci¢ 12 x 10%. To jasne. W wick-
szo$ci przedsigbiorstw jest tak, ze im ,glebiej“, tym mniej wyplaca sig
procentowo.

Drugi: nie da si¢ z benzyna! By¢ moze méj pomyst wziat si¢ stad, ze
niedawno zobaczytam na jakiej$ stacji benzynowej szyld z napisem: ,, Nie
rozdzielamy benzyny, tylko sciggamy podatki“. Wszystko jedno, z pewno-
$cig zrozumieliscie Paristwo system albo pomyst. I mam nadzieje, ze po-
doba si¢ on Paristwu na tyle, ze teraz chetnie zastanowicie si¢ razem ze
mna, z jakim produktem mogloby to funkcjonowac.

Ze obrét musi by¢ produkowany, aby mozna bylo wyptaci¢ prowizje i
bonifikaty, jest, wydaje mi si¢, dla kazdego jasne. Moi Szwajcarzy wyra-
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zili teraz gotowo$¢ zastanowienia si¢ razem ze mna, jaki — oprécz benzy-
ny — produkt nadawalby si¢ do tej formy sprzedazy.

Zadalam pytanie: ,, Jakie wlasciwosci musi miec produkt, ktdry nadawatby
si¢ do naszych celéw?” Pomyslmy razem: oczywiscie musi si¢ on zuzywad.
Odkurzacz na przyklad nie nadaje si¢, bo nie ulatnia si¢ co miesiac w
powietrzu. Czyli musi to by¢ co$, co w kazdym miesiacu staje si¢ ,pu-
ste“. To jasne jak storice, w przeciwnym razie nie ma zadnego pasywne-

go dochodu.

»Pasywny“ nie znaczy oczywiscie, ze pienigdze spadaja z nieba bez ko-
niecznosci zrobienia czegokolwiek w tym kierunku. Uzyskacie Paristwo
solidny, pasywny dochéd tylko wéwezas, gdy go sobie wypracujecie.

Nastepna wazna rzecz to taka, ze produkt musi si¢ nadawa¢ dla kazde-
go. Pasza dla konia takze si¢ zuzywa, ale kto ma konia? I najwazniejsza
sprawa: musi to by¢ cos, co jest wazne, czego naprawde potrzebujemy, co
jest modne, a wigc z branzy z potencjalem wzrostu, z przysztoscia. Jakie
istnieja w ogdle mozliwosci? Tu nastapita ciekawa dyskusja z jednomysl-
nym wynikiem: jest tylko jedna taka branza, a jest nig wellness, fitness,
zdrowie i best aging! Poniewaz moje przedsigbiorstwo oferujace natural-
ne produkty uplasowalo si¢ dokladnie w tym tzw. trendzie rynkowym
czy ,rosnacym rynku®, postawitam tez¢ wyrazajaca przekonanie, ze kaz-
dy bedzie zainteresowany naszymi produktami. Musielibyscie Paristwo
ustysze¢ protest ... (ktdéry chciatam sprowokowad).

Mimo to pozostaj¢ przy swoim zdaniu. W dalszym ciagu twierdze, ze
kazdy chce ,zy¢ dtuzej i zdrowiej ...  jak brzmi tytul neutralnej ksigzki
Anny Simons, ktéra opisuje OPC, jeden z naszych gtéwnych produktéw.
Problem lezy catkiem gdzie indziej, mianowicie w tym, ze tylko niewie-
lu ludzi wie lub wierzy, ze istnieje niewatpliwy zwiazek pomiedzy cho-
robami cywilizacyjnymi, procesem starzenia si¢ i okreslonymi substan-
cjami odzywczymi! Dlaczego tak jest? Max Planck bardzo trafnie okre-
slit te sytuacje: , Nowa prawda naukowa nie odnosi triumfu dzigki temu,
ze przekonuje swych przeciwnikow, ale raczej wskutek tego, ze oponenci w
koricu wymierajq i wzrasta nowe pokolenie obeznanych z niq badaczy“*

Szkoda mi tych wielu ludzi, ktérzy w miedzyczasie zyja i dorastaja, i
niestety nie bedzie im dane tego si¢ dowiedzie¢ ... A co, jesli to rze-
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czywidcie prawda? Jesli niezliczone studia o substancjach odzywczych i
antyoksydantach wykazujq stan faktyczny, méwia prawde? Nie reaguje-
cie Paristwo na ten impuls? Nie sprawdzacie? Nie informujecie si¢ dalej?
Z r¢ka na sercu, czy byloby madrze zignorowad takq wazna wskazowke?
Mozemy sobie na to pozwoli¢?

Opowiedziatam Szwajcarom prosta, znang niemal kazdemu historie:
»Co dzieje si¢ z jabtkiem, kiedy je przekroje?” No whasnie. Powierzchnia
staje si¢ brazowa! ,,Dlaczego?“ Wiele oséb znalo odpowiedz, przyczyny
to tlen, wolne rodniki i proces oksydacyjny, zelazo rdzewieje w wyniku
tego samego procesu. Zapytatam dalej: ,,Co mozna zrobic, zeby zapobiec
procesowi brgzowienia?“ To wie (prawie) kazda gospopdyni domowa: po-
wierzchni¢ nalezy skropi¢ sokiem z cytryny. ,, Dlaczego sokiem z cytryny?
Co jest w nim takiego?“ To jasne, witamina C! I to ona wlasnie zapobiega
przez mniej wigcej nastgpne cztery godziny oksydadji, ,starzeniu si¢” i
,rdzewieniu® jablka. Poniewaz witamina C jest waznym antyoksydan-
tem.

Wyobrazcie sobie Paristwo, ze nowe badania w tym zakresie potwier-
dzily, ze antyoksydanty, nazywane tez ,tapaczami wolnych rodnikéw*,
moga odgrywac t¢ sama rol¢ w naszym organizmie! A co si¢ stanie, jesli
zobaczycie Paristwo potwierdzenie tego, o czym moéwi literatura, na wha-
snym ciele — bedziecie mogli t¢ wiedze zachowaé wylacznie dla siebie?
NIE opowiedzie¢ o niej tym, ktérych lubicie? Czgsto wyobrazam sobie
ksiazki historyczne, ktére zostana napisane w roku 2050. Ich tre$¢ mo-

glaby by¢ taka:

»INa poczqtku 21 wieku ludzie zakoticzyli badania nad dziataniem antyok-
sydantéw i tym samym znalezli rozwigzanie dla powaznych probleméw spo-
wodowanych chorobami cywilizacyjnymi. Z niewyjasnionych przyczyn prze-
dziwna mieszanka ignorancji, wygody i kurczowego trzgymania si¢ starych
wzorcow myslowych spowodowata, ze zanim si¢ ta wiedza rozpowszechnita
i znalazta zastosowanie, uptynety lata ...*
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Marketing rekomendacyjny czy sie¢ konsumentéw

Marketing rekomendacyjny rozumiemy wylacznie jako sie¢ konsumen-
téw. Jest to forma network marketingu, w ktérym wolumen kwalifika-
cyjny jest ogélnie tak niewielki, ze kazdy moze go osiagna¢ chociazby
przez pokrycie swojego wlasnego zapotrzebowania (przypomnijmy so-
bie tankowanie!). Kazdy moze, rekomendujac koncept lub oczywiscie
réwniez produkty drugiej osobie, zbudowad swéj whasny zespét i to bez
sprzedania jakiegokolwiek produktu klientowi kodcowemu czy tez bez
koniecznosci egzekwowania pieniadzy. Kupujacy zostanie bezposrednio
przylaczony do firmy. I pomimo, ze nikt nie musi sprzedawaé towaru,
dla przedsigbiorstwa powstaja w ten sposéb obroty, ktére umozliwiaja
wyplacanie prowizji na réznych poziomach. Wszyscy nabywaja towar
wylacznie do wlasnego uzytku i wszyscy placa za produkty t¢ sama cene.
Najwspanialsze w tej czystej formie marketingu rekomendancyjnego jest
to, ze dzigki jednemu produktowi, ktérego w najlepszym wypadku i tak
potrzebujemy i ktdry zuzywa si¢ w ciagu miesigca, mozna zbudowac sta-
bilny, a przede wszystkim , pasywny* lub automatyczny dochéd.

