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WSsTEP

Gospodarka jest w rozsypce; Twoje stanowisko pracy zagrozone — o ile
w ogoble masz jeszcze prace. | wiesz co? Méwitem o tym od lat.

Wiekszoé¢ ludzi musiata przezy¢ wielki krach, zeby to ustyszec.
Ta ksiazka nie méwi jednak o tym, jak ani dlaczego wszystko sie wali.
Méwi o tym, jak te zte wiadomosci zmieni¢ w wyjatkowo pomysine —
o ile wiesz, jak sie za to zabrac.

Prowadzenia biznesu nauczylo mnie dwoéch ludzi: méj ojciec,
ktory byt Swietnie wyksztafconym wysokim urzednikiem panstwowym,
i ojciec mojego najlepszego kolegi, ktéry skoriczyt edukacje na 6smej
klasie, ale dzieki wtasnej pracy zostat milionerem. M6j ojciec przez cate
zycie borykat sie z problemami finansowymi i gdy zmart, pozostawit nie-
wiele, cho¢ cate zycie ciezko pracowat; ojciec mojego kolegi zostat jed-
nym z najbogatszych ludzi na Hawajach.

Pierwszego z tych dwéch mezczyzn nazywam ,biednym ojcem”,
drugiego — ,bogatym ojcem”. Kochatem i podziwialem mojego ojca,
ale przysiagtem sobie, ze bede pomagat wszystkim, ktérzy beda chcieli
stucha¢, w tym, aby nie doznali takich upokorzer i upadkéw, jakie staty
sie jego udziatem.

Po opuszczeniu rodzinnego domu wiele przezytem. Stuzytem
w piechocie morskiej, pilotujac helikopter w Wietnamie. P6Zniej pra-
cowatem w firmie Xerox, gdzie na poczatku bytem absolutnie najgor-
szym sprzedawca, ale po 4 latach opuszczatem firme jako najlepszy.
Po odejsciu z firmy Xerox stworzytem kilka miedzynarodowych bizne-
séw wartych miliony dolaréw, a w wieku 47 lat stalem sie rentierem
i mogtem zajac¢ sie swoja pasja — uczeniem innych tego, jak tworzy¢



bogactwo i zy¢, spetniajac wtasne marzenia, zamiast sie poddac i zgo-
dzi¢ na przecietnosc¢.

W roku 1997 opisatem moje doswiadczenia w niewielkiej ksiazce.
Musiatem woéwczas poruszy¢ wiasciwa strune: ksiazka Bogaty ojciec,
Biedny ojciec, okreslana jako ,najwiekszy bestseller wszech czaséw”,
trafita na szczyt listy bestsellerow New York Timesa i utrzymata sie na nim
przez ponad 4 lata.

Od tamtego czasu wydatem wiele ksiazek, ktére tworza serie , Bogaty
ojciec”, i chociaz kazda z nich méwi o nieco innych problemach, wszyst-
kie — facznie z ta, ktéra wiasnie trzymasz w rekach — niosa ten sam prze-
kaz, co pierwsza z nich:

Przejmij odpowiedzialnos¢ za wiasne finanse — albo pogddz sie
z tym, ze do korica zycia bedziesz stuchaf rozkazéw innych ludzi.
Jestes albo panem pieniedzy, albo ich niewolnikiem. To Twdj
wybor.

Miatem w zyciu niezwykte szczescie do doswiadczeri i mentoréw,
dzieki ktérym dowiedziatem sie, jak stworzy¢ prawdziwe bogactwo.
Tym samym mogtem sie catkowicie uwolni¢ od koniecznosci wykony-
wania jakiejkolwiek pracy do korica zycia. Zanim to nastapito, pracowa-
tem nad tym, by zabezpieczy¢ przyszto$¢ mojej rodziny. Teraz pracuje
nad tym, by poméc Tobie zbudowac¢ Twoja wtasna przysztosc.

Ostatnie 10 lat poSwiecitem na szukanie najbardziej skutecznych spo-
sobéw pomagania ludziom w tym, aby byli w stanie zmieni¢ swoje zycie
z zastosowaniem wiedzy XXI wieku o budowaniu prawdziwego bogac-
twa. Poprzez ksiazki z serii ,Bogaty ojciec” wraz z moimi partnerami roz-
powszechniatem wiedze o réznych rodzajach i formach przedsiewziec¢
biznesowych i inwestycji. Jednak przez lata wytezonych poszukiwar tra-
fitem na jeden szczegélny model biznesu, ktéry moim zdaniem daje
najwiekszej liczbie 0s6b szanse na przejecie kontroli nad ich wiasnym
zyciem finansowym, wiasna przysztoscia i wtasnym przeznaczeniem.

Jest jeszcze cos. Kiedy uzywam terminu ,prawdziwe bogactwo”,
nie mam na mysli wytacznie pieniedzy. Pieniadze to tylko jeden



z elementéw. Budowanie prawdziwego bogactwa dotyczy zaréwno
budujacego, jak i samej budowli.

W tej ksiazce pokaze Ci, dlaczego powinienes stworzy¢ wiasny biznes
i jaki doktadnie jest to biznes. Nie chodzi jednak tylko o zmiane branzy,
w ktorej pracujesz; chodzi o zmiane catego Ciebie. Moge Ci pokazac,
czego potrzebujesz, by rozwija¢ najlepszy dla siebie biznes. Ale zeby
ten biznes sie rozwijat, Ty takze musisz sie rozwijac.

Witam Cie w biznesie XX| wieku!
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ZAsSADY SIE ZMIENILY

Zyjemy w trudnych czasach. Ostatnie kilka lat przynosito nam kolejne
fale strachu i paniki w nagtéwkach gazet, na walnych zgromadzeniach
i przy kuchennych stotach w catych Stanach Zjednoczonych. Pojawiaty
sie coraz to nowe hasta, a z nimi nowe problemy: globalizacja, out-
sourcing, redukcja, zajecia obcigzonych nieruchomosci, kredyty hipo-
teczne ,subprime”, instrumenty credit default swap, piramidy finan-
sowe, gigantyczna bessa na Wall Street, recesja...

W pierwszych miesiacach roku 2009 redukcje etatéw w Ameryce osia-
galy poziom ¢wier¢ miliona miesiecznie. Bezrobocie wynosito 10,2 pro-
cent i ciagle rosto, a sytuacja wygladata jeszcze gorzej, gdy wzieliémy pod
uwage przypadki niepetnego wykorzystania sity roboczej (to znaczy, ze
cho¢ stanowisko pracy oficjalnie pozostaje, godziny pracy i ptaca zostaty
znacznie obnizone). Staty spadek zatrudnienia przynoszacego realny
przychdd jest szerzacy sie epidemia, na ktéra niewielu pozostaje odpor-
nych. Od dyrektoréw poprzez menedzeréw sredniego szczebla, po pra-
cownikéw administracyjnych i fizycznych, od bankowcéw po sprzedaw-
cow — dzi$ nikt nie jest bezpieczny. Nawet w branzy ochrony zdrowia,
ktéra do niedawna byfa uznawana za strefe bezpieczenistwa pracy, dzis
zwalnia sie na niespotykana dotad skale.

W badaniu USA Today z 2009 roku 60 procent ankietowanych
Amerykan6éw odpowiedzialo, ze dzisiejsza sytuacja gospodarcza
jest najwiekszym kryzysem w catym ich zyciu.




Jesienig 2008 roku emerytalne portfele inwestycyjne wielu os6b z dnia
na dzien stracity potowe wartosci, a nawet wiecej. Rynek nieruchomosci
sie zatamat. Okazato sie, ze to, co dotychczas byto uwazane za solidne,
wiarygodne aktywa, jest ulotne jak para wodna. Bezpieczenstwo nalezy
juz wytacznie do przesztosci. W badaniu USA Today z 2009 roku 60 pro-
cent ankietowanych Amerykanéw odpowiedziato, ze dzisiejsza sytuacja
gospodarcza jest najwiekszym kryzysem w catym ich zyciu.

Oczywiscie Ty juz to wszystko wiesz. Ale powiem Ci co$, z czego
by¢ moze nie zdajesz sobie sprawy: tego wszystkiego mozna sie byto
spodziewac. Pewnie potrzeba byto tak wielkiego kryzysu, aby ludzie
uswiadomili sobie, ze ich byt jest zagrozony. Prawda jest jednak taka,
ze zagrozenie nie pojawito sie z dnia na dzief.

