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PROC VZNIKLA TATO KNIHA

Od pocatku mého plisobeni v multi-level marketingu (déale jen
MLM) slychdavdm o problémech, které maji lidé vstupujici do naseho
obchodu. I j4 jsem je mél, ale po delsi dob€ jsem zjistil, Ze jsem si je
vytvarel sam. Délal jsem to tak dlouho, aZ mi ma sponzorka fekla:

,»V MLM mitiZes najit jen tii véci:

1. PROBLEMY

2. VYMLUVY

3. PENIZE

Co chces? Vyber si.*

Ma odpovéd byla jasna: ,,Chci penize!*

»Potom zapomei na prvni dvé véci a dobi'e mé poslouchej. Nedélej
problémy a nedovol to ani druhym. Nevymyslej si Zzddné vymluvy, vSe
u nas délas dobrovolné a neposlouchej ani vymluvy druhych.

Radéji se jich zeptej, zda je n€kdo nuti. A zacni uZ kone¢né se mnou
vydélavat penize. Ja t€ to naucim! To, co t€ nauc¢im, ty bude§ pak ucit
dal své spolupracovniky. Pak s nimi budes ucit jejich dalsi kolegy a ...
a tak dal.“

Od té doby se muj zivot zacal ménit. Zménilo se hodné, ale stale
vidim, Ze spousta mych kolegtli neni schopna zménit jednu jedinou véc.
A to je naucit se dlouhodobé a stile progresivnéji vydélavat penize,
pficemzZ jim v tom nic nebrani. Jediné, co jim brani vydélavat penize,
jsou oni sami a jejich mysleni, které neni schopno opustit zabéhané
stereotypy.

Po mnoha diskusich se svymi kolegy jsme dosli k ndzoru, Ze vétSiné
lidi chybi prakticky navod, jak rozjet sviij obchod a jak se naucit spon-
zorovat své prvni kolegy. Na kniznim trhu mame jiZ literaturu, ktera
vyborn€ popisuje teorii MLM. Je zde literatura, ve které se dovime
o historii MLM, o psychologii prodeje a jednani se zdkazniky. Mame
zde ptibéhy dspésnych - téch, co to dotdhli az na vrchol. Ale mné
a mym kolegim zde stale néco chybi.

Kdyz jsme zacinali, délali jsme spoustu chyb. Cestou pokusti a omy-
It jsme se dostali tam, kde nyni jsme. Spoustu ¢asu jsme vSak pritom
ztratili a mnoho nasich kolegti neuslo ani zlomek cesty, kterou si pied-
sevzali ujit. Hodné zacinajicich spolupracovniki i ted tdpe a po né-
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kolika neuspésnych pokusech nevi, jak dal, a jejich pocatecni nadSeni
rapidné upada.

Zjistili jsme, Ze nam zde chybi prakticky navod, jak maji tito lidé
na pocatku postupovat. Nage bilé misto na mapé MLM je ,,KUCHAR-
KA*, podle niz by mohli novacci zadit ,,varit™ svij vlastni obchod.

Velice dobie vime, Ze teorie MLM a marketingu viibec je dilezi-
t4, ale aby si novi spolupracovnici nedélali vice problémi, nez je tre-
ba, hledali jsme cestu, jak jim prvni kroky v naSem skvélém obchodé
usnadnit.

Vysledkem je tato kniha. Za pomoci pratel jsme vytvorili nasi ku-
charku, ve které nenajdete Zadné teoretické staté a védecké rozbory,
7adné slozité propocty a srovnavani riznych firem ¢i riznych vyrobkia
distribuovanych pomoci MLM. Zato zde najdete praktické navody pro
zacateCniky...... plan ¢innosti pro ty dole ve strukture.

Tak jako v kucharce najdete konkrétni a presny postup, jak se dostat
k cili, tak i zde ptjdeme postupné. V této knize jsou myslenky a jed-
notlivé postupy upraveny tak, jak ma probihat proces poznani kazdého
spolupracovnika v siti.

vvvvvv

Na prvni pohled je jasné, Ze vysvétlovat novackovi, jak bude fidit
svych 2000 spolupracovnikii, je hloupost, kdyZ je v systému teprve
tyden. Stejné tak vysvétlovat mu, jak to je s mezindrodnim sponzoro-
vanim, kdyZ jeSté ani porddné nezacal sponzorovat souseda.

Prestoze to vite, délate to.

Proc¢?

77?

Protoze tak, jak postupné vnikate do taji svého obchodu, snazite
se vSechny své védomosti predat dél. To je chvalyhodné. Ale pozor!
V dobré kucharce také neni napsano: ,,Nasypejte to tam uplné€ vSechno
najednou a pak to varte, jak dlouho chcete.*

Pokud vzdy vSe, co se dovite, vloZite do obchodniho rozhovoru
(n€které firmy, zabyvajici se MLM, obchodni rozhovor nazyvaji plan
nebo marketingovy plan), dojde k nésledujicimu. Za tyden budete mit
vice informaci o svém systému, za dalsi tyden jesté vice informaci,
a pokud se to budete snaZit predat svému klientovi vSe najednou, pak