W mojej ksigzce ,, Od cztowieka do cztowieka® znajdziecie Paristwo konkret-

ne przyktady liczbowe.
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Kiedy w sierpniu 1993 po raz pierwszy zetknelam si¢ z branza, natych-
miast rozpoznalam ukryta w niej szans¢. Nie miatam najmniejszej wat-
pliwosci, ze na bazie tego systemu odnios¢ sukces. Natychmiast dostrze-
glam, ze wszystko zalezy od mojego zaangazowania i bylam gotowa je
wnies¢. Ale weze$niej zaplaci¢ cene.

Bylo dla mnie jasne, ze bede musiata cigzko popracowaé przez parg lat,
ale za to potem bed¢ mogta korzysta¢ z dobrodziejstw pasywnego do-
chodu — jest to cel kazdego networkera. W tamtym okresie bytam mat-
ka samotnie wychowujaca o$mioletniego syna Tima i pracowalam na
% etatu w hurtowni technicznej. Z powodu ograniczed wynikajacych
z ilosci lekeji w szkole i pozaszkolnej opieki dla syna nie bylo zadnych
mozliwosci zrobienia kariery. Réwniez moja finansowa sytuacja nie
wygladata tak, jakby w zycie miaty mi si¢ wkras¢ jakie$ nieoczekiwane
atrakcje.

Jednakze juz po sze$ciu miesiacach aktywnosci w nowej branzy mo-
glam porzuci¢ gléwne zajecie — ogromna ulga pomimo, ze pracowatam
w firmie z wielkim zaangazowaniem przez siedemnascie lat. Moja nowa
praca sprawiata mi przyjemno$¢, a w zwiazku z faktem, ze od ponad
trzydziestu lat interesowalam si¢ tematem odzywiania, szybko zacz¢tam
prowadzi¢ seminaria i — co za tym idzie — spedza¢ na nich wiele weeken-
déw. Dzisiaj mysle, ze poprzez ta pracg nicodwolalnie ,uciekto“ mi wiele
cennego czasu na wychowanie syna. Jest to jeden z niewielu momen-
téw w moim Zzyciu, ktére bym chetnie zmienita ... I powdd, dla ktérego
przykladam wielkq wage do tego, zeby interesy daly si¢ harmonijnie po-
godzi¢ z zyciem rodzinnym.

W 1996 zdarzylo si¢ co$, co przewrécito moje zycie do géry nogami.
Poznatam mojego obecnego zyciowego partnera Manfreda (nazywam go
~Wissi“). Przy nim natychmiast zapomniatam o wszystkich zastrzeze-
niach i uprzedzeniach, jakie mialam na temat zwiazkéw i mezezyzn, i po
prostu go tylko kochatam. I juz zaczely si¢ problemy: pierwszy wyniknat
z faktu, ze gléwny czas pracy Manfreda byt w tygodniu. Méj, uwarun-
kowany regularnymi dwudniowymi seminariami, w weekend. Nast¢pne
wyzwanie wyplynelo gdy okazalo si¢, ze Manfred, jeszcze przed naszym
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poznaniem si¢, zabukowal trzytygodniowy urlop w Afryce Poludniowej.

Dla mnie o wiele za dtugo, gdyz w tamtym okresie musiatam w moim
przedsiebiorstwie zadba¢ o obrét rzedu kilku tysiccy DM, by méc wy-
placi¢ prowizje na wszystkich trzech poziomach. A jak — bardzo prosz¢
— mozna sprzedad towar za taka sume, jesli jest si¢ trzy tygodnie w Afry-
ce Potudniowej? Z drugiej strony mysl, ze bede musiata po raz pierwszy
spedzi¢ $wigta bez Wissi i oddalona od niego 8.000 km, byla nie do wy-
trzymania. Wtedy po raz pierwszy zwatpitam w sens mojej dziatalnosci.
W tym czasie zdatam sobie sprawe, ze wprawdzie chodzi o przedsiebior-
stwo network, ale punkt ciezkosci juz chociazby tylko z powodu planu
wynagrodzen lezy w bezposredniej sprzedazy. I nagle zrozumiatam, ze
nie mam zadnego pasywnego dochodu!

Zadatam sobie pytanie: ,Co bedzie, jak kiedys
zachoruje? Albo po prostu nie bede miata ochoty
dalej pracowac?”

Mimo wszystko uptynely jeszcze dwa dtugie lata, zanim z koricem 1998
roku przypadkowo, przy okazji jakiego$ seminarium, poznatam Don Fa-
illa. Bratam udzial we wspomnianym seminarium, poniewaz w tamtym
czasie wszystkie nasze ,narz¢dzia pracy, takie jak inseraty, ulotki nie
funkcjonowaly jak trzeba. Wielu moich doradcéw mialo problem z osia-
gnieciem wolumenu kwalifikacyjnego (jest to niezbedny do uzyskania
prowizji za zbudowanie grupy roboczej obrét okreslonej ilosci produk-
tow). Brak wolumenu — brak czeku. Chciatam da¢ mojej grupie do reki
nowe narzg¢dzie pracy, na nowo ja ,rozpedzi¢“. Méj zespdt skladat sig
gléwnie z mlodych matek z dzie¢mi i do dzisiaj mysle ze wspétczuciem,
jak te matki wezesnie rano, zanim dzieci si¢ pobudzily, roznosity ulotki
do skrzynek pocztowych. Codziennie! W lecie to jeszcze nie problem,
ale mozecie to sobie Paristwo wyobrazi¢ zima?

Don i Nancy Failla sa znanymi trenerami networku, a to, o czym usly-
szalam wtedy na seminarium, wywarlo na mnie glebokie wrazenie:
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~Rzeczywisty marketing rekomendacyjny nie ma
nic wspdélnego ze sprzedaza. Tutaj chodzi wytacznie
o to, zeby wiele os6b uzywato swojego witasnego
produktu! Masz dobry produkt, wyszukujesz sobie
piecioro przyjaciot, z ktérymi chcesz wspodinie
zapracowaé¢ na sukces i nastepnie pomagasz im
w rozmowach z ich przyjaciétmi. Dzieki temu nie
musisz nigdy wiecej rozmawiac z obcymi”

Do dzisiaj stowa Dona: ,,Kazdy moze spotkac obcego, jesli zostanie mu
on przedstawiony przez przyjaciela“ brzmia jak balsam w moich uszach.
Kazdy czlowiek ma w swoim otoczeniu przynajmniej 100 oséb, wsréd
ktérych z pewnoscia znajdzie si¢ pig¢ pragnacych w zyciu powaznej od-
miany.