Wiegkszos¢ mieszkaricow Stanéw Zjednoczonych od lat zyta na skraju
przepasci, na waskiej krawedzi dzielacej wyptacalnoé¢ od bankruc-
twa, w nadziei, ze kolejna wypfata pokryje koszty codziennego zycia;
wiekszo$¢ z tych ludzi posiadata bardzo ograniczone oszczednosci
w gotdwcee, a najczesciej nie posiadata ich wcale. Ich wypfata sprowa-
dzafa sie do ,zamiany wtasnego czasu na pieniagdze”, a w czasach rece-
sji takie Zrédto zarobkowania jest zdecydowanie najmniej godne zaufa-
nia. Dlaczego? Poniewaz w momencie, gdy liczba zatrudnionych spada,
w obrocie jest mniej przychodéw, ktére mozna zamieni¢ na zaptate
za Twoj czas.

A nie mowitem?

Nie chce sie wymadrza¢, ale musze to powiedziec... A nie méwitem?
Méwitem o tym od lat: nie ma juz czego$ takiego jak bezpieczna

i pewna praca. Ameryka wielkich korporacji to dwudziestowieczny dino-

zaur, bliski kompletnego wyginiecia, a jedynym sposobem na zapewnie-

nie sobie prawdziwie pewnej przysztosci jest przejecie nad nig kontroli.
Oto co napisatem w roku 2001 w ksiazce zatytutowanej Szkofa biz-

nesu dla ludzi, ktdrzy lubiag pomagac innym:

Moim zdaniem w Stanach Zjednoczonych i w wielu krajach zachod-
nich nadchodzi moment katastrofy finansowej, spowodowanej



niezdolnoscig naszego systemu edukacji do przekazania uczniom
odpowiedniej wiedzy o finansach.

W tym samym roku w wywiadzie dla Nightingale-Conant powie-
dziatem:
Jesli sadzisz, ze pomoga ci fundusze inwestycyjne, jesli chcesz posta-
wic¢ swdj byt przeciwko gieldowym wzrostom i spadkom, to wiasnie
ryzykujesz wtasna emeryture. Co sie stanie, jezeli rynek akcji bedzie
rést, a potem nagle sie zalamie, gdy bedziesz miat 85 albo i wiecej lat?
Nie masz nad tym zadnej kontroli. Nie méwie, ze fundusze inwes-
tycyjne sa zfe. Twierdze, ze nie sq bezpieczne ani madre, dlatego ja
nie ryzykowatbym mojej przyszlosci finansowej, inwestujac w nie.
Nigdy wczesniej w historii $wiata tak wielu ludzi nie stawiafo wias-
nej emerytury w gieldowym zakfadzie. To czyste szaleristwo! Czy
sadzisz, ze zatroszczy sie o ciebie pomoc spofeczna? Jesli tak, to
ciagle wierzysz w Swietego Mikofaja.

A w wywiadzie z marca 2005 roku powiedziatem:

Najwiekszg zaletg papieréw wartosciowych jest ich fatwa zbywal-
nosc¢ — i to samo jest takze ich najwigksza wada. Wszyscy wiemy,
Ze rynek zndw sie zalamie, a my znéw wszystko stracimy. Dlaczego
miafbys to ryzykowac?

| co sie teraz stato? Nadeszto kolejne zatamanie rynku i wielu ludzi
znéw wszystko stracito. Dlaczego? Poniewaz staliémy sie ofiarami
naszych wtasnych przyzwyczajeri i dotychczasowego sposobu myslenia.

W roku 1971 amerykanska gospodarka przestata sie opiera¢ na stan-
dardzie ztota. Wspomne tylko, ze doszto do tego bez zgody Kongresu,
ale najwazniejsze jest to, ze tak sie stafo. Dlaczego to jest tak wazne?
Poniewaz otwarto to przed nami droge do drukowania coraz wiekszej
ilosci pieniedzy, doktadnie tylu, na ile mieliémy ochote, i nie byty one
powiazane z jakakolwiek prawdziwa wartoscia.

Takie oderwanie od rzeczywistosci otworzyto drzwi najwiekszemu
ozywieniu gospodarczemu w historii. Przez kolejne trzy i p6t dekady



liczebno$¢ amerykanskiej klasy Sredniej gwaftownie wzrosta. W miare
jak warto$¢ dolara spadata, a warto$¢ nieruchomosci i innych aktywéw
rosta, przynajmniej na papierze zwykli ludzie stawali sie milionerami.
Nagle kazdy mogt wzia¢ kredyt w dowolnym momencie, a karty kre-
dytowe mnozyty sie jak grzyby po deszczu. Aby sptaci¢ zadtuzenie na
tych kartach, Amerykanie z wiasnych doméw zrobili bankomaty: brali
pod ich zastaw pozyczki refinansowe — jedna za druga.

W koricu nieruchomosci ciagle zyskuja na wartosci, prawda?

Btad. W roku 2007 te finansowa barike rozdmuchano juz tak mocno,
ze bardziej sie nie dato, a senne marzenie zderzylo sie z rzeczywisto-
Scig. Upadek dotknat nie tylko banki Lehman Brothers czy Bear Stearns.
Miliony ludzi utopito wszystko w planach emerytalnych 401(k), stracito
emerytury i pensje.

Wedlug oficjalnych statystyk liczba 0séb zyjacych ponizej progu
ub6stwa gwaltownie ro$nie. Zwieksza sie¢ liczba os6b pracuja-
cych po 65. roku zycia.

W latach 50., gdy General Motors byt najpotezniejsza amerykari-
ska korporacja, prasa podchwycita cytat ze stow prezesa GM i przekuta
go w hasto obowiazujace przez kolejne dekady: ,Naréd radzi sobie
tak, jak radzi sobie GM”. C6z, jesli tak naprawde jest, to mam zfg wia-
domos¢: w roku 2009 GM ogtosit upadtod¢, a latem tego samego roku
stan Kalifornia zaczat spfaca¢ wtasne zobowiazania obligacjami zamiast
gotéwka.

Obecnie coraz mniej Amerykanéw jest wifascicielami wtasnych
doméw. Zajecia zadtuzonych nieruchomosci zabezpieczonych hipo-
teka dokonuja sie w niespotykanym dotad tempie. Liczba gospodarstw
domowych klasy sredniej spada. Salda rachunkéw oszczednosciowych
sa skromniejsze, a zadtuzenie wzrosto. Wedtug oficjalnych statystyk
liczba oséb zyjacych ponizej progu ubdstwa gwattownie rosnie. Zwiek-
sza sie tez liczba os6b pracujacych po 65. roku zycia. Liczba ogtaszanych
upadtosci osiaga niespotykane rozmiary. Wielu Amerykanéw nie ma tez
dos¢ kapitatu, by przej$¢ na emeryture — nie maja na to nawet widokéw.



Czy te wszystkie zte wiadomosci przykuwaty ostatnimi czasy Twoja
uwage? Na pewno tak i nie byte§ w tym osamotniony. Amerykanie prze-
stali wreszcie przewracac sie z boku na bok i wciska¢ na budziku przy-
cisk drzemki. Wspaniale! Skoro juz sie obudzites, to widzisz, co sie
dzieje, i wiesz, ze to nie jest przyjemny widok. Przyjrzyjmy sie zatem
sytuacji uwazniej i zobaczmy, co to wszystko naprawde oznacza — i co
Ty mozesz z tym zrobic.

Nadszedf nowy wiek
Kiedy bytem dzieckiem, rodzice uczyli mnie, jak osiagna¢ sukces
— zapewne podobnie jak i Ciebie: ucz sie i studiuj, zdobywaj dobre
oceny, abys mégt dosta¢ bezpieczng, dobrze pfatng prace — a to zagwa-
rantuje Ci spokojne zycie.

To — niestety — my$lenie rodem z epoki industrialnej, a my zyjemy juz
w epoce informacyjnej. Twéj pracodawca nie zapewni Ci spokojnego
zycia. Twoj rzad nie zapewni Ci spokojnego zycia. Nikt nie zapewni
Ci spokojnego zycia. Nadszedt nowy wiek i zasady sie zmienity.

Moi rodzice wierzyli w bezpieczenstwo pracy, emerytury firmowe,
panstwowe ubezpieczenia spoteczne i zdrowotne. To wszystko to zgrane
ptyty, przestarzate pozostatosci myslenia minionych czaséw. Dzi$ bez-
pieczefistwo pracy to mrzonka, a zatrudnienie na cafe zycie w jednej
firmie — ogtaszane jako jeden z filaréw IBM w czasach jego $wietnosci
— to pomyst tak anachroniczny jak maszyna do pisania.

