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Ko6szonettel

tartozom minden partneremnek, akik-
t8l e konyv megsziiletéséhez fontos 6sz-
tonzést kaptam, és akik az olvasdsban,
a javitdsban, a megfogalmazdsban stb.
is nagy segitségemre voltak. Egyszertien
csoddlatosak vagytok! Koszdnetet mon-
dok Wissinek is, aki 8szintén kivdnja
nekem, hogy sikeres legyek, és meg-
erdsit abban, hogy helyes, amit teszek.
Azt kivinom minden partneremnek,
hogy e konyv segitségével jussanak egy
1épéssel el6bbre a fejlédésiikben.

,On,
egy ajiandék Istents] Onnek,
amit On magibl kihoz,
az az On ajindéla Istennek.”

Dén kézmond4s
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Bevezetés

»Nevem Gabi Steiner. Nyolc évig gyermekér egyediil ne-
veld anya voltam, és csak 41 éves koromban ismertem meg
a tdrsamat, Manfrédetr. Kezdettél fogva tisztdban voltunk
az idd értékével, és nem akartunk 65 - éves korunkig dol-
gozni, hogy azutdn esetleg eltolthessiink egymdssal néhdny
szép évet. Célunk az volt, hogy legkésébb 50 éves korunk-
ban mdr ne kelljen dolgoznunk, vagyis, hogy eldonthessiik,
hogy mikor, mennyit és foképp kivel dolgozunk.

1999 — ben taldltam egy olyan lehetdséget, hogy befekretés
és kockdzat nélkiil elérjem ezt a célt.”

Ezt a lehetSséget szeretném Onoknek is bemutatni ebben a kényvben. Sze-
retném bebizonyitani Onéknek, hogy valéban sok minden elérhetd, amire
ma még gondolni sem mernek. Szeretném felbdtoritani Onoket, hogy dlmo-
dozzanak djra tébbet.

Ez a kényv gondolatban mdr hosszii iddvel ezel8tt megsziiletett kiilonboz6
emberek fejében. ,Leaders are Readers” — éppen a mi szakmdnkban f6lbe-
csiilhetetlen elény az, hogy a sikeresek iigymond ,nyomot” hagynak maguk
utdn. Van elég konyv és cikk azoknak a tollabdl, akik szivesen elmesélik,
hogy hogyan érték el céljukat. Az els naptdl kezdve el voltam ragadtatva a
lehetdségtdl, hogy néhdny eurdért utdnanézhetek annak, hogy mi a valéban
sikeresek receptje.

Volt azonban régen egy aprécska probléma: minden kényv multi -level mar-
ketinget dbrdzol, ami azt jelenti, hogy legtobbszor a kozvetlen értékesités és
a network marketing (csoportépités) kozti kevert formdrdl van szé, amely
dontSen kihat a munka médjdra.



Midig nem olvastam konyvet a tiszta ajanldsi marketingrél, amilyet véllala-
tunk alkalmaz. Tehdt minden alkalommal hozz4 kellet flizni a konyvhoz egy
magyardzatot — értelemszer(ien valahogy igy: ,Ami a kinyvben dll az ugyan
egész jo, de ettdl és ettdl az oldaltil kezdve eddig és eddig az oldalig kérem, fe-

lejtse el. Nincsen kozvetlen értékesitésiink, tehdt ez rank nem vonatkozik.”

A magyardzat szitkségessége végtelen — ma tudom, hogy munkdnk egyik
legfontosabb pontja az, hogy érthetévé tegyiik e két értékesitési forma kozti
6ridsi kiilonbséget.

Meggy6z6désem, hogy partnereink koziil sokan pontosan ezt a pontot nem
ldtjdk, és emiatt nem veszik észre, hogy micsoda aranybdnya hever a ldbaik
elétt. Ennek részben az a paradigma is az oka, amelyet a legtobb ember ezzel
az ,éreékesitési formdval” kapcsolatban gondol.

Andy, a fititestvérem, sok probléméval kiiszkddott sajdt épitdipari véllalatd-
ban, és mégis tobb mint négy évig nézte, hogy hogyan leszek egyre sikere-
sebb. 2003 juliusdban, amikor elsé alkalommal hajlandé volt velem beszél-
getni az 4ltalam vilasztott lehet8ségrél, el6szor adtam neki egy feladatot.

Tisztdban voltam azzal, hogy tele van el6itélettel és, hogy el kell érnem azt,
hogy nyiltabba viljon gondolkoddsa ezen esély befogaddsdra, ezért arra kér-
tem, hogy el8szor oldja meg a kovetkezd feladatot. Elmagyardztam neki,
hogy , ki kell nyitnia egy 6j fickot” annak, amit mondani akarok neki.

Ez a feladat olyan fontos 6sztonzés volt Andy dontéséhez, hogy azéta nagyon
gyakran és szivesen alkalmazom, és Onokkel is mindenképpen meg szeret-
ném osztani:

It ldthaté kilenc pont. Kérem, hogy prébéljak meg (persze miel6tt még la-
pozndnak) négy egyenes vonallal 6sszekotni 6ket — anélkiil, hogy felemelnék
a ceruzdt a papirrdl:

Természetesen Andy nem tudta megoldani a feladatot — és Onok?



[gy mikodik:

Erdekes volt, hogy rogtén megértette, hogy mit akartam neki mondani: ,.a
vonalakon til kell gondolkodnod!” Ellittam &t egyik kedvenc konyvemmel és
mdsnap irt nekem egy E-mailt, amely nagyon meghatott.

»Mir elég sokat elolvastam a zld kényvbél. Sonja is! Elég furcsa érzés, ha az ember elgondol-
kozik sajdt magdn és megallapitja, hogy megszokdsbdl és kényelembdl mindig csak a szélsé
pontokat éri el, mig a kdzépsd, a legfontosabb pont elérhetetlen. Az Ssszeomldsig probalkozik
az ember, és akkor még csoddlkozik, hogy miért is teszi. Ideje, hogy valtoztassunk ezen, és
remélem, hogy a Te segitségeddel sikeriilni fog!”

El tudjik képzelni, hogy milyen érzés volt ez nekem? Ez az érzés; a magya-
razat sziikségessége a fenndllé paradigmdk miatt; az égetd vdgy, hogy tapasz-
talatommal felbdtoritsam egyik mdsik embert arra, hogy nekivdgjon a sza-
badsdg és fliggetlenség felé vezetd Gtnak; valamint t6bb mds ok is 8sztonzote
e konyv megirdsira. Ezzel természetesen nem azt akarom mondani, hogy a
tobbit ne olvassdk el! Iddig minden kényvb8l magammal vittem egy mon-
datot, amely segitségemre volt egyik beszélgetésem sordn vagy mérvadé érv
volt egyik beszélgetdpartnerem szdmdra.