Prosta idea networku oczarowala mnie i natychmiast zaméwitam 1.000
egzemplarzy ksiazki Dona ,Twoja przysztos¢“. Koniec z inseratami,
rozmowami z obcymi ludZmi — Zadnego roznoszenia ulotek wigcej.
Natychmiast zwotalam swdj zespdt i objasnitam wszystkim fatwy spo-
s6b na odniesienie wyczekiwanego sukcesu. Koniec ze sprzedaza — co
za rados$¢ — kazdy sponsoruje tylko pigcioro przyjaciét i rozmawia z ich
przyjaciétmi! W entuzjastycznym nastroju rzucilismy si¢ do pracy, by po
kilku tygodniach stwierdzi¢, ze teraz to juz zupelnie nic nie funkcjonu-
je. Dlaczego tak bylo? Ograniczeni wolumenem kwalifikacyjnym musie-
lismy sprzedawaé, aby otrzymaé prowizje. I tu po raz pierwszy wyczu-
fam naprawdg réznic¢ migdzy sprzedaza bezposrednia a marketingiem
rekomendacyjnym! I nie chciatam wigcej sprzedawa¢. Chcialam by¢ na-
uczycielem i pokazywa¢ innym ludziom, w jaki sposéb moga naprawde
osiagna¢ swoj cell W tym czasie pochtanialam wszystka literaturg, jaka
dostawala mi si¢ w rece. W pewnej ksigzce autorstwa Edwarda Ludbro-
ok'a znalaztam takie zdanie:

+Musicie Panstwo zadac sobie pytanie, czy zarabiacie
jeszcze pienigdze, kiedy juz nie pracujecie. Jesli
rzetelna odpowiedz brzmi ,nie’, siedzicie Panstwo,
jak 99 % wszystkich ludzi, w putapce.”
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I ja tez bytam w niej uwigziona! Nie widzialtam zadnego rozwiazania.
W tym czasie nie znatam przedsigbiorstwa, ktérego wolumen kwalifi-
kacyjny méglby zosta¢ pokryty wylacznie wlasnym zapotrzebowaniem.
Dzisiaj wiem, ze okazje zawsze wtedy pojawiaja si¢ na horyzoncie, kiedy
jest si¢ na to otwartym i przygotowanym.

Moja szansa nadeszla w kwietniu 1999 w postaci ogloszenia, ktére, za
przyczyna zdjecia Dona i Nancy Failla, zwrécito moja uwage na pew-
ne przedsigbiorstwo. Oczywiscie natychmiast wykombinowatam, ze je-
§li Don Failla reklamuje jakies przedsigbiorstwo, musi chodzi¢ o takie,
ktére pasuje do jego ksiazki! To mnie naturalnie niesamowicie zainte-
resowalo i zaczetam si¢ temu blizej przyglada¢. Wielkie wrazenie zrobi-
fa na mnie informacja, ze chodzilo o przedsigbiorstwo, ktérego korze-
nie siegaty 1936 roku. Ja sama mialam w tym momencie 44 lata; fake,
ze chodzilo tu o tradycyjne przedsi¢biorstwo rodzinne, dodal mi duzo
pewnosci w podjeciu ostatecznej decyzji. Paleta produktéw bez jakiej-
kolwiek chemii dopetnila reszty, a plan wynagrodzeri absolutnie pasowal
do mojego celu, ktérym byla autentyczna niezalezno$¢ finansowa. Po
sze$ciu latach w tej branzy zdalam sobie sprawe, ze plan marketingowy
bez oplat wstepnych jest rzeczywiscie dla kazdego do osiagnigcia, a tym
samym do podwojenia! I ze juz chociazby z tego powodu chodzi o czysta
sie¢ konsumentéw, jaka mi si¢ zawsze marzyla!

Do tego czasu mdj cel byl jeszcze skromny. Don Failla sformutowal to
swojego czasu tak: ,,Wyobrazcie sobie Paristwo, ze raty za wasz dom i auto
sq juz sptacone, a Paristwo otrzymujecie co miesigc, czy wstajecie w ogdle z
tozka czy nie, 5.000 DM pasywnego dochodu!* Taki mialam cel na sa-
mym poczatku. 5.000 DM to bylo wtedy duzo pieni¢dzy i wystarczylo-
by na przyjemne zycie dla nas obojga, Wissi i mnie. Tak, po wszystkim,
co znalam z przeszlosci, ta okazja nadawala si¢ idealnie! Prezent z nieba,
sz6stka w totolotka na ztotej tacy!
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Nie ma celow bez marzen.

Tym rozdziatem chcg Paiistwu dodaé odwagi do walki o realizacje wia-
snych marzeri oraz do wiary w siebie i swoje umiejetnosci. I uczynié z
tego prawdziwy cel. Chce Panstwu pokaza¢ pewna mozliwos¢, dzigki
ktérej praca sprawia przyjemnos¢, i co, jesli si¢ to whasciwie robi, trud-
no nawet nazwa¢ praca. Nie ma tu znaczenia, jakie Padstwo macie wy-
ksztalcenie i skad jestescie. Nikt nie odstawia Panstwa na boczny tor
dlatego, ze moze nie jestescie juz zbyt mlodzi lub reprezentujecie nie-
wiasciwg pled. Fascynuje mnie my$l, zeby z ludZzmi, ktérzy s3 dla mnie
wazni, zbudowaé sobie finansowa niezaleznosé.

Nie musze udowadnia¢, ze to funkcjonuje. Juz to
zrobitam ...!

Marketingiem sieciowym zajefam si¢ w 1999 roku. Bez wkiadu kapita-
tu, bez kosztéw statych! Dzisiaj juz od dawna nie musz¢ pracowac i staé
nas na luksus wyszukania sobie miejsca miejsca do zycia. W kazdym ra-
zie blisko wody! Cieszymy si¢ zyciem albo w przepicknym domu z wi-
dokiem na morze na naszej ulubionej wyspie Majorce (na stronie inter-
netowej www.gabisteiner.de mozna zobaczy¢ niektére zdjecia i impresje
z wyspy) albo w bajecznym penthousie nad Jeziorem Boderiskim. Mgj
dzisiejszy dochéd miesi¢czny juz lata temu daleko przekroczyl wysokos¢
wezesniejszego dochodu rocznego ...

Codziennie odczuwam wdzigczno$¢ za moje zycie. Réwnie wdzigczna
jestem za to, ze mogg swoja wiedz¢ przekazaé innym. Czy kiedykolwick
w zyciu odczuwaliscie Pafistwo strach egzystencjalny? Ja tak — i wiem z
cala pewnoscia, ze zrobitabym wszystko, zeby nie przezy¢ tego jeszcze
raz!

Jak powiedziatam, nie ma potrzeby udowadnia¢, ze to, o czym moéwie,
funkcjonuje, teraz chodzi tylko o to, jak funkcjonuje, a przede wszyst-
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kim, jak dla Paristwa funkcjonuje. To takze powdd napisania tej broszu-
ry. Zbyt pickne, zeby moglo by¢ prawdziwe? Nie, w zadnym wypadku,
gdyz pokazg Paristwu réwniez, ze sukces i finansowa niezalezno$¢ maja
takz co$ wspdlnego z praca. Albo, jeszcze lepiej ujmujac, z zaangazo-
waniem. Otwarcie Pafistwu powiem, co jest potrzebne, by znalez¢ sig
u celu. Pokaze, ze na poczatku drogi do uzyskania pasywnego docho-
du liczy si¢ w pierwszej linii wlasna aktywnos¢, takze praca, ale przede
wszystkim cierpliwo$¢ i wytrwalo$¢, pojawiaja si¢ tez oczywiscie prze-
szkody i bariery, ktére trzeba pokona¢. Ale ze to si¢ oplaca ...