Wielu ludzi wierzylo, ze ich emerytura objeta planem 401(k) jest
bezpieczna. Przeciez gwarantowaly ja akcje najwiekszych spoétek giet-
dowych i jednostki funduszy emerytalnych, wiec co mogtoby p6js¢ nie
tak? Okazato sie, ze wszystko poszto nie tak. Te niegdys swiete krowy
dzi$ juz nie daja mleka, bo wszystkie sa przestarzate: emerytura, bez-
pieczenstwo pracy, gwarantowany wiek emerytalny —to wszystko mysle-
nie rodem z epoki industrialnej. JesteSmy teraz w epoce informacyjnej —
wiec nasze myslenie musi odpowiada¢ epoce informacyjne;.

Na szczescie ludzie zaczynaja stuchac i sie uczy¢. Szkoda, ze trzeba
az takich cierpien i zyciowych préb, by trafi¢ do ich Swiadomosci, ale
przynajmniej w kofcu zaczynaja rozumie¢. Za kazdym razem, gdy



doswiadczamy powaznego kryzysu — jak barka internetowa, gospodar-
cze nastepstwa 11 wrzesnia, panika na rynkach finansowych w roku
2008 i recesja w roku 2009 — coraz wiecej ludzi zdaje sobie sprawe,
ze stare zabezpieczenia juz dtuzej nas nie utrzymaja.

Mit korporagiji sie skoriczyt. Czy wspinajac sie przez lata po korpo-
racyjnej drabinie, zatrzymates sie kiedy$ cho¢ na chwile, by podziwia¢
widok? Pewnie spytasz: jaki widok? Tylng czes¢ ciafa osoby stojace;j
przed Toba. Tylko tyle widzisz i tylko na to mozesz mie¢ nadzieje. Jesli
wiasnie na to chcesz patrze¢ przez reszte swojego zycia, to ta ksigzka
raczej nie jest dla Ciebie. Ale jedli masz juz dos¢ patrzenia komus
w miejsce, gdzie plecy traca swa szlachetng nazwe, czytaj dale;.

Nie daj sie wiecej oszukac

Kiedy to pisze, bezrobocie ciagle rodnie. Kiedy Ty to czytasz — nie wia-
domo. Moze sytuacja juz sie zmienifa. Nie daj sie oszuka¢. Gdy poziom
zatrudnienia znéw zacznie wzrasta¢, nieruchomosci zaczng na nowo
przybiera¢ na wartosci, a banki poluzuja polityke kredytowa — co na
pewno w koficu sie stanie — nie daj sie na nowo wpedzi¢ w fatszywe
poczucie bezpieczefistwa, przez ktére teraz wraz z catym Swiatem
tkwisz w tym bagnie.

Latem 2008 roku ceny benzyny przekraczaty 4 dolary za galon.
Sprzedaz wielkich samochod6w terenowych gwattownie spadata i nagle
zewszad ustysze¢ mozna byto hymny pochwalne na cze$¢ matych samo-
chodoéw i hybryd. Popatrz, co sie stafo pézniej. W roku 2009 cena ben-
zyny znéw spadta ponizej 2 dolaréw — i co? Ludzie znowu zaczeli kupo-
wac wielkie teren6wkil

Czy naprawde myslimy, ze ceny paliwa pozostang na zawsze
niskie, wiec czemu by nie kupowac tych paliwozernych smokéw? Czy
naprawde jestesmy az tak krétkowzroczni? (Staram sie by¢ mity. Mia-
tem zamiar napisa¢ ,gtupi”).

Niestety odpowiedZ brzmi: tak. Nie do$¢, ze dalismy sie oszukac raz,
to pozwalamy sie oszukiwac ciagle na nowo. Wszyscy w dziecifistwie
styszeliSmy bajke o mréwce i koniku polnym, ale i tak wiekszo$¢ z nas
przyjmuje na co dzier postawe konika polnego.



Niech Cie nie zwioda nagtéwki gazet. Zawsze toczy sie jaka$ idio-
tyczna dyskusja, ktéra ma Cie odciagna¢ od zajecia sie prawdziwa
robota: od budowania wfasnego zycia. To tylko hatas w tle. Czy cho-
dzi o terroryzm, recesje czy skandale wyborcze — to nie ma zadnego
odniesienia do tego, co dzi§ musisz zrobi¢, by zapewni¢ sobie dobra
przysztos¢.

Podczas wielkiego kryzysu niektérzy ludzie zbijali fortuny. W latach
80., podczas najwiekszego boomu gospodarczego i najlepszej koniunk-
tury na rynku nieruchomosci, miliony ludzi nie zaprzataty sobie glowy
tym, by zadba¢ o wtasng przysztos¢ — ignorowali oni wszystko to, co
chce Ci przekaza¢ w tej ksiazce, az w koricu popadali w tarapaty lub
wrecz bankrutowali. Wiekszos¢ z nich do dzi$ boryka sie z kfopotami
finansowymi.

Problem nie tkwi w gospodarce. Problem tkwi w Tobie.

Czy ztosci Cie zepsucie $wiata wielkich korporacji? Czy ztoszcza Cie
madre glowy z Wall Street i wielkie banki, ktére na to wszystko pozwo-
lity? Czy ztosci Cie, ze rzad robit za mato, za duzo albo za duzo ztego,
a za mato dobrego? A moze jestes tylko zty na samego siebie, ze wczes-
niej nie zajates sie wlasnymi sprawami?

Co6z, zycie nie jest tatwe. Pytanie brzmi: co masz zamiar z tym zro-
bi¢? Narzekanie nie zapewni Ci lepszej przysztosci finansowej. Nie
pomoze Ci tez zrzucanie winy na Wall Street, wielkie banki, system
korporacyjny ani rzad.

Jesli chcesz mie¢ przed sobg stabilng przysztos¢, musisz jg stworzyc.
Mozesz przeja¢ kontrole nad wtasna przysztodcia jedynie wtedy, gdy
bedziesz miat kontrole nad wtasnym Zrédtem utrzymania. Potrzebujesz
wiasnego biznesu.
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MOJE LATA W BIZNESIE

Na poczatku chce by¢ zupetnie szczery: nigdy tak naprawde nie
dziatatem w marketingu sieciowym. Nie jestem dystrybutorem ani
wiascicielem zadnej firmy zajmujacej sie marketingiem sieciowym,
nie mam zadnych udziatéw w takich firmach, nie mam tez na celu
promowania zadnej konkretnej firmy. Jednak od lat dziatam na rzecz
tego rodzaju biznesu przez to, ze jestem jego goracym oredowni-
kiem i zwolennikiem. W tym rozdziale chciatbym Ci wyjasni¢, dla-
czego tak jest.

Po raz pierwszy spotkatem sie z marketingiem sieciowym w roku
1975, gdy znajomy zaprosit mnie na prezentacje nowej mozliwosci pro-
wadzenia biznesu. Poniewaz wyszukiwanie i badanie mozliwosci dzia-
tania w biznesie i inwestowania stato sie¢ moim przyzwyczajeniem, zgo-
dzitem sie pojs¢, chociaz zaskoczyto mnie to, ze spotkanie biznesowe
ma sie odbywac w czyim$ domu, a nie w biurze.

Przez trzy godziny stuchatem jego opowiesci o tym, ze warto budo-
wac wiasny biznes, zamiast pracowac¢ dla kogo$ innego. Zgadzatem sie
z wiekszoscia jego argumentéw. Na koniec wieczoru méj znajomy zapy-
tal mnie, co o tym mysle. ,To ciekawe”, odpowiedziatem, ,ale to nie
dla mnie”.

W tym czasie sam juz zaangazowatem sie mocno w proces budo-
wania witasnego biznesu. Po co miatbym budowa¢ biznes z innymi
ludZmi? Poza tym to byt marketing sieciowy. Nie do korica rozumia-
tem, co to miato oznacza¢, ale myslatem, ze wiem, i bytem przekonany,
ze to nie stanowi dla mnie zadnej wartosci.