Ujoncként rengeteg torténetet taldl a kényvben, amelyek informdcidkat és
ihletet adhatnak a kezdéshez. A ,, Minden erér az vijaknak” network — irdny-
elv értelmében eldontdttem, hogy mindent beveszek a kényvbe, ami a don-
téshozatal szimdra fontos. A kényv egyben kézikonyvként — Ggymond indu-
ldsndl segitéként - is fog szolgdlni, tdimogatva az Gjakat abban, hogy sikere-

sen megbirkdzzanak az elsé évvel ebben az 4j és izgalmas vildgban.

Mindegyik példa valés torténetet mond el, olyan emberekrél, akik mdr meg-
hoztdk dontésiiket, és akik vagy még dtban vannak, vagy mar eléreék célju-
kat. Hélds koszonetet szeretnék mondani minden partneremnek, akik torté-
neteiket adtdk ehhez, kovetkezésképpen a tartalomrél gondoskodtak.

@a@ Jbaer

Gabi Steiner



Mi az ajanlasi marketing?

Egy pénzkereseti lehetdség? Elszomorit, ha az hallom, hogy valaki a ,pénz-
keresésre” redukdlja ezt a lehetdséget. Az anyagi j6léten kiviil egyre inkdbb
azt az esélyt litom benne, amellyel olyan eszmei értékekre tehetek szert,
mint a széleskorli szabadsdg és a fiiggetlenség. A valédi gazdagsdg, mdsok
siker felé vezetd Gtjdnak egyengetésében; bardtsdgok kotésében és dpoldsi-
ban; mds emberek, hagyomdnyok és szokdsok megismerésében; és f6képp az
egészség, a csaldd, a bardtok és a hobbykra szdnt id8, mint luxuscikk, birtok-
ldsdban rejlik.

A legnagyobb kihivds abban 4ll, hogy megértessiik beszélgetdpartneriinkkel,
hogy itt semmi esetre sem eladdsrdl van sz6. Ezért szeretném legel8szor egy
torténet segitségével bemutatni Onoknek, hogy hogyan tudom manapsdg el-
magyardzni az eladds és az ajinldsi marketing kozti kiilonbséget.

2004 jaliusiban el akartam tolteni néhdny nap szabadsigot Svdjcban. A
csoportom Lissy és Werner (még fognak hallani réluk egyet-mdst) csalddja
jovoltdbdl Svijcban épiilt f6l, és a svdjci team el volt ragadtatva, hogy ott
- tartézkoddsomat két szemindrium tartdsira akarom felhaszndlni. Az els
szemindrium Ziirichben kissé ,merev” volt, aminek nem utolsé sorban az
volt az oka, hogy az elsd sorban iilt egy holgy, aki nyilvinvaléan elére eldon-
totte, hogy neki aztdn semmi esetre sem fog tetszeni ...

Mirmost, én egy szenvedélyes szénok vagyok és szeretem, ha olyan emberek
tilnek a kozonség soraiban, akik szivesen meghallgatjdk a tapasztalataimat.
Viszont be kell vallanom, hogy nagyon ,intuitiv” és érzékeny ember vagyok,
és emiatt ez a ,rezgés” meglehetdsen kizékkentett a mondanivalémbdél. (Ezt
természetesesen csak az veszi észre, aki ismer — de szimomra ez akkor ko-
moly feladatot jelent, mert minden mondatot tudatosan meg kell fontolnom.
Ezzel szemben, ha ,jé passzban vagyok”, akkor csak gy omlik belélem a
sz4.)

A sziinet utdn iires volt a szék, és a rendezvény végén odajott hozzdm az em-
litett holgy ldnytestvére és ezt kérdezte tSlem: , Mi a csuddt csindljak a restvé-
remmel? Azt dllitotta, hogy na, itt is csak eladdsrél van szé!” Mdr megint ez a
rémkép!

Megtanultam, hogy a ldtszélag kellemetlen helyzetek sokszor kihivast illetve
fejlédési lehetdséget is jelentenek. Egész héten, mig Svdjcban voltam, ,agyal-
tam” és kerestem a mddjit annak, hogy hogyan lehetne az ajinldsi marke-



tinget még jobban elmagyardzni gy, hogy minden ember szdmdra félreértés
nélkiil érthetd legyen. Es akkor eszembe jutott valami ...

Péntek este Landquartban (Svdjc) tartottam szemindriumot. Spontdn mo-
don megvéltoztattam a tervezett programot és elmeséltem az elsé sorban il6
holgy torténetét. Ugy, ahogy azt éreztem és dtéltem.

Mi az ajanldsi marketing? Nos, egészen egyszer:

A logika szerint, a jovedelem fizetése eldtt elészor is forgalomnak kell 1étre-
jonnie. Bzt mindenki tudja. Es most jon egy nagyon fontos dolog: az sszes
eddig meglévd rendszer szerint, az dsszes cég azéltal ér el forgalmat, hogy
megvesz és elad valamit. Mi — és ez egy 6ridsi kiilonbség — azéltal ériink el
forgalmat, hogy megvesziink valamit, és azutdn elfogyasztjuk. Ez azt jelenti,
hogy mi egy tisztdn fogyasztéi hélézat vagyunk. A magyardzat elétt egy-
valamivel tisztdban kell lenniiik: minden 4rdért, amit az {izletben vesznek,
legyen az egy konyv, a nadrdg, amelyet viselnek, vagy bdrmi mds, a bolti
drat fizetik. Ez 100%. A kérdés az, hogy mit gondolnak, ennek hdny szi-
zaléka keriil ténylegesen a gydrtéhoz? Szivesen meg szoktam saccoltatni, a
legtobben 20-40%-ban dllapodnak meg. Vegyiik egyszertien az dtlagéreé-
ket, 30%-ot. Ez egyben azt jelenti, hogy 70% bent marad az értékesitési
csatorndban, a koltségek, mint példdul a rekldm az értékesitési koltségek fe-
dezésére. A bolt bérleti dijit a forgalomtdl fuggetleniil ki kell fizetni. Ezért
szenved sok 6ndllé tizletember a fix koltségek miatt is. Az alkalmazottak ak-
kor is megkapjik a fizetésiiket, ha a forgalom kissé alacsonyabbra sikeredett.
A legtobb ember nagyon jél megérti ezt. Svdjcban ezen a napon a kdvetkezd
példat meséltem el:

~Képzeljenek csak el harom benzinkutat egy utcdban. Ez elsé ,, Rudi Riissel (ma-
gyarul: ormdnyos Rudi) (Ne nevessenek, tényleg van ilyen Svdjcban), a mdsodik
»Shell”, és a harmadik egy egészen specidlis benzinkit. Ennek a harmadik ben-
zinkiitnak nincsen épiilete, csak egy olyan benzinkitdllvany dlldogil egymagi-
ban, és ha esik, Onik megdznak. Alkalmazott sincsen, aki kiszolgdlnd Oniket,
maguknak kell tankolniuk. Viszont van egy lehetdség, amely egyediildlls: a bér-
koltségeken, a kiszolgdldson, a bérleti dijon vagy a haszonbérleten megtakaritort
pénzt felosztjdk azok kizott a személyek kizott, akik ezt a specidlis benzinkutat

ajanljdk mdsoknak. Tudniillik, ha Onék 100 frankért tankolnak ennél a ben-
zinkiitndl, akkor a hénap végén visszatéritenck Onéknek egy bizonyos isszeget
minden egyes személy utdn, akiknek elmondjdk ezt, és akik emiatt ott tankol-
nak, és azok utdn is, akik az utébbiak ajanldsinak hatdsdra tankolnak ott és igy
tovdbb. A példink esetében, ez mondjuk mindig 10 frank lenne ajanldsonként.
Ez azt jelenti, hogy amennyiben Onik az elsé hénapban tankolndnak és mesél-
nének a bardindjiiknek Anndnak errdl a specidlis benzinkiitrdl és erre ¢ is ott
tankolna, akkor visszakapndnak 10 frankot. A kivetkezd honapban példiul az
édesapjuknak, Andrdsnak mesélnének a benzinkiitrél, Anna pedig az unokatest-
vérének, Bélinak. Most hdrom ember (Anna, Andrds és Béla) tankol az Onik
Jjovoltdbil. Ez mdr 30 frank vagy eurd visszafizetését jelenti!” Az dltalam foltett
kérdést, miszerint: ,Ki tankolna kiziiletek ennél a benzinkitndl?”, a kérde-
zettek majdnem 100 %-a az én specidlis benzinkutam javara, pozitivan vé-
laszolta meg. De szdmoljunk csak tovdbb. Megkérdeztem a svdjciaktdl (akik
idékozben mdr kordntsem voltak olyan merevek), hogy el tudjik-e képzelni,
hogy minden hénapban egy embernek ajinljak ezt a benzinkutat. Minden-
ki el tudta. A kovetkezd szdmoldsndl mdr hitetlenkedd csoddlkozds hangja
hallatszott. Valészintileg egy idében a paradigma 6sszeomldsdval, amelyet a
legtobb ember ezzel kapcsolatban gondol.

~A mdsodik honapban velem egyiitt négy személy tankol. Mint mindenki, én is
kifizetem a 100 frankot az iizemanyagért, viszont visszakapok 30 frankot (hd-
rom személy, személyenként 10 frank). Ha havonta mindenki ajinl egy tovibbi
személyt — és az illetd tankol — akkor a harmadik honapban nyolc személy tan-
kol, a negyedik hénapban 16, ez egyébként az a pillanat, amikor a sajdt tanko-
ldsunk ki lenne fizetve, és rdaddsul marad is még valamennyi. Az otodik honap-
ban 32, a hatodikban 64, a hetedikben 128, a nyolcadikban 256, azutdin 512,
1024, 2048, és a tizenkettedik honapban — kimondani is sok - 4096 személy
tankol. 4096 ember, aki tankol, holott én magam hdny személynek is ajanlot-
tam a benzinkutat? Helyesen mondjik! Csak 12 személynek! A bardtném, Anna
11-nek ajinlotta, aztdn a filitestvére Béla 10-nek stb. Ez a szorzds hatalma! Es
olyan eredményt produkdl, amelynek valéban ki kell nyitnunk egy ij ,fidkot””

Ime a mindent eldontd kérdés: ,Van kiztetek olyan, aki teljes komolysiggal
az dllitja, hogy iizemanyagot adunk el?” J6 lett volna, ha akkor ott lehettek
volna Svédjcban. Hihetetlen volt, hogy hogyan estek le sorban a ,,svdjci tantu-
szok”. Ez az!

Néha azt az érvet hallom, hogy: ,,Itt is eladnak valamit”. Ez igaz! Persze,
hogy itt tizemanyagot értékesitenek — vagy fel8lem akdr - adnak el. De sem-



mi estre sem azok altal a személyek dltal, akik a benzinkutat ajdnlottdk. Az
tizemanyagot egyediil a benzinkut adta el!

Itt Svdjcban mindenki ldtott esélyt arra, hogy a benzinkut ajinlésa 4ltal egy
kisebb vagy nagyobb jévedelemre tegyen szert. Vagy taldn, hogy egyszert-
en csak visszatériiljon a sajdt tizemanyaguk 4ra! Pont ez az oka annak, hogy
miért léteznek ajinldsi marketing cégek! Egészen egyszertien azért, mert ma-
napsig elegendé ok van arra, hogy mds lehetdségek utdn nézziink. A régiek
mér nem mikodnek. Gondoljunk csak a munkahelyekre vagy a nyugdijra,
vagy mit szélndnak, ha vetnénk egy pillantdst az egészségiigytinkre?

Az ajanldsi marketing sok problémdra megoldds. Gyakran felteszem magam-
nak a kérdést, hogy sokan miért nem ldtjdk ezt? Az ok taldn az emberek ter-
mészetében keresendd, amely miatt el6bb rossznak kell taldlnunk azt, amit

késébb jonak taldlunk?

J6 volt nézni, hogy miként gézoltek a fejek, amikor foltettem a kovetkezd
kérdést: ,, Hogyan beszélnétek a bardtotoknak errdl a lehetdségrél? Hangsilyoz-
ndtok az iizemanyag mindségét? Szuper jo, csodds oktdnszdmil, aranysdrga szinii
tizemanyagot lehet itt tankolni? Es [foleg, eszedbe jutna azt mondani, hogy erre
nines iddd?” Most biztosan nevetnek, mert tisztdban vannak vele, hogy ez
milyen nevetséges lenne.

A figyelmes olvasé mindjart két bokkendt is taldlt a példdban: az elsd az,
hogy nem lehet 12x10%-ot kifizetni. Ez vildgos. A legtobb véllalatndl ugy
van ez, hogy minél ,mélyebbre” megyiink, anndl kevesebb szdzalékot fizet-
nek ki osztalékként. De legtobbszor megkozelitéleg 60 szdzalékot 6sszesen.

A misik bokkend: tizemanyaggal nem mikédik a dolog! Ennek taldn az a
tabla az oka, amelyet a minap az egyik benzinkutndl littam: ,, Mi nem dizem-
anyag-drusitok vagyunk, hanem addbehajték.” Mindegy, biztosan megértették
a rendszert vagy az Gtletet. Es remélem, hogy annyira megtetszett Onok-
nek, hogy immdr szivesen elgondolkoznak velem azon, hogy vajon melyik
termékkel mikédne.

Az, hogy a jutalékok vagy drengedmények fizetéséhez forgalmat kell létre-
hozni, gondolom idékézben mindenki szdmdra vildgos. A svdjciak immdr
készek voltak arra, hogy elgondolkozzanak velem azon, hogy az tizemanya-
gon kiviil melyik termék felelne meg ennek az értékesitési csatorndnak.

Feltettem a kérdést: ,, Milyen tulajdonsdgokkal kell rendelkeznie egy terméknek,
hogy megfeleljen ennek az értékesitési formdnak?” Gondolkozzunk kozosen:

természetesen el kell fogynia. Egy porszivéval nem érnek semmit, mert
nem valik porrd havonta. Tehdt olyasvalaminek kell lennie, ami minden hé-
napban ,elfogy”. Ez a napndl is vildgosabb, kiilonben nincs passziv jévede-
lem.