Kolaz

Dobra mozliwoscia wydania naszemu mézgowi konkretnych pole-
cenl jest stworzenie kolazu do ilustracji celéw. Robi¢ to bardzo chetnie
— przede wszystkim takze z nowymi partnerami — i za kazdym razem
mamy przy tym $wietng zabawe. ,Gmach marze — budzenie marzeri
jest, podobnie jak ,nastuchiwanie® wysoko oplacana umiejetnoscia.
Im wczesniej zainteresowana osoba zacznie postrzega¢ marketing reko-
mendacyjny jako szans¢ prowadzaca do spelnienia celéw, tym weze$niej
przyjmie nasza oferte.

I, jak juz powiedzialam, samego zarabiania pieni¢dzy nie akceptuje jako
celu — chodzi o inne rzeczy, ktére mozna ta droga osiagnaé — a bardzo
rzadko lezg one w obszarze materialnym! Chce w tym miejscu opowie-
dzie¢ Pafstwu moja wlasng histori¢ z roku 1995. W tym okresie bytam
jeszcze matka samotnie wychowujaca dziecko, mdéj syn miat dziesig¢ lat.
Cztery lata wezesniej, w roku 1991, krétko przed tym, jak ceny nieru-
chomosci gwaltownie spadly, kupitam mieszkanie wlasnosciowe. 1995
to méj najczarniejszy rok. Uwarunkowany réznymi okolicznosciami i
zniestawiajaca kampania przeciwko mojemu éwczesnemu przedsigbior-
stwu miesigczny dochéd na przestrzeni pét roku zredukowatl mi si¢ do
sumy ca. 2.500 DM. Samo w sobie to niemalo — jednak tragiczne, gdy
wysoko$¢ kosztéw stalych wynosi 6.000 DM na miesiac. Bez partnera,
na ktdérego ramieniu moglabym si¢ wyplaka¢, z odpowiedzialnoscia za
dziecko, co nie zawsze bylo proste, z leasingiem na samochdd, ratami za

16 Gabi Steiner

Marzenia i cele

mieszkanie i prawie zadnym dochodem Wiodlo mi si¢ po prostu zle. Nie
moglam dalej pracowaé. Czasami rano nie chcialo mi si¢ nawet otwiera¢
oczu. Ani mysleé.

W tym czasie odwiedzita mnie jedna z moich wspétpracownic i zagrozi-
Ya: , Albo zaczniesz cos robié, zebysmy wreszcie wyszli na prostq, albo ja tez
zrezygnuje.“ Poniewaz byla ona jedna z oséb z moich ostatnich dwéch
aktywnych grup, jej grozba bardzo mnie zszokowala, przezytam wstrzas.
Na to sobie teraz naprawde¢ nie mogltam pozwoli¢. Tymczasem ona za-
proponowala, zeby$my wzicty udzial w seminarium pewnego czlowie-
ka, ktéry wéwczas, pomimo ogélnie zlej sytuacji, uzyskiwal dobre sto-
py wzrostu w tym samym przedsi¢biorstwie. Jego seminarium miato
si¢ odby¢ w Augsburgu i kosztowaé wtedy 400 DM. ,, Zwariowatas?”,
zapytalam Moniki, ,,nie moge sobie pozwoli¢ na udziat w seminarium za
400 DM!* A ona odpowiedziata mi prostym zdaniem, ale o tak ogrom-
nym znaczeniu, ze jeszcze do dzisiaj je cytuje: ,, Vie mozesz sobie pozwoli¢
nie wzigl udziatu w tym seminarium.” Pojechalam tam. I wiecie Pan-
stwo, czego ten czlowiek od nas zazadal? Kazal nam wycina¢ obrazki
i nakleja¢ na karton! Bylam przerazona — wyskrobalam moje ostatnie
pieniadze, przyjechalam do Augsburga, zeby na koniec wycina¢ obraz-
ki na kolaz, ktéry mial ilustrowa¢ nasze cele! W porzadku — nie bytam
dtugo wiciekta. Zdatam sobie sprawe z waznosci zadania i te dwa dni
mialy dla mnie bardzo decydujace znaczenie. Czlowiek prowadzacy se-
minarium powiedzial pare rzeczy, ktére mnie bardzo poruszyty. Mocno
w pamie¢ zapadia mi takze formula, ktéra teraz powtarzam przy kazdej
okazji:

myslec¢ + dziata¢ = sukces!

Przyjrzyjmy si¢ blizej tej formule: co to znaczy? Mozesz pracowal jak
wol, ale jesli masz nastawienie, ze ,to si¢ i tak nie uda®, bedziesz miak
racje. Mozesz tez siedzie¢ w kacie i mysle¢ tak pozytywnie, jak wszyscy
ezoterycy $wiata razem — jesli nie zaczniesz dziata¢, tez ci to nic nie da.

Dziwnym sposobem zaczetam potem znowu pracowaé i cztery miesigce

pézniej suma na moim czeku osiagneta dawny poziom. Co uleglo zmia-
nie? Musz¢ si¢ Pafistwu przyznaé: sytuacja pozostala tak samo zla, jak
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byla. Musielismy wiele objasnia¢, o wiele wigcej pracowad, zeby osiagnaé
ten sam sukces. Potrzebowalismy podwojenia kwoty. To byta mordercza
praca. Ale sumy na moim czeku znowu zaczely rosnaé. Przekroczylismy
przepas¢, a przy okazji nauczylam si¢ czegos bardzo waznego:

To nie kwestia okolicznosci - te s dla wielu ludzi
takie same. To takze nie gospodarka. | nie polityka
(chociaz ta akurat jako dziecko do bicia jest bardzo
pozyteczna). Réwniez nie pogoda, nie los, a juz na
pewno nie partner. To tylko i wyfacznie kwestia
naszego nastawienia.

Kolaz celéw, ktéry wtedy powstal, zostal w miedzyczasie urealniony:
o.k., przyznaje, nad BMI (Body-Mass-Index) musze¢ ciagle jeszcze praco-
waé ... W 1996 roku poznalam Wissi. W 1999 zaczetam prace w moim
obecnym przedsigbiorstwie. W roku 2000 objezdzitam Malediwy, w
2001 wprowadzilismy si¢ do domu nad Ebnisee, a w 2002 kupitam, za
rada mojego doradcy finansowego, maly, plaski srebrzystobialy samo-
chéd. W 2003 zrealizowane zostato marzenie, ktdrego nawet jeszcze nie
bylo na kolazu — drugi dom, na Majorce.

Nasz moézg jest niesamowity. Pozwolcie mu Pafiswo po prostu dla siebie
pracowaé ... Wyobrazcie sobie, jak bedziecie si¢ czuli, gdy osiagniecie
swoj cel! I wtedy rozwiniecie palace pragnienie osiagniecia tak wiele, ze
bedziecie w stanie odmieni¢ swoje zycie odpowiednio do wyobrazen. Ale
to ma naturalnie bardzo wiele wspdlnego z Pafstwa osobistym DLA-

CZEGO.
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Cel wynika z DLACZEGO (DLACZEGO to powdd, dla ktérego co$
w swoim zyciu chcemy zmienié). Jesli kto$ nie ma DLACZEGO, to by¢
moze podniesie si¢ i zacznie dziataé, ale przewrdci si¢ znowu przy pierw-
szym podmuchu wiatru wiejacego w oczy.