Wkrétce po tym pierwszym spotkaniu dotyczacym marketingu siecio-
wego firma produkujaca sportowe portfele, ktéra prowadzitem z dwoma
przyjaciétmi, osiagneta duzy sukces. W koncu 2 lata mojej ciezkiej pracy
zaczely przynosic¢ efekty. Sukces i stawa staty sie naszym udziatem, a pie-
niadze wydawaly sie ptynac¢ do nas nieprzerwanym strumieniem. Przy-
sieglismy sobie, ze przed 30. urodzinami zostaniemy milionerami i dzieki
naszej pracy i poswieceniu osiggnelismy nasz cel. (To byto w latach 70.,
gdy milion dolaréw byt jeszcze cos wart). Nasza firma i nasze produkty
byty opisywane w czasopismach, miedzy innymi w Surfer, Runners World
czy Gentleman’s Quarterly. W branzy artykutéw sportowych stanowili-
$my co$ nowego i pozadanego przez wszystkich, a zamoéwienia sptywaty
z cafego $wiata. To byt dla mnie wielki sukces.

Nigdy wiecej nie zastanawiatem sie nad marketingiem sieciowym —
to znaczy przez kolejne 10 lat.

Otwarcie umystu

Przez kolejne lata m6j umyst zaczynat sie otwiera¢. Nasz wspaniaty biz-
nes upadt kilka lat po jego zatozeniu. To byto upokarzajace doswiad-
czenie, ale w konsekwencji bardzo pozytywne, poniewaz dzieki niemu
lepiej przyjrzatem sie Swiatu wokot mnie i zaczatem zadawac pytania.
Zrozumiatem wiecej z tego, czego uczyt mnie bogaty ojciec, i zaczatem
wiecej dostrzegac. Krétko po tym zatozytem kolejna firme, ktéra osiag-
neta sukces, potem nastepna i jeszcze jedna — ale w przeciwienstwie
do pierwszej te sie utrzymaty.

Zdatem sobie sprawe, ze cho¢ osobisty sukces daje poczucie
spefnienia, satysfakcja jest wieksza, jesli przy okazji pomagasz
osiagac sukces wielu innym ludziom.

Przez te lata coraz mocniej przemawiata do mnie idea, by nie tylko
samemu zdobywac bogactwo, ale tez znalez¢ sposéb na to, by poméc
innym sta¢ sie bogatymi. Zdatem sobie sprawe, ze cho¢ osobisty suk-
ces daje poczucie spetnienia, satysfakcja jest wieksza, jesli przy okaz;ji
pomagasz osiagac sukces wielu innym ludziom.



Przez kolejne 15 lat ciagle styszatem zte opinie na temat marketingu
sieciowego, i to najczesciej od znajomych. Wreszcie zdecydowatem sie
samemu sprawdzi¢, jak to dziata.

Na poczatku lat 90. przypadkiem spotkatem znajomego o imie-
niu Bill — multimilionera na emeryturze. ZaczeliSmy rozmawia¢ o tym
i 0 owym. Opowiedziat mi, ze dziata w marketingu sieciowym!

Bill byt bystrym facetem, wszystko tapat w lot. Wiedziatem, ze wias-
nie zakonczyt przedsiewziecie budowlane warte ponad miliard dolaréw.
Zapytatem go, dlaczego dziata w marketingu sieciowym.

Powiedziat mi: ,Przez lata ludzie prosili mnie o wskazéwki doty-
czace tego, jak inwestowa¢ w nieruchomosci. Chcieli wiedzie¢, czy
moga zainwestowac razem ze mna. Ale nie mogli, bo wiekszos¢ z nich
nie miata 50 czy 100 tysiecy dolaréw, a tyle potrzeba, by wejs¢ w inwe-
stycje nieruchomosciowe na moim poziomie.

Tak naprawde wielu z nich w ogéle nie ma pieniedzy. Niektérzy
stoja na skraju bankructwa. Szukaja wiec tanich okazji nie wymagaja-
cych wktadu wtasnego — ktére zwykle okazuja sie mocno chybionymi
inwestycjami. W marketingu sieciowym jestem w stanie poméc ludziom
zarobi¢ tyle, by mogli rozpocza¢ prawdziwe inwestowanie. Im wiekszej
liczbie os6b pomoge, tym wiecej mam inwestoréw!”.

Dodat jeszcze: ,Poza tym uwielbiam pracowaé z ludzmi, ktérzy
sq glodni wiedzy i chetni do rozwoju. Praca z tymi, ktérzy mysla,
ze pozjadali wszystkie rozumy, jest potwornie nudna, a tak sie zawsze
dzieje, gdy prowadze przedsiewziecia nieruchomosciowe. Ludzie,
z ktérymi pracuje w marketingu sieciowym, sa zwykle petni prawdzi-
wego entuzjazmu”. Po kilku minutach rozmowy musiatem biec na lot-
nisko, ale przez kolejne kilka miesiecy dalej rozmawialiSmy na ten
temat, a ja miatem coraz wiekszy szacunek do marketingu sieciowego
i do tego, co on daje ludziom.

W roku 1994 zaczatem dogtebnie bada¢ te branze. Chodzitem
na wszystkie prezentacje, o jakich tylko ustyszatem, i z uwaga przy-
stuchiwatem sie wszystkiemu, co méwiono. Czytatem o kazdej firmie
z osobna, sprawdzatem ich wyniki i doktadnie im sie przygladatem —
tak samo jak badatbym kazde inne przedsiewziecie biznesowe, w ktére



planowatbym zainwestowac. Wstapitem nawet w szeregi paru firm, zeby
sie przekona¢, jakie to jest dodwiadczenie, gdy sie patrzy od wewnatrz.

Wreszcie zaczatem sie spotykac z liderami tych firm i zaskoczyto
mnie to, ze okazali sie jednymi z najbardziej inteligentnych, uprzej-
mych i profesjonalnych ludzi w biznesie, kierujacymi sie etyka, moral-
nosciag i duchowoscia. Kiedy pokonatem juz moje uprzedzenia i pozna-
tem tych ludzi, nawiazatem z nimi przyjacielska relacje i zaczatem ich
szanowac, odkrytem tez, ze znalaztem sie w samym sercu tej branzy i —
zaskoczyto mnie to, co tam zobaczytem.

Kiedy po raz pierwszy zetknatem sie z ta ideg na spotkaniu w roku
1975, moéj umyst byt zamkniety na tego typu dziatanie. Nagle, po
20 latach, okazato sie, ze mam na to zupetnie nowe spojrzenie.

Ludzie czasem mnie pytaja: ,Dlaczego polecasz marketing sieciowy
jako sposéb na tworzenie majatku, skoro sam sie na tym nie wzboga-
cite$?”.

To wtasnie dzieki temu, ze nigdy nie dziafatem w marketingu siecio-
wym, moge sie zdoby¢ na obiektywizm, méwiac o tej branzy. Zaczatem
podziwiac ten biznes z zewnatrz, i to dopiero po tym, jak sam stworzy-
tem swo6j majatek i zdobytem niezalezno$¢ finansowa.

Natomiast gdybym dzi$§ miat zaczyna¢ na nowo, zamiast budowac
biznes w starym, tradycyjnym modelu, wolatbym zacza¢ od biznesu sie-
ciowego.

Czym tak naprawde jest marketing sieciowy?

Jak juz napisatem, nigdy tak naprawde nie dziatatem w marketingu
sieciowym, ale znam kogos, kto pracuje w tym od lat. Poprositem go,
zeby wspomégt mnie w pisaniu tej ksiazki, dzielac sie swoimi uwa-
gami.

M¢j przyjaciel John Fleming wszedt w doroste zycie jako architekt
(pracowat kiedys z legenda architektury — Miesem van der Rohe). Swoja
pasje architekta wykorzystuje w marketingu sieciowym, skupiajac sie
na praktycznodci i funkcjonalnosci projektu. Innymi stowy jest cztowie-
kiem doceniajacym warto$¢ budowania struktury, ktéra moze przetrwac
dtugi czas.



John wniést na te strony prawie 40 lat dodwiadczenia w marketingu
sieciowym. Miat wlasng firme, a ponadto zajmowat wiele stanowisk
kierowniczych w innych firmach, miedzy innymi przez 15 lat piasto-
wat stanowisko wiceprezesa regionu, a potem wiceprezesa do spraw
strategii sprzedazy, szkolen i rozwoju w jednej z najwiekszych i naj-
bardziej szanowanych firm z branzy. Angazowat sie tez w dziatalnos¢
wielu stowarzyszei branzowych; w roku 1997 fundacja Direct Selling
Education Foundation przyznata Johnowi swoja najwyzsza nagrode:
Circle of Honor Award. Dzi$ John pracuje jako wydawca i redaktor
naczelny czasopisma Direct Selling News, szanowanego periodyku skie-
rowanego do menedzeréw z branzy sprzedazy bezposredniej i marke-
tingu sieciowego.