A ,passziv” kifejezés természetesen nem azt jelenti, hogy pénz hullik az ég-
bél anélkiil, hogy tenniiik kellene érte valamit. Mint mindegyik mds tizlet
esetében, itt is csak akkor jutnak egy szolid, passziv jévedelemhez, ha el6tte
tettek érte valamit. Az ajanldsi marketing esetében ez azt jelenti, hogy segite-
nek tizlettdrsaiknak az tizlet megértésében addig, amig azok képesek onallo-
an folytatni. Tehdt elsésorban az emberek timogatdsdrdl és az tizletiik felépi-
tésében vald segitségnyujtdsrél van sz6. Minél sikeresebben oldjidk meg ezt
a feladatot, anndl fuggetlenebb lesz az Onok jovedelme az Onok személyes
eréfeszitéseitSl. Végeredményben ez az oka annak, hogy miért ajinldsi mar-

ketinggel kezdenek el foglalkozni a legtobben.

A kévetkezd fontos dolog, hogy a terméknek mindenki szimdra megfelels-
nek kell lennie. Létakarmdnyra is sziikség van ugyan, de ki tart lovat? Es a
legfontosabb: olyasminek kell lennie, ami fontos, amire tényleg sziikségiink
van, ami trendi, egy tizletdg, amely novekedésre képes és jovéje van. Milyen
lehetdségek vannak? Erdekes vita alakult ki egydntetli eredménnyel: csak
egy tizletdg van, mégpedig a wellness, a fitness, az egészség és az anti-aging!
Es mivel a cégem, a természetes termékekkel pontosan ezen az tigynevezett
strendpiacon” vagy ,névekeds-piacon” mozog, felvetettem azt a tézist, hogy
szerintem mindenkit érdekelnek a termékeink. Ha hallottdk volna azt a til-
takozdst ... ( pont ezt akartam elérni).

Mégis ez a véleményem. Még mindig azt dllitom, hogy mindenkinek érdeke
példdul ,hosszabb ideig élni egészségesebben”. Ez Anna Simons mds tém4-
ban irt kényvének a cime, amelyben egyik fé termékiinket, az OPC-t mu-
tatja be. A probléma egészen mdshol keresends. A probléma az, hogy kevés
ember tudja mdr vagy gondolja azt, hogy kétségbevonhatatlan 6sszefiiggés
van a civilizdciés betegségek és az dregedési folyamat, valamint bizonyos tdp-
anyagok kozott! Hogy miért van ez igy? Max Planck nagyon taldléan fogal-
mazta meg a helyzetet: ., Tudomdnyos igazsdg nem olyan médon jur érvényre,
hogy meggyizik az ellenzdiket, hanem inkdbb aziltal, hogy az ellenzék lassan-
ként kihalnak és a kovetkezd generdcid kezdettdl fogva az iij eszmékkel nd fel!”

K4dr azért a sok emberért, akik a ,kozbensé idében” nének ol és élnek, és
nem tudhatjdk ezt meg (t6bbé?) ... De mi van akkor, ha tényleg van ben-
ne valami igazsdg? Ha a szdmtalan tdpanyagokrdl és antioxiddnsokrdl sz6l6



tanulmdnynak igaza van? Es Onok nem reagélnak erre az Gsztonzésre? Még
csak nem is vizsgdljdk meg? Nem tdjékozédnak réla? Tegyék a sziviikre a
keziiket: okos lenne, egy ilyen fontos dolognak nem utdnajdrni? Megenged-
hetjiik ezt magunknak?

A svéjciaknak elmeséltem egy egyszer(i, majdnem mindenki szdimdra ismert
torténetet: ,Mi torténik egy almdval, ha felvigom?” Helyes. A feliilete bebar-
nul! , Miére?” Nos, sokan tudtdk a vélaszt, az oxigén miatt, a szabad gyokok
miatt, az oxiddcids folyamat miatt, a vas ugyanettdl a folyamattél rozsdéso-
dik. Tovdbb kérdeztem: , Mit tehetiink, hogy megakaddlyozzuk ezt a ,barnd-
vd vildst“?” (Majdnem) minden hdziasszony tudja: citromlevet kell rdonteni.
L Es miért citromlevet? Mi van benne?” Vildgos, C-vitamin. Es ez a C-vita-
min megakaddlyozza kériilbeliil még négy 6ra hosszdig, az alma oxiddlé-
ddsit, ,6regedését” vagy ,megrozsddsoddsdt”. Mivel a C-vitamin egy fontos
antioxiddns.

Képzeljék el, hogy mi lenne, ha az ezzel kapcsolatos kutatdsoknak igazuk
lenne, és az antioxiddnsok, vagy mds néven gyokfogdk, a mi szervezetiink-
ben is ki tudndk fejteni ezt a hatdst! Mi lenne akkor, ha beigazolédni ldtndk
az errdl sz6l6 tanulmdnyokat sajét testiikon, képesek lennének elhallgatni
masok elétt? NEM elmondani azoknak az embereknek, akiket szeretnek?
Gyakran elképzelem magam el6tt a torténelemkonyveket, amelyek 2050-
ben ir6dnak majd. A lditomdsomban értelemszertien ez 4ll:

~Az emberek a 21. szdzad elején kutatdsaikkal kimutattdk az antioxiddnsok ha-
tdsdt, és ezzel megolddst taldltak a civilizdcids betegségek okozta dridsi problé-
mdkra. Viszont megmagyardzhatatlan médon egy tudatlansdghil, kényelembil
és a kordbbi gondolati sémdkhoz valé ragaszkoddsbol dllo keverék azt eredmé-
nyezte, hogy évtizedekig tartott, mire ez a tudds befészkelte magdr az emberek
[ejébe és éltek vele ...”

Elég logikusan hangzik, nem igaz? Feltételezem, hogy felismerték, hogy ér-
demes elmélyiilni ebben a témdban, és ki is prébdlnak, ha az egész nem egy
piramis-vagy pilétajatékra emlékeztetné Ondket ...

Pilota- vagy piramisjaték?

Egy misik rémkép a mi szakmdnkban, amitél minden kezdében meghiil a
vér, ez a kérdés: ,, Ez olyasmi, mint a pildtajiték?”

Ez a kérdés nagyon fontos, és az ezzel kapcsolatos bizonytalansdg sok lehet-
séges network marketingesnek az egzisztencidjdba keriilhet. Ezért szeretnék
ezzel a témdval rogton az elején, az elsd fejezetben részletesen foglalkozni.
Zacharias Professor, aki a wormsi féiskoldn network marketinget, mint
egyetemi tantdrgyat tanit, fontos dsztdnzést adott ehhez ,, A jové névekvéd
ipardga” (,Die Wachstumsbranche der Zukunft”) cim( kiadvinydban. Az
bizonyos, hogy nem véletlen a szemrehdnyds, hiszen volt régebben néhany
olyan cég, amelyik nem dolgozott valami tisztességesen. Kikiiszobolte Sket
a toérvényhozod, és azéta is drgus szemekkel 6rkodik a torvényesség betartdsa
felett. A pilétajdék két jellegzetes ismertetdjele Zacharias Professor szerint:

1. Az jabb szerz6dé partnerek toborzdsaére jutalék jdr, igy mellékessé vélik
a tényleges eladds.

Ezzel ellentétben a network marketing esetében, a fizetés a forgalom
fiiggvényében torténik.