Allan Pease pisze w swojej ksigzce ,Jedno glupie pytanie jest lepsze, niz
prawie kazda madra odpowiedz®: , Prezentowanie planu (marketingowe-
go) nie ma najmniejszego sensu, zanim nie odkryjecie Paristwo zasadniczego
Jaktora motywacyjnego i w odniesieniu do tego nie wprawicie kandydata w
stan niepokoju. Znajdzcie Paristwo wyzwalajgce momenty i zaktywujcie je,
a natychmiast si¢ okaze, ze tworzenie waszej sieci jest catkiem proste. Oka-
zuje sig, ze jest to takze pytanie o wlasciwg kolejnosé:

Jesli NAJPIERW uswiadomicie Panistwo problem, a
POTEM zaproponujecie sposob na jego rozwigzanie,
macie zdecydowanie lepsza pozycje, niz gdybyscie
zaproponowali rozwigzanie, a na koniec musieli
argumentowac problem!

Jesli super managerowi zaproponuj¢ dodatkowy zarobek, nie bed¢ miata
prawdopodobnie zadnej szansy na zainteresowanie z jego strony. Przy-
puszczalnie zarabia on juz tyle pieniedzy, ze ma problem caltkiem inne-
go rodzaju, mianowicie brak czasu na ich wydanie. Poza tym wiemy, ze
ktos$, kto wystarczajaco duzo zarabia, obarczony jest bardzo wielka od-
powiedzialnoscia za obrét, ponosi ryzyko i w koricu musi zamieni¢ czas
na pieniadz. Mozemy wyjs¢ z zalozenia, ze swoja rodzing i tak zna tylko
ze zdjg¢ stojacych na biurku i z pewno$cig nie chce mie¢ na glowie jesz-
cze jednego zajecia. Ale co by bylo, gdybym porozmawiata z nim o dro-
gocennosci czasu, a potem przy odpowiedniej okazji zapytala: ,Co bys
powiedziat, gdybym ci pokazata mozliwos¢ zbudowania w ciqgu niewielu
lat drugiej ,,nogi“ zawodowej, ktdra z czasem stataby si¢ pierwszq? Bez ko-
niecznosci rozstania si¢ z bezpieczeristwem twojego obecnego miejsca pracy?

Moje motto:
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Zorientuj sie, czego chce twdj przeciwnik i poméz
mu to osiagnac.

Kto tak rzeczywiscie postepuje, nie moze postgpowaé blednie! ,, Zorien-
tuj si¢ ...“ — to stowo zawiera juz w gruncie rzeczy wszystko. ,, Zorientuj
sig “ oznacza: ,, Postuchaj! Czego on chce — i jak moja oferta pasuje do jego
celu?“ W naszym treningu startowym wyczerpujaco analizujemy rézne
rodzaje DLACZEGO. W tym miejscu chcialabym nazwa¢ kilka przy-
ktaddéw.

Rozwdj osobowosci

Marketing rekomendacyjny jest najlepsza szkota rozwoju cztowieka, jaka
kiedykolwicek istniata. Umiejetno$ci niezbgdne w marketingu rekomen-
dacyjnym to te same, ktére generalnie czynia z nas lepszych ludzi. To
znaczy, czego si¢ cztowiek tutaj nauczy, jest mu i tak potrzebne w zyciu.
Azeby wspieraé rozwdj osobowosci proponujemy regularne seminaria,
ktérych tematami sa inspiracja i motywacja. Angazujemy do tego celu
znanych i renomowanych treneréw. Koszty ich seminariéw poruszajg
si¢ normalnie w granicach pomigdzy 100 i 1.000 Euro na uczestnika.
Dzigki wielko$ci naszych grup, skladajacych si¢ z 500 do 2.500 oséb,
jak réwniez faktowi, ze nie musimy pracowac¢ zorientowani na zysk, mo-
zemy utrzymywac koszty na bardzuo niskim poziomie.

Robi¢ co$ sensownego

Network to nie zawdd, tylko mozliwos¢ robienia
tego, co pragniesz w swoim zyciu robic¢.

Wigcej informacji na ten wazny temat znajdziecie Patistwo w ksigzce.
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Podwyzszenie emerytury

Niedawno przeczytatam, ze sposréd 100 oséb w wieku 65 lat tylko 1%
jest finansowo dobrze zabezpieczony. A co z pozostalymi? 3 % jeszcze
pracuje, 4 % ma wystarczajaco wysoka rente, 29 % nie zyje i 63% jest
zaleznych od zakladéw socjalnych, przyjaciél lub rodziny. Myglicie Pari-
stwo, ze to si¢ w przysztosci zmieni?

Kto dzisiaj jest ponizej piecdziesigtki i wierzy, ze jego
renta zapewni mu zycie w godnosci, ten sie myli.

Czas dojrzal do marketingu rekomendacyjnego. Prosz¢ sobie postawié
nastepujace pytanie: ,,Jakby to bylo, gdybyscie Paristwo zaplacili juz raty
za dom i samochdd, a jeszcze kazdego miesigca otrzymywali 5.000 Euro
na reke? Ille pieniedzy musielibyscie odbozyé w banku, zeby takg sumg uzy-
skac z odsetek?” Policzylam: przy 5 % odsetek, co juz jest bardzo opty-
mistycznie pomyslane, potrzebowalibyscie Paristwo 1.200.000 Euro! W
odniesieniu do mniejszych ,dziur emerytalnych “ cheg ten przyktad jesz-
cze raz przesledzi¢: jak Paristwo myslicie, ile musielibyscie zaoszczedzi¢
i odlozy¢ w banku, zeby uzyska¢ miesigcznie odsetki w wyskosci tylko
400 Euro? Czyli sume, ktéra w przyjemny sposéb zaokraglitaby niejed-
ng rente? Otéz calych 96.000 Euro! Kto moze dzisiaj odlozy¢ w banku
96.000 Euro? A jak prosto jest w przeciwieristwie do tego osiagna¢ 400
Euro pasywnego dochodu w marketingu rekomendacyjnym!

Jaki jest Panstwa powdéd? Panstwa osobiste DLACZEGO?

* Chcecie Paristwo pogodzi¢ karierg z rodzing?

* Chcecie Paristwo po prostu raz i$¢ na zakupy bez koniecznosci thu-
maczenia si¢ z tego komukolwiek?

* Nie bardzo lubicie Pafistwo swoja prace, szefa réwniez niespecjal-
nie?

* Wprawdzie zarabiacie Paistwo dosy¢ pienigdzy, ale nie macie cza-
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su ich wyda¢ albo nie macie czasu dla rodziny, dzieci, kosciota,
sportu czy jeszcze innych spraw ...?

* Panstwa dotychczasowe zycie zawodowe prowadzi w prostej linii
do zawatu lub rozwodu?

* Oczekujecie Paristwo troche wigcej uznania za wykonywana pra-
ce?
* Przysztos¢ Paristwa przedsi¢biorstwa jest zagrozona?

* Albo: pani jako kobieta ma dobry wyuczony zawdd, jednak — z
uwagi na rodzing i dzieci — zadnych szans na zrobienie kariery?