Robert: Johnie, wyjasnijmy tym czytelnikom, ktérzy tego nie wiedza:
Czym wtasciwie jest marketing sieciowy i jak to dziafa?

John: Marketing sieciowy towarzyszy nam w réznych formach od
pofowy ubiegtego wieku. Pomyst jest prosty, a jednocze$nie genialny:
zamiast wydawac¢ miliony na profesjonalne agencje i kanaty dystry-
bugcji, aby promowac¢ nasz produkt lub ustuge, dlaczego nie zaptacic¢
ludziom, ktérzy chetnie z tych pieniedzy skorzystaja, za to, ze o tym
produkcie albo ustudze opowiadaja innym?

Wiasnie to robi firma prowadzaca marketing sieciowy: czes¢ kazdego
dolara pochodzacego ze sprzedazy wyptaca swoim niezaleznym przed-
stawicielom, kt6rzy zwykle sa tez entuzjastami sprzedawanych produk-
tow i ich aktywnymi uzytkownikami.

Robert: Pozwél, ze przez moment wciele sie w role adwokata diabfa.
Jakim cudem to moze dziata¢? Przeciez grupka zwyczajnych ludzi bez
umiejetnosci sprzedazy nie ma szans konkurowac¢ z profesjonalistami
i generowac sprzedazy na jakimkolwiek sensownym poziomie...

John: Ot6z to jest w tym wszystkim najlepsze, ze moze. Jak wie kazdy
specjalista pracujacy w marketingu, hollywoodzki producent filmowy



czy gigant korporacyjny — najbardziej skuteczng forma promocji jest
osobiste polecenie i reklama szeptana. To dlatego firmy wydaja miliony
na to, by w reklamach telewizyjnych aktorzy wystepowali jako nasze
mamy, matzonkowie, przyjaciele albo dzieci: w ten spos6b imituja moc
polecen.

W marketingu sieciowym korzystamy z tego, co prawdziwe. Praw-
dziwa moc tego modelu biznesu — ktéra Ty, Robercie, nazywasz dzwig-
nia — wynika z tego, ze jako przedstawiciel otrzymujesz prowizje nie
tylko od produktéw kupowanych przez ludzi, ktérym Ty je polecisz,
ale tez przez tych, ktérym oni je polecaja — posrednio i bezposrednio.
To znaczaco zwigksza potencjat przychodow.

To jak z tym jest naprawde — czy to dziata? Znasz juz odpowiedz:
sprzedaz bezposrednia, zwana tez marketingiem sieciowym, osiaga dzis
przychody ze sprzedazy na catym $wiecie na poziomie 100 miliardéw
dolaréw rocznie, co czyni z tego sektora gospodarczy odpowiednik
Nowej Zelandii, Pakistanu czy Filipin. (Czesto okre$lam ten model biz-
nesu zaréwno stowami ,sprzedaz bezposrednia”, jak i ,marketing sie-
ciowy”, poniewaz dzi§ wiekszos¢ firm zajmujacych sie sprzedaza bez-
posrednia przyjmuje punkt widzenia marketingu sieciowego. Jednak
w tej ksiazce najczesciej bede uzywat terminu ,marketing sieciowy”).
Sprzedaz w marketingu sieciowym ciagle ro$nie miedzy innymi dlatego,
ze kazdy w nim wygrywa. Firma zyskuje tak wysoki poziom penetracji
rynku i Swiadomosci marki, jaki bardzo trudno bytoby osiagna¢ z wyko-
rzystaniem tradycyjnego marketingu, a w dodatku bytoby to bardzo
drogie. Niezalezny przedstawiciel ma mozliwos¢ stworzenia naprawde
powaznego przeptywu pienieznego.

W jaki spos6b? Wykorzystujac moc reklamy szeptanej — relacji oso-
bistych — do budowania duzej sieci, ktéra prezentuje innym linie firmo-
wych produktéw czy ustug.

Robercie, méwisz, ze biznesy z kwadrantu B zatrudniaja przynaj-
mniej 500 pracownikéw. W marketingu sieciowym nie zatrudnia sie
pracownikéw — wspiera sie osoby indywidualne, ktére sa niezalez-
nymi przedstawicielami. Dynamika finansowa jest jednak podobna:
kiedy Twoja sie¢ niezaleznych przedstawicieli uroénie do 300, 400 czy



500 os6b, bedziesz miat juz pod soba powazna organizacje generujaca
duze kwoty jako przychéd pasywny.

Co inni mowig o marketingu sieciowym
Jak méwi John, model jest potezny, poniewaz dziata — a my nie jeste-
$my jedynymi, ktérzy to méwia.

Tom Peters, legendarny ekspert w zakresie zarzadzania i autor klasycz-
nego bestsellera W poszukiwaniu doskonatosci w biznesie, opisuje mar-
keting sieciowy jako ,pierwsza prawdziwie rewolucyjng zmiane w mar-
ketingu od poczatku ery «<nowoczesnego» marketingu, wprowadzonego
50 lat temu przez Procter and Gamble oraz Harvard Business School”.

Powstajacy na naszych oczach sukces marketingu sieciowego nie
pozostat bez echa w prasie — opisywano go w magazynach Forbes, For-
tune, Newsweek, TIME czy U.S. News & World Report, a takze w ogol-
nokrajowych dziennikach USA Today, The New York Times czy The Wall
Street Journal. Zapewne 15 lat temu Zzadne z tych czasopism nie po$wie-
citoby biznesowi sieciowemu ani jednego wiersza. A teraz w magazynie
Fortune mozna przeczyta¢ cos takiego:

Marzenie inwestora... najlepiej strzezony sekret biznesowy na
Swiecie... branza o stalym corocznym wzroscie, solidnym przepty-
wie pienieznym, o wysokim zwrocie z zainwestowanego kapitatu
i dlugoterminowych perspektywach rozwoju na calym swiecie.

Dzi$ marketing sieciowy jest uznawany przez wielu ekspertow
i doSwiadczonych biznesmenéw za jeden z najszybciej rozwija-

jacych sie¢ modeli biznesu na $wiecie.

Warrena Buffetta i Richarda Bransona rézni prawie wszystko. Buffett
jezdzi pick-upem po ulicach Omaha; Branson lata wtasna linig lotnicza
i mieszka na wiasnej wyspie w archipelagu Brytyjskich Wysp Dziewi-
czych. A jednak maja trzy wspdlne cechy. Obaj sa miliarderami. Obaj
sq do bélu praktyczni. | obaj sa wtascicielami firm prowadzacych dzia-
talnos¢ oparta na marketingu sieciowym.



Czy to Ci cos mowi?

Citigroup, Jockey, L'Oreal, Mars, Remington, Unilever: wiesz, co je
taczy? Wszystkie te firmy zamoczyty przynajmniej stopy w wodach mar-
ketingu sieciowego — a niektére z nich tkwig w nich juz po pas.

Dzi§ marketing sieciowy jest uznawany przez wielu ekspertéw
i doswiadczonych biznesmenéw za jeden z najszybciej rozwijajacych
sie modeli biznesu na $wiecie.
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WYBIERA] MADRZE

Postanowite$ wiec rozpocza¢ wilasng dziatalnos¢ w marketingu sie-
ciowym. Moje gratulacje! Teraz stoisz przed wyborem. Istnieje kilka
tysiecy firm dziatajacych w tym systemie. Do ktérej z nich powiniene$
dotaczy¢? | jak ja wybrac?

Osoby nowe w marketingu sieciowym czesto dokonuja przypadko-
wego wyboru — zgtaszajac sie do pierwszej firmy, jaka sie trafi. Moze sie
tez zdarzy¢, ze ta pierwsza firma jest rzeczywiscie dobra i Twéj wyboér
jest jak najbardziej korzystny. Twéj wybor powinien sie jednak opie-
ra¢ na solidnych przestankach, a przed podjeciem decyzji powiniene$
zadbac o zdobycie wszelkich mozliwych informacji. Méwimy tu prze-
ciez o Twojej przysztosci.

Jak wiec wybiera¢? Na jakich kryteriach opierasz swoja decyzje? ,Nasza
firma ma najlepszy program prowizyjny — u nas najlepiej zarobisz!”.

Badajac rézne firmy dziatajagce w marketingu sieciowym, czesto sty-
szatem takie stwierdzenie. Ci, kt6rzy przedstawiali mi szanse na biznes,
opowiadali o ludziach zarabiajacych miesiecznie setki tysiecy dolarow.
Poniewaz ja sam spotkatem ludzi, kt6rzy zarabiali w marketingu siecio-
wym takie kwoty, nie watpie w potencjat finansowy tych przedsiewziec.