2. A termékeket mindig a kovetkezd, eggyel magasabb szintrdl szerzik be, il-
letve szintrdl szintre feldr felszimoldsaval adjik tovadbb. (Ez azt jelenti, hogy
Anna példdul 10 eurdt fizetne, és 12 euréért adnd el Bélanak, 6 13 eurdért
adnd el Csillanak és igy tovdbb.)

A network marketingben a termékeket kozvetleniil a gyartétdl szerzik
be, és mindezt minden hierarchiaszinten, egységes az dron!

Akik ezzel a témdval kapcsolatban részletesebb informdcidkat szeretnének
kapni, azoknak ajiénlom Zacharias Professor ,Hivatds vagy elhivatottsig”
(»Beruf oder Berufung”) cimmel 2005-ben megjelent koényvét. Ez a konyv
kivaléan megfelel mindazoknak, akiknek szimokra, adatokra és tényekre
van szitkségiik. A 66. oldalon megtaldljak az ajinldsi marketing és a pilétaji-
ték kozti kiilonbség részletes magyardzatat.

Az 1978-ban alapitott WFDSA (World FEDERATION of Direct Selling
Associacions) jelenleg 50 kozvetlen értékesitési nemzeti szovetséget (DSA—t)
képvisel globdlis szinten. A vildgszovetség és a nemzeti DSA-k mindig is tisz-
taban voltak az etikailag kifogdstalan tizleti magatartds sziikségességével, és
e célbdl kifejlesztettek az ipardg részére egy vildgszerte érvényes etikai kdéde-
xet.



Ha egy vallalat a nemzeti DSA tagja akar lenni, akkor be kell tartania az
etikai kédexet. Azokndl a véllalatokndl, amelyek egy nemzeti DSA tagjai
és termékeiket network marketing dltal értékesitik, biztosak lehetiink, hogy
nem illegdlis piramisjdtékkal van dolgunk. Az én cégem is tagja a DSA-nak
és induldsakor odaitélték neki Anglidban a ,,Best New Business 1998” cimet.

Melyek egy legdlisan miik6dg véllalat ismertet8jegyei?

Termékeknek kell aramolniuk!

Nagyon egyszer(i megkiilonboztetni a network marketinget az illegdlis pira-
misjatékoktdl. Abban az esetben, ha a véllalat — amely az 6sszes tandcsad6-
nak egységes feltételekkel szallit — termékei horizontdlisan 4ramlanak a pira-
mis alakd éreékesitési szerkezetben egészen a végfogyasztdig, akkor a klasz-
szikus értelemben vett, legdlis network marketingrél van szé. A pénz szintén
horizontdlisan dramlik a végfogyaszt6tdl a villalatig. Itt nem Iényeges a be-
lépés idSpontja és az is teljesen mindegy, hogy hdny szint alakult mdr ki a
véllalat és az Gjonnan belépd kozott.

Egy ismert network-tréner, Michael Strachowitz tett nemrégiben egy kije-
lentést, amit egyrészt mulatsigosnak taldltam, mdsrészt elgondolkodtatott:
wAkkor van szd tisztességtelen pildtajirékrol, hogyba a rendszerben mdr bent
lévé tagok jovedelmér az vjonnan belépd ragok belépési dijabil fedezik, aminek
az a kovetkezménye, hogy a rendszer azonnal dsszeomlik, ha nem lépnek be iij
tagok.”

Miért is gondolok most éppen a mi nyugdijrendszeriinkre?

Ugy gondolom, hogy sikeriilt eloszlatnom esetleges aggélyaikat, és a tovab-
biakban figyelmesen nyomon tudjék kisérni mindazt, amit a torténetemmel
kapcsolatban el akarok mondani Ongknek.

A torténet fontossaga

~A network marketing a torténetmesélés, és a személyes csiicsok, és hulldmuilgyek kinyilvdni-
tdsdnak dizlete ...”

»A torténetekben lakozd erd egy arany kulcs, amely megnyitja a szivek djtdjét”Es: ~A meg-
Jeleld torténet a megfeleld iddben felrizza az elmér narkdzisibdl, kiszabadit az elavult gon-
dolarok szolgasdgibil, tiljdr a logitus gondolkodds eszén. Egy pillanatra feledésbe meriil az
ész: érzelmek kerekednek feliil, é a kordbbi elvek olykor megkérddjelezédnek. Olyan szinten

vagyunk, ahol létezik egy gondolkodds a racionalitdson kiviil.”

Ezek az idézetek — az utolsé kettd a ,Dream Teams” cimi kényvbél — olyan
igazsdgot fogalmaznak meg, amelyet elvileg mar régéta ismerek. Be kell val-
lanom, hogy csak évek multdn ismertem fol, hogy mennyire fontos ez a
pont. Es hogy ez a tudds mennyire dtviheté a mi {izletiinkre is. Ma mdr az
egyéni, a személyes torténet foglalja el szimomra a koézponti helyet.

Minden kezdd szdmdra kozponti és égetd kérdés a kovetkezd: ,, Hogyan szoli-
tom meg az embereket a kirnyezetemben?” Oszintén szélva, ez teljesen mind-
egy, a lényeg az, hogy beszéljiink az emberekkel! Csak egy valamit tudunk
biztosan tapasztalatbdl: egy nem nagy tuddssal rendelkezd, de szenvedélyes
és lelkes ember sikeresebb kezd8, mint az, aki minden tényt és szdmot ,ki-
viilr8l tud ,. Vannak ndlunk hat gyerekes hdziasszonyok, akiknek semmi-
lyen el8ismeretiik nincsen, de lelkesiiltségiikkel csoddkra képesek. A mdsik
oldalon meg vannak diplomds mérnokok és értékesitési profik, akik ,mdr
mindent tudnak” és ezért nem nagyon hajlandéak tanulni és sikertelenek
maradnak. Nem el8szor tapasztalom azt, hogy éppen azok az emberek, akik
a rendes szakmai életben sikeresek voltak, az ajdnldsi marketingben kudarcot
vallanak. Csakis és kizdrélag azért, mert nem engedte a biiszkeségiik, hogy
elfogadjanak egy hdziasszonytdl egyszer(i és trividlis dolgokat ... Emiatt az
ajanldsi marketing elsé torvénye:

A megszdlitdsnak alapvetéen tobb médja van. Végsé soron ez a kvéta kérdé-
se. Egyvalamit biztosan mondhatok Onoknek:
e Minél gyakrabban beszélek emberekkel, anndl magasabb a kvéta.

e Minél szorosabb bardtsdgban/ismeretségben dllok valakivel (azaz mi-
nél ,melegebb” a kapcsolat), anndl nagyobb a bizalom, és ezdltal a
kvéta.

e Minél jobban ismerem a , MIERT”- jét, annil ink4bb fogja ez a meg-
olddst jelenteni szdmdra, és anndl magasabb a kvoéta.

e Minél jobb vagyok az ,aktiv (odafigyelve) meghallgatdsban”, anndl

magasabb a kvéta.