Rozwdj w network marketingu

Network marketing jest wysoce interesujacy z powodéw gospodarczych,
socjalnych i towarzyskich, i stanowi dla mnie mozliwo$¢ rozwiazania
wielu probleméw. W pewnym znanym niemieckim czasopi$mie znala-
zka si¢ w 2005 roku informacja o tym, ze 43 % wszystkich gospodarstw
domowych ma mniej niz 100 Euro do swobodnego rozporzadzania. To
znaczy, ze takze wiele mniejszych, typowych dochodéw — rzedu kilkuset
Euro — z wykonywania zaj¢¢ ubocznych czgsto moze stanowi¢ podwo-
jenie badZz nawet wielokrotnos¢ dodatkowych pieniedzy do dyspozycji.
Jim Rohn — znany filozof i trener network marketingu — pisze o ,magii
dochodu ubocznego

LJesli ktos zarabia w swoim zawodzie 1.000 Euro
wiecej, nikogo to nie interesuje. Ale mozliwos¢
zarobienia 1.000 Euro ubocznie jest wielce
atrakcyjna.”

Czy kiedykolwiek zastanawialiscie si¢ Pafistwo nad tym, jak genialna
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jest mozliwo$¢ stworzenia sobie drugiego zrédta dochodu bez koniecz-
nosci rezygnacji z bezpieczefistwa zapewnionego przez pierwszy dochéd?

Potega duplikag;ji

Skuteczno$¢ lezy w prostocie. Im lepiej uda si¢ opracowad tatwe do sko-
piowania rutyny firmowe, tym wigkszy bedzie nasz sukces. Dlatego sta-
wiamy na neutralne narzedzia pracy, to jest na ksiazki, plyty CD, k-
rych moze uzywaé KAZDY, co gwarantuje prosta i szybka duplikacje
(,Franczyza dla kazdego®).

Nie wystarczy, ze co$ funkcjonuje, wazne, zeby sie
duplikowato!

Dlatego nasz system zakresla ramy, w ktérych tresci nauczania sa iden-
tyczne. Chodzi o tresci, nie o stowa — te kazdy dobiera sam.Wazna prze-
stanka do zaoferowania tych samych treningéw na calym $wiecie.

Wyczerpujgce informacje na temat ,,potegi duplikacji“ znajdziecie Paristwo
w mojej ksigzce ,Od cztowicka do czlowieka”.
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Kura czy jajko?

Pozornie brzemienny w konflikt temat w marketingu rekomendacyjnym
skupia si¢ na pytaniu: ,produkt czy interes“ — albo ,kura czy jajko?” Ja
tez potrzebowalam lat, zanim rzecz stala si¢ dla mnie klarowna. Dzisiaj
moja wiedza jest o wiele bogatsza. I udzielg Pafistwu catkiem jasnej od-
powiedzi: w ogdle nie chodzi o pytanie ,produkt czy interes” czy moze
jeszcze o to, zeby trzeba si¢ bylo zdecydowad na takg czy inna metodg

pracy!

Nie chodzi ani o kure, ani o jajko - chodzi o cate
gospodarstwo rolne! O ludzi. O ich cele i marzenia!
Czyli w naszym przyktadzie o to, przez ktéra furtke
ludzie dostaja sie na teren gospodarstwa.

Pierwotnie moim celem bylo zamierzenie doprowadzenia do tego, zeby
o wiele wigcej ludzi moglo si¢ lepiej odzywiad i zdrowiej zy¢. Jak to naj-
lepiej osiagna¢? Przekonywaé kazdego z osobna, ze potrzebne mu wita-
miny? Dzisiaj wiem, ze ta droga jest najtrudniejsza. I dosy¢ frustrujaca.
Kto nig juz podazal, ten wie, o czym méwig. Dr Joseph Rubino pisze:
»Network marketing zrodzit si¢ z pomystu, by przekazac innym fascyna-
cje wspaniatym produktem. W latach szesédziesiqtych i siedemdziesigtych
strategie sprzedazy koncentrowaly si¢ na przekonywaniu klienta do wartosci
produktu poprzez objasnianie jego szczegdlnych wilasciwosci i zalet: poka-
zac i objasnic — to bylo to. Czyli: pokaz produkt i opowiedz jego historie.
1a technika ,pokaz i objasnij“ funkcjonowala znakomicie tak dtugo, jak
dlugo na calym $wiecie sprzedawalo si¢ kilka tysiecy produktow.

. ale tutaj chodzi o wiele, wiele wigcej! W marketingu rekomendacyjnym
wazni sq ludzie. W najlepszym sensie chodzi o ludzi, ktdrzy pragng osig-
gnqcé kontrolg nad wlasnym zyciem, podazajq za swoimi marzeniami, zyjq
w zgodzie ze swoimi wartosciami, a przede wszystkim pomagajq innym ro-
bic to samo. To jest to, co mnie dzisiaj zachwyca: — szansa na prowadzenie
innego zycia. Podobnie jak szansa dopomagania innym w osiqgnigciu tego
samego.”
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Dodatabym: takze tym, ktérzy nie potrafia i nie chca sprzedawad! We-
dtug Dona Failla 95% wszystkich ludzi. Dlatego marketing rekomenda-
cyjny w czystej postaci jest taki genialny — gdyz nawet najbardziej nie-
$mialy partner posiada umiej¢tno$¢ opowiedzenia przyjaciotom o przy-
jemnych zmianach w swoim Zyciu!

Dr. Rubino pisze dalej: ,,Z tego powodu w MLM czesto nie zdajq egzami-
nu sprzedawcy, ktdrzy pochodzq z tradycyjnego handlu. Sq tak silnie zin-
doktrynowani przez produkt, ze tracq z oczu cztowicka. Koncentrujq sie
nie na tym, co trzeba — albo wylgcznie na produkcie, albo na zarobieniu
— poprzez sprzedaz — mozliwie duzo pienigdzy. Ale dla kogos innego nie
sq to rzeczy tak samo wazne. Co jednak dla kazdego na tym swiecie ma
gnaczenie, to stosunki. I w network marketingu chodzi o stosunki — trwate
stosunki. (...)"

Dokladnie tak widze dzisiaj nasze przedsigbiorstwo. Jestem dumna z
tego, ze mogg tak pracowad, jak to robimy. Z pewnoscia i u nas nie kaz-
dy odniesie sukces — ale na pewno nie wyrzuci przy tym pieniedzy za
okno i nic nie straci, no, moze najwyzej przybedzie mu par¢ zmarszczek
... Najbardziej dumna jestem z naszego zespotu. Fantastyczni ludzie.
Rozsadza ich entuzjazm. Przejmuja odpowiedzialno$¢ za swoje zycie i
wykonuja super pracg zespolowa. Dlaczego? Poniewaz naprawd¢ moze-
my mie¢ tylko wtedy sukces, gdy dopomagamy innym mie¢ sukces! Nie
ma znaczenia, jaki szczebel osiagnelismy, dalej zajdziemy tylko wtedy,
gdy dopomozemy partnerom z naszych zespoléw osiagnaé to samo! Nie
ma innej drogi.

Poprzez to powstaje nasz ,duch®, tzw. ,USP“ (,Unique Selling Propo-
sition), czyli nasza unikalna cecha, wyrdznik! I to mi si¢ podoba. A ci,
ktérzy tego rzeczywiscie chea, dobrze si¢ u nas czuja i nie maja z zadnej
strony nacisku. Ale za to prawdziwy pasywny dochéd, ktéry — na po-
czatku moze powoli, przyznaje — ale stale ro$nie!