Natomiast nie polecam marketingu sieciowego jedynie jako Zrédta
dodatkowych przychodéw.

,Mamy najlepsze produkty najwyzszej jakosci — te produkty zmie-
nity zycie wielu ludzi!”.

To tez czesto styszatem. Wyjatkowe korzysci, jakie daja produkty, byty
najczesciej drugim powodem, dla ktérego ludzie wybierali konkretng



firme — pieniadze byly pierwszym. Tego tez nie podaje w watpliwosc.
Chociaz styszatem wiele przesadzonych opinii i wiele pustej reklamy,
znalaztem tez Swietne produkty, a niektérych uzywam do dzis. Faktycz-
nie produkty wyjatkowo wysokiej jakosci staty sie znakiem rozpoznaw-
czym marketingu sieciowego.

A mimo to produkty nie sg najwazniejsza korzyscia.

Pozwdl, ze powtorze:

Kiedy wybierasz firme do wspdlpracy, produkt nie jest czynnikiem,
ktory powinien miec najbardziej znaczacy wplyw na Twojq decyzje.

Podkreslam to, poniewaz wiekszo$¢ ludzi zaktada, ze to produkt jest
najwazniejszy. Ot6z nie. Pamietaj, nie podejmujesz pracy sprzedawcy;
wchodzisz w biznes dla samego siebie, a Twdj biznes polega na budo-
waniu sieci. Kiedy zaczynasz sie przyglada¢ ré6znym firmom, powinie-
ne$ zadawac sobie jedno podstawowe pytanie: ,Czy ta firma pomoze
mi sie nauczy¢, jak profesjonalnie budowac sie¢?”.

Polecam marketing sieciowy przede wszystkim ze wzgledu na zwig-
zany z nim system praktycznej edukacji biznesowej i rozwoju osobistego.

Dzieki systemowi marketingu sieciowego kazdy moze mie¢ swoj
udziat w bogactwie. Ten model biznesu otwarty jest na kazdego czto-
wieka z zapatem, determinacja i wytrwatoscia. Nie ma znaczenia ani
Twoje nazwisko, ani to, gdzie chodzite$ do szkoty (ani czy w ogéle masz
jakies wyksztafcenie), ile dzi§ zarabiasz, jakiej jestes pfci lub rasy, czy
jestes przystojny, czy jeste$ lubiany ani czy jestes inteligentny.

Wiekszos¢ firm w marketingu sieciowym dba gtéwnie o to, jak wiele
jestes gotow sie nauczyc, czy jeste$ w stanie sie zmieni¢ i rozwingc¢ oraz
czy masz dos¢ sity, by wytrwac na dobre i na zte, gdy bedziesz sie uczyt,
jak zosta¢ biznesmenem.

Czy tak samo jest w kazdej firmie dziafajacej na rynku? Nie. | jak
w kazdym przypadku — sa dobrzy, Zli i bardzo Zli, ale sa tez ci naprawde
wspaniali.

Nie wszystkie firmy rzeczywiscie wspieraja edukacje. W niektérych
tylko duzo sie gada: tak naprawde chca tylko, zebys dla nich sprzedawat,



i nie zalezy im, czy sie czegokolwiek nauczysz. Chca, zebys w to wciag-
nat swoja rodzine i znajomych. Jedli trafisz na jedna z tych firm, radze
sie dtuzej zastanowi¢, czy chcesz sie w to angazowac¢. Nie pomoga
Ci w rozwoju, a do tego wkrétce moga znikna¢ z rynku.

Natomiast tym lepszym firmom ogromnie zalezy na Twojej eduka-
cji biznesowej. Mysla perspektywicznie i za priorytet przyjmuja rozwdj
Twoich umiejetnosci i zdolnosci. Kiedy znajdziesz taka firme, w ktore;j
liderzy chca Cie szkoli¢ i pomaga¢ Ci zosta¢ biznesmenem, co jest
Twoim celem, w takiej firmie warto zostac.

Czy program prowizyjny jest wazny? Oczywicie. Czy jakos¢ produk-
tow ma pierwszorzedne znaczenie? Tak. Jednak znacznie bardziej sku-
pitbym sie na tym, jak bardzo firmie zalezy, zebys zostat prawdziwym
biznesmenem w kwadrancie B — budujacym swoje bogactwo. To jest
najwazniejsza sprawa w firmie, do ktérej chcesz dotaczy¢: to ma by¢
dla Ciebie prawdziwa szkota biznesu.

Jesli podoba Ci sie wstepna prezentacja, spotkaj sie z osobami,
ktére maja Cie szkolic.

Zainwestuj tez troche czasu, zeby — poza wynagrodzeniem i produk-
tami — zastanowic sie nad tym, co jest w sercu tych firm: czy sa rzeczy-
wiscie zainteresowane Twoim rozwojem i szkoleniem? To zajmuje tro-
che wiecej niz wystuchanie pétgodzinnej prezentacji petnej zachwytéw,
przejrzenie strony internetowej i sprawdzenie, ile zarabiaja poszczegdlni
przedstawiciele. Aby dowiedziec sie czegos o jakosci edukacji w firmie,
bedziesz musiat sie zwlec z kanapy i sprawdzi¢, jakie oferuja szkolenia,
seminaria i spotkania edukacyjne.

Jesli podoba Ci sie wstepna prezentacja, spotkaj sie z osobami, ktére
maja Cie szkoli¢.

Przyjrzyj im sie doktadnie, bo prawie wszystkie firmy zapewniaja,
ze maja $wietne programy edukacyjne, co nie zawsze okazuije sie prawda.
W kilku firmach, ktérych dziatalno$¢ analizowatem, jedynym szkole-
niem byfa lista rekomendowanych ksiazek, a dalsze szkolenie skupiafo sie
wylfacznie na tym, zebys przyciagnat do tego biznesu rodzine i znajomych.



Nie spiesz sie i wybieraj powoli, poniewaz w marketingu sieciowym
jest niemafo firm, ktére oferuja bardzo dobre programy edukacyjno-
-szkoleniowe — co wiecej, to jedne z najlepszych praktycznych szkolen
biznesowych, jakie widziatem.

Oto lista kilku pytan, ktére powiniene$ sobie zada¢, sprawdzajac
konkretna firme:

* Kto tym kieruje?

* Czy firma proponuje sprawdzony plan dziafania?

* Czy w programie edukacyjno-szkoleniowym firmy znajduja sie

zar6bwno umiejetnosci biznesowe, jak i rozwéj osobisty?

* Czy firma ma dobrg linie produktéw wysokiej jakosci, ktére beda

atrakcyjne dla klientéw i dla Ciebie samego?

Kto tym kieruje?

Niedoswiadczeni ludzie, ktérzy patrza na biznes z perspektywy kwa-
drantéw E i S, oceniajac firme, czesto zwracaja uwage na produkty,
program prowizyjny albo promocje. Ja nie patrze na nic takiego — inte-
resuje mnie samo sedno: ludzie, ktérzy stoja u steru.

Nie chodzi o to, ze produkty, prowizje i wszystko inne sie nie liczy.
Ale niestety nie ma firm idealnych. Zawsze zdarzaja sie jakies problemy.
Jesli biznesem kieruja odpowiedni ludzie, cokolwiek posztoby nie tak,
zdotaja to naprawi¢. Prawda jest taka, ze jesli firma kieruja Swietni
ludzie, nie ma takich probleméw, ktérych nie byliby w stanie pokonac.
Natomiast jesli u steru stoja nieodpowiednie osoby, to kiedy pojawig sie
problemy, nie ma na nie zadnej rady.

Pozory myla: nie daj sie zwie$¢ filmikom promocyjnym i pieknym
stronom w Internecie. Patrz na kluczowe sprawy. Jakie ci ludzie maja
wyksztatcenie, doSwiadczenie, droge zyciowa, charakter? Bez wzgledu
na to, czy poznasz ich osobiscie i czy bedziesz z nimi bezposrednio
wspotpracowat, to sa Twoi gtéwni partnerzy w biznesie.

John: Chciatbym sie teraz odnie$¢ do mitu rozpowszechnianego przez
niektérych oredownikéw tego biznesu: aby zarobi¢ ,wielka kase”,
trzeba ,wsias¢ na pierwszej stacji”. To zwyczajnie nieprawda.