Elhatiroztam, hogy ebben a kényvben elmondom Ongknek azokat a



dolgokat, amelyek a legnagyobb sikerre szdmithatnak. Az én személyes
vélemé-nyem szerint az ajdnldsi marketing egy embertsl emberig terjedd tiz-
leti kapcsolat, és azért szeretem kiilondsen, mert minden embernek, kortdl,
nemtdl, foglalkozdstdl, és szdrmazdstdl figgetleniil lehetséget nydjt arra,
hogy sikeres legyen. Ezért ajanlok és oktatok el8szeretettel olyan médszere-
ket, amelyeket bdrki dtvehet és lemdsolhat. Ez nem jelenti azt, hogy mds
lehetdségek nem vélnak be. Csak egyvalami biztos: még ha Ongk azon ke-
vesek kozé tartoznak is, akiknek nem jelent problémdt sok ember elétt els-
addst tartani, akkor is bele kell gondolniuk abba, hogy csoportjuk 80 %-dt
olyan emberek fogjak alkotni, akik nem lesznek képesek erre.

Abban is biztos vagyok, hogy minél kevésbé ismerjiik a beszélgetpartnere-
inket, anndl tobb beszélgetést kell majd folytatnunk. Ez az oka annak, hogy
miért beszélek szivesen olyan emberekkel, akiket ismerek. Ezt hivjdk ,meleg”
piacnak. Természetesen barmelyik embert megismerhetem, ezért mindig szi-
vesen mondom: ,, Minden ,hidegbil’ lehet egy ,meleget’ csindlni.”

Gyakran el6fordul az is, hogy azok a partnereink, akik még kezdék ebben
az lzletben, lelkesiiltségiikben tdl sokat beszélnek, vagy olyan dolgokat is
elmesélnek, amelyek nem érdeklik a beszélgetépartnereiket. Ilyenkor fenndll
a veszélye annak, hogy beszélgetépartneriink a stirli informdciédradattdl le-
hengerelve érzi magat és dtmegy védekezd dlldsba.

Az érdeklédés felkeltésének leghatdsosabb és legkevésbé feltiné médja, a mi,
személyes torténetiink elmesélése. Ha Onok sajit torténetiiket hitelesen és
érdekesen mesélik el, akkor alig lesz elkeriilhetd, hogy beszélgetSpartneriik
ne véljon kivdncsiva, és ne tegyen fel kérdéseket, és akkor Onok ajinlhatnak
egy konyvet, vagy egy mésik segédanyagot. Elmeséljitk az embereknek, hogy
mi miért vesziink részt ebben, mi gyézott meg benniinket, honnan szérma-
zott az otlet, és hogy milyen lehet8ségeket litunk a jévénk kivinsdgaink
szerinti alakitdsdra. Csak érzelmek segitségével lehet hidat épiteni az egyik
embertdl a mdsikig.

Jorg Lohr — egy ismert személyiségfejlesztd tréner - mondott valamit, ami
azéta nem megy ki a fejembdl: , Korunkat a kommunikdcio és az érzelmek ha-
tdrozzdk meg. Izmainkat mdr gépek helyettesitik, szamitdgépek az agyunkat, az
egyetlen dolog, ami kizdrdlagosan az embereké, és ami bket egyediildllova teszi,
azok az érzelmeik.”

Alapjédban véve egy nagyon félénk ember vagyok, és megfogadtam, hogy
csakis azokhoz az emberekhez fogok beszélni, akik hallani akarjidk a mon-

danivalémat. E miatt az égetd vdgy miatt alakult ki az utébbi években egy
olyan munkamddszer, amely ,kerek formdba” lett ontve, és amellyel elkeriil-
hetd, illetve - helyes haszndlata esetén - teljesen ki is zdrhat6 a visszautasitds.
Ennek v4zlata a 120. oldalon taldlhaté.

Ebben a sémdban az elsé két pont a beszélgetépartnerem JMIERT”- jének
kideritése, és a torténet elmonddsa. Az biztos, hogy jobb, ha ismerjiik a be-
szélgetépartneriink MIERT- jét, de eléfordulhatnak olyan helyzetek is, ame-
lyeknél meg kell vdltoztatnom a sorrendet. Ez azt jelenti, hogy bizonyos ko-
rillmények kozote azeldtt mesélem el a torténetemet, mielétt megismerném
a MIERT- et. Torténetemmel egy indirekt ajénlatot teszek, és elvetek egy
magot. BeszélgetGpartneremnek lehetésége van arra, hogy reagiljon rd vagy
sem — de higgyék el — az az ember, aki viltoztatni akar, az kérdezni fog!
Egyébként ez egy nagyon lényeges elény:

Létjak a kiilonbséget?

A mi ,koériinkben” ekkor egy segédanyag — mint példdul az ,Embertdl em-
bernek” (,Von Mensch zu Mensch”) ciml konyv — ajdnldsa kovetkezik,
amely azok szdmdra, akik nem olvasnak olyan szivesen, hangoskonyvként
is megjelent. (Elhihetik, hogy nagy kihivds volt ez nekem svib létemre, az
egészet irodalmi német nyelven felolvasni!)

Ennek az eljirdsi médnak tobbféle eldnye van. Az egyik, hogy mdsolhato,
mert bdrki utdnozhatja! A mdsik, hogy mindenki sajit maga gy6z8dhet meg
réla! Ma mdr biztosan tudom, hogy senki nem képes meggydzni valamirdl
egy miésik embert. Az ember sajit maga képes csak erre. Es ehhez ajdnlok
neki irodalmat, illetve egy olyan segédanyagot, amelyre NEKI sziiksége van.
Ez nagyon egyszerlien, kényszer nélkiil miikodik, mindenki elolvashatja és

meghallgathatja sajit maga, és AZUTAN dénthet!

Ha megértettiik, hogy az ajinldsi marketing akkor miikédik a legkonnyeb-
ben, ha elmeséljiik a torténetiinket, akkor nagyon egyszer(i lesz az emberek-
kel beszélgetni. Es ha a beszélgetépartneremet érdekli, akkor kérdezni fog.
Ez a mddszer — ha a torténetmesélést egyaltalin mddszernek lehet nevezni
— teljesen stressz-és korldtoktdl mentes. Bérkivel el tudunk lazdn és kototesé-
gek nélkiil beszélgetni!

Ebben a pillanatban a termékek még nem tartoznak a térténethez. Hogy mi-



ért nem, azt elmagyardzza Richard Poe ,Wave 4” cim(i konyvében: ,, Minden
eladé egy torténetmonds. Az esetek tiilnyomo részében az eladdok torténeteket
mesélnek az dltaluk eladdsra kindlt termékek és szolgdltatdsok felhaszndldsdrdl,
és hasznossdgdrdl. A network marketingesek mdsmilyen torténetet mesélnek. Ok
magukrél, az életiikril, a céljaikrdl, az dlmaikrdl és a torekvéseikril beszélnek.”