A produkty? Sg po prostu fantastyczne. Tak znakomite, ze ludzie chetnie
je kupuja i stosuja. To si¢ rozumie samo przez si¢. I naturalnie s wazne
— nawet bardzo wazne! Stwierdzitam jednak, ze wiele oséb nie wierzy
w skuteczno$¢ substancji witalnych i dlatego nie jest nimi zainteresowa-
na. Ludzie zostajg tez czasem po prostu odstraszeni przez nadgorliwych
»sprzedawcow i ,Brama produktéw® prowadzaca do gospodarstwa rol-
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nego pozostaje zamknicta. Wszystkim tym osobom chc¢ mimo to za-
proponowac szans¢ na odmiang ich zycia i dlatego otwieram inne drzwi:
prowadzace do wizji i marzen. Zgodnie z moim doswiadczeniem tymi
drzwiami przechodzi najwigcej ludzi. W srodku gospodarstwa rolnego
jest oczywiscie to samo. To ostatecznie tylko pytanie o kolejnos¢.

Osobiscie apeluje do kazdej nowej osoby, zeby — wykorzystujac dostepna
literauture — jak najszybciej si¢ upewnila, ze produkty, o ktérych tutaj
mowa, sg pozyteczne i wazne. Moje doswiadczenie jest po prostu takie,
ze wszyscy wczesniej czy péiniej zaczynaja widzieé, co moga zdziataé
substancje witalne i zmieniaja swoje zdanie na ten temat. A to w kon-
cu takze mdj cel! Nastepna zaleta: kazdy, kto si¢ przekonal o dobrym
dzialaniu produktéw, pozostanie aktywny jako ich uzytkownik, réwniez
wtedy, gdy nie bedzie chciat wykorzysta¢ mozliwosci zrobienia interesu.

Dzisiaj wiem, jak bardzo wzrasta uczucie pewnosci, gdy kto$ u siebie
samego badZ u kogo$ z otoczenia uzyskal dobre rezultaty. Taka osoba
czuje si¢ nagle inaczej! Zaczyna méwi¢ z entuzjazmem i wewngtrznym
przekonaniem, robi na stuchaczu catkiem inne wrazenie — i nagle odno-
si sukces! Takze z tego powodu potrzebne nam ,prywatne badanie ryn-
ku“ w naszym kregu rodzinnym. To absolutnie nie znaczy, ze dopdki
nie bedziecie Panistwo tryska¢ entuzjazmem, nie wolo Wam rozmawiaé
z ludZmi. Na poczatek macie Paristwo do dyspozycji narzedzia i swojego
sponsora!

Na przykladzie jednej historii chcg wyjasni¢, dlaczego ten rozdzial jest
taki wazny: moja wspélpracownica prezentowala katalog pewnej Wlosz-
ce, ktérej pare¢ miesigcy wezesniej zmart maz. Zaréwno ona, jak i cérka
dopiero po jego $mierci zorientowaly sig, ze finansowa sytuacja rodziny
jest niezwykle trudna i zaczely szuka¢ alternatywy, ktéra zabezpieczy-
faby im egzystencje. Entuzjastycznie odniosly si¢ do nowej szansy. Gdy
przedstawiono im produkty przedsi¢biorstwa, matka zaczela plakac.
Okazalo sig, ze je juz — z bardzo dobrym skutkiem — stosowala, jednak
w wyniku krytycznej sytucji materialnej po $mierci meza zrezygnowala
z nich. Jej sponsor nie poinformowal jej ani o mozliwosci refinansowa-
nia produktu czy zbudowania sobie drugiego filara dochodowego, ani
o mozliwoéci rozwinigcia whasnej dziatalnosci! Nie wiedziala nic o go-
spodarstwie rolnym. Kto z nas moze osadzi¢, komu potrzebna szansa,
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a komu nie? Ja nie. I prosz¢ mi wierzy¢, na $wiecie jest wystarczajaco
duzo ludzi jezdzacych $wietnymi samochodami, ktérzy nie maja poje-
cia, czym zaplacg za nastepne tankowanie.

Jeszcze raz wszystko podsumuje. Oczywiscie potrzebujemy takze klien-
tow i uzytkownikéw produktow. Ale decyzje o tym, czy kto$ chce kure,
jajko czy cale gospodarstwo rolne, pozostawiam jemu samemu. To zna-
czy, ze jesli kto$ nie chce marketingu rekomendacyjnego uprawia¢ ak-
tywnie, proponuj¢ mu w kazdym razie produkty — oczywiscie postugu-
jac si¢ neutralnym narzedziem! Wszystko jasne?

W mojej ksigzce ,,Od cztowicka do cztowicka™ bardzo drobiazgowo oma-
wiam w tym miejscu ,Liste nazwisk®, ,Not yet box“ oraz ,Szczepienie
ochronne i technike slimaka".

Pasywny dochéd z gtebokosci

Przedsigbiorstwo, ktérego plan marketingowy ukierunkowany jest wy-
facznie na marketing rekomendacyjny, moze wyplaci¢ z glebokosci wig-
cej niz firmy, ktére maja komponenty sprzedazy bezposredniej. Cheg to
Paristwu objasni¢: wyjdzmy z zalozenia, ze przecigtnie acznie wspélpra-
cownikom jest wyptacanych 60 %. Przyjrzyjmy si¢ dwom przyktadom:
Pierwsza firma zapewnia 30 % rabatu w sprzedazy bezposredniej albo
sprzedazy i wyplaca z glebokosci 30% na zbudowanie organizacji. Po-
wiedzmy, Ze sa one rozdzielone na szesciu poziomach a 5 %. To w rze-
czywistosci juz bardzo gleboko. Druga firma, przedsi¢biorstwo z marke-
tingiem rekomendacyjnym w czystej postaci, nie ma zadnej bezposred-
niej sprzedazy i moze wyplaci¢ z glebokosci catych 60%. Powiedzmy,
ze przykladowo rozdzielonych na dwanascie pozioméw a 5 %. Widzicie
Paristwo, ze suma, ktdrg przedsi¢cbiorstwo wyplaca, jest w obydwu przy-
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padkach taka sama, mianowicie 60 %. Dla firmy nie ma zadnej réznicy.
Ale dla nas tak.

Moj dochéd generuje si¢ obecnie do 95 % z piatego poziomu i glebiej
— proszg sobie wyobrazi¢, ze nasz plan marketingowy méglby — w wy-
niku wysokiego udziatu sprzedazy bezposredniej, jak w wielu innych
przedsiebiorstwach — zapewni¢ wyplate tylko do czwartego lub piatego
poziomu glebokosci! Plan wynagrodzen, ktéry umozliwia wyplaty z du-
zych glebokosci, moze si¢ okaza¢ dla Pafstwa prawdziwa kopalnia zto-
ta, ktéra obdarzy Was stabilnym, nieprzerwanie rosnacym z faktorem
czasu pasywnym dochodem. Juz z samego planu wynagrodzeri moze-
cie si¢ Panistwo zorientowad, ze w marketingu rekomendacyjnym spo-
tkacie przyjaciét, ktérzy pomoga Wam w rozmowach na temat tej ge-
nialnej mozliwosdci ze swoimi przyjaciétmi. Abyscie Pafistwo mogli do-
strzec wielko$¢ réznicy miedzy piatym, széstym i glebszym poziomem,
wyjdZmy po prostu z zalozenia, ze kazdy sponsoruje pi¢¢ oséb, i to poza
czwarty poziom, co wymaga tylko i wylacznie czasu!