Robert: Co wiecej, to po prostu gtupie! Wiekszoé¢ nowych przed-
siewzie¢ biznesowych bankrutuje w ciagu pierwszego lub drugiego
roku dziatalnosci — nie inaczej jest w przypadku firm startujacych
w marketingu sieciowym. Po co miatby$ wkfada¢ ciezka prace, czas
i energie w firme, ktéra nie ma jeszcze zadnych potwierdzonych
wynikéw?

John: W marketingu sieciowym istnieja Swietne, silne, wiarygodne
firmy funkcjonujace od 3 lat i inne, dziafajace od 30 lat. To prawda,
ze uczestnictwo w czym$ nowym, u progu prawdziwego sukcesu, ma
w sobie co$ ekscytujacego i ozywczego. Natomiast jesli angazujesz sie
w firme istniejaca od dziesiatek lat, inwestujesz w wiarygodno$¢ i moc
zbudowanej marki.

Bytbym ostrozny, przytaczajac sie do firmy, ktéra dopiero co zaczyna
dziafalnos¢. Ale i tu sa pewne wyjatki: mozesz znalez¢ nowa firme, ktéra
dopiero rozpoczyna, ale jej referencje pokazuja, ze warto jej sie przyj-
rze¢ z uwagg.

Najwazniejsze, to zebys odrobit zadanie domowe — starannie spraw-
dzajac to, co widzisz i z kim masz robi¢ biznes.

Niech nikt Cie nie zwiedzie obietnicami tego, ze kluczem do bogac-
twa jest zwigzanie sie z nowa firma, firma dziatajaca od 5 lat albo z taka,
funkcjonujaca od 35. Nie ma tu zadnych regut. Nie ma stuprocento-
wego wzoru. Najwazniejsze, zeby firma byta swiadoma tego, co robi,
i dawata jasne sygnaty, ze zamierza tu pozosta¢ na dtugo.

Czy firma proponuje sprawdzony plan dziatania?

John: Marketing sieciowy oferuje bardzo intratne mozliwosci i wcale
nie zmusza Cie do odkrywania na nowo Ameryki. Oferuje plany dzia-
tania, ktére pozwola Ci osiagna¢ sukces, o jakim marzysz.

W niektérych firmach udostepnia sie kazdemu strone internetowa,
ktéra pomaga szkoli¢ przysztych przedstawicieli albo promowa¢ pro-
dukty i mozliwosci. Pierwszorzedne narzedzia prezentacyjne w postaci
ptyt CD, DVD, podcastéw i materiatéw drukowanych staty sie juz stan-
dardem wyposazenia przedstawiciela w marketingu sieciowym.



Czy program edukacyjno-szkoleniowy firmy uwzglednia
zaréwno pomoc w zdobywaniu umiejetnosci
biznesowych, jak i rozwdj osobisty?

Podkredlatem juz, Zze edukacja i szkolenia sa dla mnie najwiekszymi
wartosciami, jakie moze zapewni¢ marketing sieciowy — nawet wiek-
szymi niz tworzenie strumienia nieprzerwanych przychodéw. Upewnij
sie wiec, czy firma je oferuje.

Sprawdz, czy firma kfadzie nacisk na regularne szkolenia dotyczace
umiejetnosci biznesowych i rozwoju osobistego. Od wielu lat liderzy
branzy sa Swiadomi, ze opfaca sie zapewni¢ przedstawicielom zréw-
nowazong diete w postaci inspirujacych materiatéw edukacyjnych.
W dawnych czasach byty to ksiazki i kasety audio. W XXI wieku sa to
ptyty CD i DVD, podcasty, telekonferencje na zywo i webinaria — oraz
oczywiscie ksiazki. Ksigzki nie wychodza z mody!

John: Ani seminaria na zywo. Nawet w czasach Internetu obecno$¢ na
duzym spotkaniu nie moze sie rownac z zadnym innym srodkiem prze-
kazu.

W dzisiejszych czasach budowanie sieci odbywa sie zaréwno przez
telefon i Internet, jak i twarza w twarz. Nadal jednak mozna zauwazy¢,
ze lepsze firmy wciaz przyktadaja duza wage do seminariéw rocznych,
potrocznych, kwartalnych i miesiecznych. Dlaczego? Maja one niezrow-
nang warto$¢ dla edukacji i rozwoju osobistego.

Przy okazji chciatbym wspomnie¢, ze w Twoim szkoleniu i eduka-
cji bedzie brafa udziat nie tylko Twoja firma prowadzaca marketing sie-
ciowy. Jest w niej rozbudowana hierarchia ludzi — od cztowieka, ktory
wprowadza Cie w dziatalno$¢ (zwanego ,sponsorem”), przez jego spon-
sora i sponsora tego sponsora (Twdj ,upline”) az po stojacych najwyzej
dyrektorow — wszyscy oni maja wtasny interes w tym, zebys Ty sie roz-
wijat, uczyt i osiagnat sukces.

W marketingu sieciowym piekne jest to, ze jest on zupetnym prze-
ciwienistwem korporacyjnego wyscigu szczuréw, w ktérym nawet Twoj



najlepszy przyjaciel moze Cie zepchna¢ z drabiny, by wskoczy¢ wyzej
w hierarchii.

W marketingu sieciowym nie ma takiej rywalizacji, bo to od Ciebie
zalezy sukces Twojego sponsora i catego upline’u. Ci, ktérzy korzystaja
na Twoim rozwoju, chca, zebys sie rozwijat!

Czy firma ma dobrq linie produktow wysokiej jakosci,
ktore beda atrakcyjne dla klientow i dla Ciebie?

Nawet jesli nie jest to najwazniejsza kwestia, wciaz powinna pozo-
sta¢ w kregu Twojego zainteresowania. Dlaczego? OdpowiedzZ to jedno
hasto: reklama szeptana.

Marketing sieciowy nie promuje sie specjalnie w mediach. Rzadko
kiedy widujesz bilbordy czy reklamy telewizyjne tych produktéw. Dla-
czego? Poniewaz system promocji jest tu zupetnie inny. Zamiast rozbu-
dowywac budzety reklamowe i pompowac pieniadze w drogie media,
firmy daja te pieniadze ludziom takim jak Ty.

John: Sita napedowa rozwoju sieci jest sfowo méwione — poszczeg6ini
ludzie opowiadaja innym o produkcie lub ustudze i szansie bizneso-
wej, jaka sie¢ proponuje.

Z tego powodu w marketingu sieciowym najlepiej sprawdzaja sie
takie produkty i ustugi, ktére wywotuja u ludzi emocje, niosa wspa-
niata opowie$¢, maja w sobie ciekawy sktadnik, powstaty w interesuja-
cych okolicznosciach, daja wyjatkowe korzysci lub s jedyne w swoim
rodzaju.

W skrécie nazywamy to buzz — reklama szeptana.

Nie zrozum mnie Zle; nie méwie o sztucznym rozdmuchiwaniu
sprawy. Méwie o prawdziwych cechach i korzysciach. Twoéj produkt
musi by¢ czyms wyjatkowym.

Teraz musze podkredli¢ tez, ze nie ma czegos takiego jak jeden ,naj-
lepszy” produkt. Na rynku jest miejsce na tysiace najlepszych produk-
tow i ustug. W pewnym stopniu ocena tego, co mozna nazwac¢ wspa-
niatym produktem, jest subiektywna. Niektoérzy ludzie szczegblnie
interesuja sie kosmetykami, zywieniem czy technika.



Czy istnieje mocny rynek dla produktu? Czy to jest co$, co spodoba
sie duzej liczbie os6b? Czy cena jest konkurencyjna?

Czy wierzysz w wartos¢ produktu i sam bedziesz go uzywat? Czy
kryje sie za nim ciekawa opowies¢? Jedli jestes zafascynowany jakims
produktem, ktéry proponujesz innym, fatwiej Ci bedzie ich zarazi¢
swoim entuzjazmem.



ROBERT T. KIYOSAKI
Inwestor, przedsiebiorca, oredownik edukacji finansowej
i autor licznych bestselleréw

Robert Kiyosaki jest autorem ksiazki Bogaty ojciec, Biedny
ojciec, najlepiej sprzedajacego sie w historii poradnika doty-
czacego finanséw osobistych, ksiazki, ktéra zmienita sposéb
myslenia o pienigdzach dziesiatek milionéw ludzi. Bogaty
ojciec, Biedny ojciec to ksigzka, ktéra najdfuzej utrzymy-
wata sie na cotygodniowych listach sprzedazy czterech gtéw-
nych pism, czyli: New York Times, Business Week, USA Today,
Wall Street Journal. Od USA Today, ksiazka dwukrotnie otrzymata tytut ,Numer 1 wéréd
ksiazek o pieniadzach”. Jest trzecim najdtuzej utrzymujacym sie na listach bestselleréw
poradnikiem wszech czaséw.