Tudjék, hogy miben kiilonbozik egy tapasztalatlan network marketinges egy
tapasztalttol?

Ez igaz. Lehetésége van arra, hogy barmikor elmesélhessen egy éppen odail-
16 torténetet a repertodrjabol. Onsk ebben a konyvben is egy csomé torténe-
tet fognak taldlni, amelyek azzal a csoddlatos tulajdonsdggal rendelkeznek,
hogy még évek miltdn is visszaemlékszik rdjuk az ember, akkor is, ha a sziir-
ke elmélet mdr régen feledésbe meriilt.

Hogyha egy j partnerrel kezdStréninget® tartok, akkor neki mér legaldbb
két torténete van: az enyém, amelyet feltétleniil haszndlnia kell, amig nem
rendelkezik sajit jovedelemmel; és a sajdtja. Szponzorként elsé feladataim
kozé tartozik, hogy vele egyiitt ,megsz8jem a torténetét”. Ez természetesen
nem azt jelenti, hogy ki kell taldlni egyet. Inkdbb arrdl van szé, hogy ki kell
deriteni a beszélépartnerem MIERT — jét, avagy ,az elsédleges motivacios
faktort”, ahogy azt Allan Pease, a ,Miért nem tudnak a férfiak tobbfelé fi-
gyelni, miért nem tudnak térképet olvasni a nék.” cimd nagysiker(i konyv
szerzbje ezt nevezi. Nekiink svdboknak ez a ,kdpenyégetd faktor™*. Végsd
soron ez azt jelenti, hogy ki kell deriteni, hogy beszélgetépartnerem szimdra
mi az a fontos dolog, amely kezdésre 6sztonzi.

*A kezd8tréning az elsé tréning, amelyet az (j partneremmel tarok, aki mdr meghozta dén-
tését. Ennek folyamdn a rendelés elmagyardzdsardl és kitoltésérdl, — amennyiben ez még
nem toreént meg — az elsd lépések elmagyardzdsdrdl, és egyszerlien minden eddig felmeriile
kérdés megvélaszoldsdrdl van sz6. Egy most aktudlis kezdStréning-mintdt taldlnak a www.
mitgliederbereich.com internetes cim alatt is.

**a fordité magyardzata: egy égetd probléma, amely cselekvésre dsztonoz

Részletes torténetem

Amikor 1993 augusztusdban elsé alkalommal keriiltem érintkezésbe az mlm
— mel (multi-level marketing), rogton felismertem a benne rejld lehetdséget.
Egy pillanatig sem kételkedtem abban, hogy ne lennék sikeres ebben a rend-
szerben. Rogton felismertem, hogy ez egyediil az én igyekezetemen mulik,
és kész voltam ennek teljesitésére, vagyis elére dldozatot hozni.

Tisztdban voltam azzal, hogy néhdny évig keményen kell dolgoznom azért,
hogy azutdn élvezhessem a passziv jovedelmet, ami minden hilézatépitd cél-
ja. Akkoriban egyediil neveltem nyolcéves fiamat, Timet, és az idém 75%
— dban egy miszaki cikkeket forgalmazé nagykereskedésben dolgoztam. Az
iskolai és a napkozi kétott ideje miatt karrierre alig volt lehetéség. Es hdt a
nem tdl rézsis anyagi helyzetem sem adott okot tdlzott optimizmusra.

Az akkori villalkozdsomban 6 hénap mellékfoglalkozdsként folytatott tevé-
kenység utdn abbahagyhattam a féfoglalkozdsomat. Nagy megkonnyebbiilés
volt, pedig tizenhét évig nagy lelkesedéssel dolgoztam anndl a cégnél. Elvez-
tem a munkdmat, és azdltal, hogy t6bb mint 30 éve foglalkozom az étke-
zés témakorével, hamar szemindriumvezetd lettem és sok hétvégét toltdttem
szemindriumok tartdsdval. Ma dgy ldtom, hogy ez sok értékes idSt vett el
visszafordithatatlanul a fiam nevelésétdl. Ez életem azon kevés pontja kozé
tartozik, amelyen j6 lett volna véltoztatni ... Es ez az oka annak, hogy azéta
nagyon nagy hangstlyt helyezek arra, hogy a munka harmonikusan beil-
leszkedjen a csalddi életbe.

1996-ban tortént valami, ami meglehetdsen felkavarta az életemet. Megis-
mertem az élettdrsamat, Manfrédet (én ,Wissi”-nek hivom). Pontosabban
szélva én akkor majdnem minden szdindékomat és véleményemet, amelyek
a kapcsolatokra és a férfiakra vonatkoznak, megvéltoztattam, és egyszertien
csak szerettem 6t. Es mdris kezdddtek a problémak: az elsd abbdl adédott,
hogy az 6 f6 munkaideje hét kozben volt; az enyém pedig — a rendszeres két-
napos szemindriumok miatt — a hétvégén. A kovetkezd nehézség azért me-
riile f6l, mert Manfréd még megismerkedésiink eldtt lefoglalt egy hdromhe-
tes utazast Dél-Afrikdba. Szimomra ez tdl hosszt idé volt, mert akkoriban
néhdny ezer német mdrka éreékd drut kellett a véllalkozdsomban értékesi-
tenem, hogy megkapjam a hdrom szint utdn jéré jutalékot. Kérem szépen,
hogy adjon el az ember ilyen nagy értékben drut, ha hdrom hétig DéEl-Af-
rikdban van? Mdsrészt viszont elviselhetetlen volt szimomra az a gondolat,
hogy ,Wissi” nélkiil, t6le 8000 kilométerre keljen eltdltenem az els§ kari-



csonyt. Akkor kérdgjeleztem meg el8szor tevékenységem értelmét. Ebben a
pillanatban jéttem rd arra, hogy bar egy network marketing cégrél van szd,
de a hangstly — a jutalékrendszer miatt is — a kdzvetlen értékesitésen van. Es
hirtelen tudatosult bennem, hogy nincsen passziv jévedelmem!

Azt kérdezem magamtdl: ,Mi van akkor, ha
megbetegszem? Vagy, ha egyszerilien nincs tobbé
kedvem dolgozni?”

Mégis eltelt még két év, mig 1998 végén, egy szemindrium révén véletleniil
megismertem Don Failldt. Azért vettem részt a szemindriumon, mert abban
az iddben ,segédanyagaink” — mint példdul hirdetések és reklimcéduldk
— koziil egyik sem miikodotet rendesen, és a tandcsadéinknak nehézségeik
tdmadtak, hogy elérjék a mindsitéshez sziikséges volument (ez a termékek
mennyiségét jelenti, amelyet értékesiteniink kellett ahhoz, hogy megkapjuk
csoportépitésért jard jutalékot). Ha nincs volumen, akkor nincs csekk. A
csoportom kezébe akartam adni egy Gj segédanyagot, hogy ismét lendiilet-
be hozzuk. A csapat elsésorban fiatal, gyermekes édesanyakbdl 4llt, és mdig
is sajndlattal gondolok arra, hogy kordn reggel, mieldtt a gyerekek folkeltek
volna, szérélapokat dobdltak a postalidikba. Minden egyes nap! Nydron
még csak elmegy, de el tudjik képzelni, hogy mi van télen?