Tabelg z konkretnymi liczbami znajdziecie Paristwo w ksigzce.

Dziwnym sposobem tej ogromnej zalety czgsto nie mozna rozpoznaé na
pierwszy rzut oka. Mnie réwniez przy pierwszym zetknieciu z planem
naszty watpliwosci. W moim poprzednim przedsigbiorstwie miatam
bardzo wysoki rabat za moje wlasne produkty i poczatkowo bylam bar-
dzo rozczarowana, ze tutaj takich nie mam. Dopiero stopniowo zapalato
mi si¢ $wiatetko i pojefam olbrzymi plus takiego rozwiazania. Nie jest
bez znaczenia, czy za swoj whasny produkt otrzymam moze 30 % i mam
z tego korzy$¢ rzedu kilku Euro, czy tez zostanie mi wyplaconych z gle-
bokosci szesciu pozioméw ponad 5 %! To gigantyczna réznica! Prosze
zapytaé osoby, od ktérej Pafistwo otrzymaliscie t¢ broszure, o przyktad
— zdziwicie sie!
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Stowo koncowe

Od chwili ukazania si¢ mojej ksiazki uplynely prawie trzy lata, w czasie
ktérych niesamowicie duzo si¢ zmienito. Na poczatku bylismy rzeczy-
widcie pionierami z gleboka wiarg w mozliwosci i wielka wizja, ktéra,
prawde moéwiac, czasami byla tylko wielka nadzieja ... Dzisiaj, po po-
nad o$miu latach, wszystkie nasze oczekiwania sig ziscity.

W migdzyczasie zebralismy bardzo wiele dowodéw uznania. W roku
2005 ukazala si¢ ksigzka ,Zawdd a powolanie prof. dr Michaela Za-
chariasa, w ktorej zostalismy — jako jedna z siedmiu firm — uwiecznieni.
Odczutam to jako szczegblne wyrdznienie, absolutny ,tytul szlachecki®
i jestem za to ogromnie wdzigczna. Jesli kto$ z Paristwa jest raczej osoba,
do ktdrej bardziej przemawiajg liczby, daty i fakty, szczegélnie polecam
mu t¢ ksigzke. Jej lektura pozwoli na zebranie solidnych informacji na
temat branzy oraz o zyskanie w odniesieniu do niej uczucia pewnosci z
neutralnego i kompetentnego zrédta.

Najwspanialsze jest dla mnie, ze tymczasem przychodzi do nas coraz
wigcej os6b, ktore poczatkowo nie bardzo pozytywnie postrzegaly bran-
z¢. Ale pozostali otwarci, obserwowali rozwdj sytuacji i zobaczyli, ze nic
si¢ nie traci i ze juz chociazby z tego powodu chodzi o wielka szanse¢
na taka zmiane¢ w zyciu, jakiej si¢ rzeczywiscie pragnie. W migdzyczasie
przekonatam si¢ tez, ze pokonujac droge ,Od czlowicka do cztowieka“
podazamy we wlasciwym kierunku. I ze wielu ludzi nosi w sobie potrze-
be znalezienia nowych rozwiazan i kierunkéw rozwoju. Dla mnie dro-
ga ta stata si¢ pomyslem na zycie, wspartym na trzech filarach. I jestem
przekonana, ze wszyscy ludzie tego naprawdg i potrzebuja, i rzeczywiscie
chca!

Pierwszy filar to bez watpienia prewencja — nawet jesli ten temat — wez-
my jako przyklad chociazby emeryture — chetnie odsuwamy w przy-
szo$¢ i u wielu oséb zyczenie BYCIA zdrowym jest silniejsze niz PO-

ZOSTANIA zdrowym!

Drugi filar to rozwdj osobowosci albo dalsze ksztalcenie si¢. Czy jest
w dzisiejszych czasach co$ wazniejszego, niz rozwdj naszych whasnych
umiejetnosci? Poniewaz dwa pierwsze filary s juz automatycznie zinte-
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growane z systemem, trzeci — finansowa niezalezno$é — stanowi kwestie
czasu i stopnia waznosci Panistwa wlasnego DLACZEGO.

Moéj typ: zastanéwcie si¢ Pafstwo, czy macie swoje DLACZEGO!
Spéjrzcie w przyszto$é, dwadziescia lat do przodu i SAMI zdecydujcie,
jak Wasze zycie ma wyglada¢ za 20 lat. I potem zadajcie sobie Panistwo
pytanie: ,,Czy bedzie to mozliwe, jesli w dalszym ciggu bede robic to, co do
tej pory? Jesli nie, to macie Paristwo swoje DLACZEGO, a ja na wtasnym
prayktadzie pokazatam rozwiqzanie. W ksiqzce ,Od cztowieka do cztowie-
ka“ jest ono obszernie opisane. Moze przeczytacie Paristwo najpierw t¢
ksiazke? Ukazala si¢ ona juz w trzech jezykach i przeczytalo ja daleko
ponad 100.000 oséb. Jej fragmenty znajduja si¢ na naszej stronie inter-
netowej w dalszych 10-ciu jezykach.

Jesli nie czytacie Paristwo zbyt chetnie, moge poleci¢ ksiazke do stucha-
nia. Albo rozmowe z osoba, od ktérej Paristwo otrzymaliscie t¢ broszure
i ktéra odpowie na Wasze pytania.

Na koniec pozwalam sobie wyrazi¢ nadzieje, ze przekazalam Panstwu
wystarczajaco wiele impulséw, ze dzigki zaprezentowanym tutaj frag-
mentom ksigzki zainteresuje Pafistwa cala reszta oraz ze bedziecie mieli
wigksze zaufanie do ,sprawdzonych informacji“ ..., gdyz marketing re-
komendacyjny jest genialnie prosty — albo po prostu genialny!

Panstwa

Gabi Steiner
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Jesli cheecie si¢ Paristwo dowiedzie¢ czego$ wigcej na
temat osobistych szans i mozliwosci, prosze zwrécié

si¢ do osoby, od ktérej otrzymaliscie t¢ broszure.
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,Gdyby istniato cos, dzieki czemu
moglibyscie Paristwo urzeczywistnic¢
wszystkie swoje zyczenia, marzenia i
cele — czy bylibyscie tym zaintereso-
wani?

W niniejszej ksigzce pragne pokazac
mozliwos¢, jak mozecie to wszystko
osiggnqc i uswiadomic, jak napraw-
de wiele mozna zdobyc, przede
wszystkim rzeczy, o ktorych dzisiaj
nie macie nawet odwagi pomyslec!”

Od chwili ukazania sie w roku 2004
pierwszego wydania ksigzki ,0Od
cztowieka do cztowieka” zostato
sprzedanych ponad 100.000 eg-
zemplarzy.

Czemu zawdzieczac ten sukces?

~Moim gorqcym zyczeniem jest
przekazanie doswiadczen, zaréwno
negatywnych, jak i pozytywnych,
i zaoferowanie tq drogq wielu lu-
dziom szansy na dokonanie takiej
odmiany w zyciu, jakiej pragnqg ...,
wyjasnia autorka Gabi Steiner.