Proponowane w nim spojrzenie na pieniadze i inwestowanie czesto przeczy
powszechnie przyjetym opiniom. Robert jest znany z bezposredniosci, odwagi i z pod-
wazania opinii autorytetéw. Podwaza status quo, méwiac, ze ,stare” rady — znajdz
dobra prace, oszczedzaj, nie zadtuzaj sie, inwestuj diugoterminowo w zdywersyfiko-
wany portfel akgji, obligacji i funduszy inwestycyjnych — sg przestarzate i btedne. Jego
twierdzenie, ze ,tw6j dom nie nalezy do aktywéw” wywotato wiele kontrowersji, ale
dla wielu wiascicieli doméw w Stanach Zjednoczonych okazato sie prorocze.

Inne tytuty z serii ,Bogaty ojciec” zajmuja cztery miejsca w pierwszej dziesiatce ran-
kingu Nielsen Bookscan List cafosciowej sprzedazy w latach 2001-2008. Seria ,Bogaty
ojciec”, przettumaczona na 51 jezykéw, jest dostepna w 109 krajach i sprzedata sie
w ponad 28 milionach egzemplarzy na catym $wiecie oraz okupuje listy bestsellerow
w Azji, Australii, Ameryce Potudniowej, Europie. W roku 2005 Robert zostat wprowa-
dzony do Galerii Staw firmy Amazon.com jako jeden z 25 najpopularniejszych autoréw.
Na serie ,Bogaty ojciec” sktada sie obecnie 27 tytutéw. Wsréd nich znajduje sie miedzy
innymi ksigzka Dlaczego chcemy, zebys byl bogaty. Dwéch mezczyzn — jedno przestanie,
ktora Robert napisat ze swoim przyjacielem Donaldem Trumpem w roku 2006 i ktéra
zadebiutowata na pierwszym miejscu listy bestselleréw New York Timesa. Dwaj przyja-
ciele i giganci biznesu w 2011 roku wydali kolejna ksiazka zatytutowana Dotyk Midasa.

Z innych ksiazek Roberta Kiyosaki warto wymieni¢ Spisek bogatych. Osiem nowych
zasad rzadzacych pieniedzmi — innowacyjna, wrecz przetomowa publikacja udostepniana
bezptatnie w Internecie, ktéra zgromadzita przed monitorami niewiarygodnie wielkg
rzesze czytelnikéw oraz dotarta na 5. miejsce listy bestselleréow New York Timesa wsréd
poradnikéw.

Robert Kyosaki byt gosciem w programach ,Larry King Live” oraz ,Oprah”, a nie-
dawno wystapit w magazynie TIME w kolumnie ,10 Questions”, gdzie znane osoby,
miedzy innymi takie jak rezyser Spike Lee czy aktor Michael J. Fox, udzielaja krétkich
wywiadow.

Oprocz ksigzek Robert publikuje tez felietony ,Why the Rich Are Getting Richer”
na portalu Yahoo! Finance oraz comiesieczne felietony zatytutowane ,Rich Returns”
w magazynie Entrepreneur.




NIEZBEDNE NARZEDZIA DO ROZWIJANIA TWOJEGO BIZNESU

KsiAZKA SZKOEA BIZNESU — @
Dobry biznes to taki, w ktérym kazda strona wygrywa.

Szkota biznesu dia ludzi, kt6érzy lubia pomagac innym SZKOEA
pomoze Ci zbudowac sie¢, w ktorej kazdy bedzie BIZNESU
zwyciezca. Poznasz osiem ukrytych waloréw biznesu, ktére |
nie tylko pozwola Ci zarobi¢ pieniadze, ale zmienig tez na I B
zawsze Twoje zycie. Robert Kiyosaki wyjasni Ci, jak szybko
stworzy¢ biznes w kwadrancie B, dzieki wykorzystaniu
sieci. Idealna ksigzka pomocna w promocdji i szkoleniu.

Ksiazka Biznes XXI wieku
To kluczowa ksigzka, ktéra pomoze Ci rozpoczaé biznes
w marketingu sieciowym. Robert Kiyosaki wyjasnia,
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dlaczego marketing sieciowy jest najlepszym modelem 70 |
biznesu, szczeg6lnie jedli dotad nie prowadzites ' BIZJ\ES .
wiasnej firmy. Dzieki tej ksigzce Twoj proces stawania XYI |
sie przedsiebiorca bedzie o wiele mniej bolesny niz Wi

w tradycyjnym biznesie. Poznaj i zastosuj praktyczne rady '.;’ | }HEKL |

dodwiadczonego biznesmena i inwestora. Siegnij po swoja
finansowa niezaleznos¢.

Aubio Biznes XXI wieku

Kim lepiej by¢ w XXI wieku — pracownikiem czy
przedsiebiorca?

Nie potrzebujesz zapewnieii o tym, ze mamy kryzys.

Ale czy wiesz jak wykorzysta¢ obecng sytuacje na swoja
korzys¢? Jesli obawiasz sie, ze stracisz prace lub masz juz
dos¢ bycia zatrudnionym, Robert Kiyosaki wyjasni Ci jak
stac sie przedsiebiorca i stworzy¢ majatek, ktéry zapewni
Ci dobrobyt na teraz i na zawsze.

Vipeo Biznes XXI wieku

Pozw6l Robertowi Kiyosaki wyjasni¢ w specjalnej serii

filmoéw, dlaczego marketing sieciowy jest biznesem XXI-ego

wieku. Powie on jak osoby zainteresowane Twoja ofertg

moga zbudowac sobie styl zycia, o jakim marza. "o s s
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Video dostepne na www.Biznes2 Twieku.pl @7
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PROBLEM NIE TKWI W GOSPODARCE
JEST RACZE] POWIAZANY Z TOBA

Czy niepokoi Ci¢ korupcja w swiccie korporacji i miedzynarodowych bankéw?
Czy zlosci Cig to, ze rzad robi zbyt wiele zlego i za malo dobrego?

A moze jestes zly na samego siebie, ze wezeéniej nie zajales sic whasnymi finansami?
Céz, zycie nie jest fatwe. Pytanic brzmi: co masz zamiar z tym zrobic?

Narzckanie na stan gospodarki i zrzucanic winy na innych nie zapewni Ci lepszej
przyszlosci finansowej — jesli cheesz by¢ bogaty, musisz sam o to zadba¢. Musisz wziac
przyszlos¢ w swoje rece 1 zatroszezy¢ sic o whasne zrédto utrzymania — i to juz dzis!
Potrzebujesz wlasnego biznesu.

Dla wigkszosci ludzi to moga by¢ trudne czasy, ale przed wicloma przedsicbiorcami
whaénie teraz otwieraja si¢ wspaniate mozliwosci. To jest odpowiedni czas na zakladanie

wlasnej ﬁrrﬁy. Nigdy nie bylo na to lepszego momentu!

Robert T. Kiyosaki jest multimilionerem i inwestorem, biznesmenem, wyktadowcg
i autorem bestselleréw z serii ,,Bogaty ojciec”. W wieku 47 lat zostal rentierem, a potem
stworzyl firme Rich Dad Company, ktéra pokazuje milionom ludzi na catym $wiecie,
jak uzyska¢ wolnos¢ finansows. Kiyosaki napisat 16 ksiazek, ktére sprzedaly si¢
w ponad 27 milionach egzemplarzy. Wigcej informacji o nim mozna znalezé
na stronie www.BogatyOjciec.pl.

John Fleming jest odnoszacym sukcesy przedsigbiorca, niezaleznym konsul-
tantem i méwcg, ktéry pracuje obecnie jako wydawca Direct Selling News,
najwazniejszego magazynu branzy sprzedazy bezposredniej. Fleming jest
autorem programu The One Course, ktéry pomaga budowaé szczgsliwe zycie

zgodnie z zasadami architektury.

Kim Kiyosaki oddaje kobietom kontrolg nad ich wlasnymi finansami i nad ich
wlasnym zyciem; z pasj dostarcza im wiedzg o pienigdzach, czerpiac z wias-
nego doswiadczenia w biznesie, edukacji, nieruchomosciach i inwestycjach.

’ ‘ P Jest autorkq ksigzki Bogata kobieta. Poradnik inwestycyjny dla kobier.
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