Don és Nancy Failla hires network marketing — trénerek, és amit akkor a
szemindriumon mondtak, nagyon mély benyomadst tett rdm:

»A valodi ajanlasi marketingnek semmi koze nincs
az eladashoz. Itt arrél van szd, hogy sok ember a
sajat termékét hasznalja! Van egy jo terméked, és
kivalasztasz magadnak 6t baratot, akikkel egyiitt
sikeres akarsz lenni, és segitesz nekik beszélni
a barataikkal. igy soha tobbé nem kell majd
idegenekkel beszélned.”

M¢ég mindig angyali hangként csengenek a fillemben Don szavai: ,, Mindenki
taldlkozhat egy idegennel, ha egy bardt mutatja be neki”. Mind az 6t embernek
legaldbb 200 ember van a kérnyezetében, akik kozott teljesen biztosan van
ot olyan, akik gyokeresen meg akarjik valtoztatni az életiiket. A bardtaim-
mal egyiitt pénzt keresni — és nem rajtuk! Ez egy 6ridsi kiilonbség!

Mint régen, gy most is teljesen el voltam ragadtatva az egyszer(i és szimp-
la network otlettdl, és rogton megrendeltem Don ,Az On jovéje” (,Ihre
Zukunft”) cim( konyvébdl 1000 példdnyt. Soha tobbé nem kell hirdetést
feladni, és idegenekkel beszélni, soha tobbé nem kell réplapokat postaldddk-
ba dobdlni. Azonnal 8sszehivtam a csoportomat és elmondtam nekik, hogy
mi az az egyszer(i mddszer, amely 4ltal sikeresek lehetiink. Nincs t6bbé el-
adds — micsoda 6réom — mindenki csak 6t bardtot tdmogat, és azok bardta-
ival beszél. Fellelkesiilve ldttunk neki a munkdnak, mignem néhdny hénap
utdn észrevettitk, hogy most aztdn tényleg nem mikodik semmi. Miért volt
ez igy?

Nos, a mindsitéshez sziikséges volumen elérése céljabdl el kellett adnunk,
hogy megkapjuk a jutalékunkat. Akkor éreztem meg eldszor igazdn a koz-
vetlen éreékesités és az ajinldsi marketing kozti kiilonbséget! Es nem akar-
tam t6bbé eladdssal foglalkozni. Tandr akartam lenni, és meg akartam mu-
tatni mdsoknak, hogy hogyan érhetik el céljukat! Abban az idében minden
erre vonatkozé irodalmat elolvastam, ami csak a kezembe keriilt. Edward
Ludbrook kényvében a kovetkezd allt:

~Fel kell tenniiik 6nmaguknak a kérdést, hogy akkor
is keresnek-e pénzt, ha mar nem dolgoznak. Ha erre
a kérdésre a valaszuk ,nem’, akkor az emberek 99 %
-hoz hasonléan, Onék is csapdaban vannak.”

Ott iltem, és nem tudtam, hogy mi lehet a megoldds. Akkoriban nem is-
mertem olyan véllalatot, amelyik a mindsitéshez sziikséges volument sajdt
sziikséglete dltal tudnd fedezni. Ma mdr tudom, hogy lehetdségek csak ak-
kor adédnak, ha nyitottak vagyunk és készek a befogaddsukra.

Az én nagy lehetdségem 1999 dprilisdban jott, amikor egy apréhirdetésben
egy Don és Nancy Failldrdl késziile foté miatt figyelmes lettem egy cégre.
Rogton elkezdtem kombindlni, hogy ha Don Failla egy vallalatot reklimoz,
akkor egy olyan véllalatrdl van sz4, amelyik a kdnyvéhez illik. Ez termé-
szetesen rettenetesen érdekelt, és részletesen foglalkoztam a dologgal. Mély
benyomast tett rim az, hogy egy olyan véllalatrdl volt sz, amelynek gyoke-
rei egészen 1936-ig nytlnak vissza. Akkoriban mdr 44 éves voltam, és az a
tény, hogy egy nagy hagyomdnyokra visszatekintd csalddi véllalkozasrdl volt
sz6, megerdsitett a dontésemben. A mesterséges anyagokat nem tartalmazé
termékpaletta is nagy hatdssal volt rdim, valamint a jutalékterv is tokélete-
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sen megfelelt a célomnak, hogy anyagilag teljesen fiiggetlenné viljak. Az eb-
ben a szakmdban eltoltott hat év utdn felismertem, hogy ez a belépési dij és
minimdlis értékesitési mennyiség nélkiili marketingterv valéban mindenki
szdmdra teljesithetd, és ezdltal mdsolhaté! Es hogy méar csak emiatt is egy
tisztdn fogyasztdi hdlézattal van dolgunk, amirdl mindig is dlmodoztam!

A célom akkoriban egyébként még nem volt tdl nagyra tor8. Don Failla ak-
koriban a kovetkezéképpen fogalmazta meg: ,, Képzeljék el, hogy a hdzuk és az
autdjuk részletei ki lennének fizetve, és attdl fiiggetleniil, hogy reggel folkelnek
vagy sem, minden honapban kapndnak 5000 eurd passziv jovedelmet!” Ez egé-
szen az elején volt a célom, és elég lett volna arra, hogy szép életem legyen
Wissivel. Es a maltamra visszatekintve, itt volt ra a megfeleld alkalom! Az ég
ajandéka, egy o6tos a lottdn, egy arany tdlcdn denyujeval

A beszélé6 madar

Bill Evans, az egyik cégalapitd, elmondott egyszer egy csodélatos torténetet:
~Egy férfi megldtott egy madarat, amelyik 400 szot tudott mondani, és dridkat
tudott énekelni két nyelven. Teljesen el volt biivilve ettd] az dllattél, és mivel az
anyja kerek sziiletésnapor iinnepelt, eldontitte, hogy megveszi neki ajandékba.
Megkérdezte, hogy mennyi az dra. 50.0008, nem volt csekélység, de egy ilyen
maddrért, amelyik 400 szdtr mond, é két nyelven énekel dridkar ... Gondosan
becsomagoltatta és elkiildette az dllatot az édesanyjanak. Néhdny nap miilva fel-
hivta az édesanyjdt és megkérdezte téle, hogy milyennek taldlja a madarat. A
vdlasz ez volt: ,Nagyon finom volt!””

Hiényszor felejtik el éppen az Gj partnereink elmondani, hogy van egy mada-
runk, amelyik 400 sz6t mond? Es hogy két nyelven énekel 4ridkar?
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