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Ta ksiazka zostala napisana po to, zeby temat wolnosci finansowe;j
1 marketingu sieciowego byl lepiej rozumiany.
Im wigcej 0s6b ja przeczyta, tym lepiej dla calej branzy

Jesli otrzymales te ksiazke od konkretnej osoby i po jej przeczytaniu pojawia
si¢ pytania, skontaktuj si¢ z nig w pierwszej kolejnosci. To ona najlepiej

pokaze Ci kolejne kroki i odpowie na Twoje pytania.

Jesli natomiast ksigzka trafita do Ciebie, ale nie masz kontaktu do osoby,

ktéra moze pokazac Ci ten model w praktyce skontaktuj si¢ z autorem:

n Facebook: https://facebook.com/wojciech.paciorek.7

@ Instagram: paciorek.wojciech
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OD AUTORA

Napisatem t¢ ksiazke, zZeby pokazal temat marketingu sieciowego

uczciwie — bez naciggania, bez owijania w bawelne i bez udawania.

Nazywam si¢ Wojciech Paciorek i od 17 lat profesjonalnie zajmuje si¢
biznesem sieciowym. Wspdélnie z moimi Partnerami zbudowaliSmy zespoty

liczace ponad 100 000 oséb w 15 krajach.

Codziennie rozmawiam z ludZzmi o pieniadzach i widze, jak rzadka jest
$wiadomo$¢ tego, ktéry model zarabiania wybra¢, aby miec czas dla rodziny
i bliskich, a jednocze$nie budowaé karier¢ i zarabiaé satysfakcjonujace

pienigdze.

Czesto powielamy schematy, ktére wydaja si¢ rozsadne, bo widzielismy je
u rodzicéw, u znajomych, w bliskim otoczeniu — pracujemy, zakladajac, ze
to da nam wolno$¢ i styl zycia, jaki sobie wyobrazamy, a w rzeczywisto$ci

prowadza nas gdzie indziej.

Ta ksiazka jest skierowana do oséb, ktére ciezko pracuja i nie maja sobie nic
do zarzucenia, a mimo to czuja, ze co$ si¢ nie zgadza. Do tych, ktorzy styszeli
o marketingu sieciowym i poczuli nieufno$é, bo zetkneli si¢ z nim przez
kogos, kto robil to nieprofesjonalnie, naciskal, obiecywal za wiele. I do tych,
ktorzy nigdy si¢ z nim nie spotkali, a trzymaja w reku te ksiazke, bo kto§ im ja
polecil, méwige: ,,mam cos, co moze Cig zainteresowac".

Nie obiecuje Ci szybkich pieniedzy. Nie obiecuje Ci, ze ten model jest dla
kazdego. Nie bede Ci¢ przekonywal, Ze marketing sieciowy jest jedyna droga
do wolnosci — bo nie jest i kazdy, kto Ci to powie, méwi nieprawde.
Obiecuje Ci tylko jedno: ze po przeczytaniu tej ksigzki spojrzysz na temat
zarabiania pieni¢dzy inaczej, niz patrzy na niego wigkszo$¢ ludzi.

Nie musisz si¢ ze mng zgadzal. Wystarczy, ze podejdziesz z otwarta glowa,
wyrobisz sobie wlasny poglad, swoje zdanie — nie moje, nie czyjes, tylko

wlasne.

A potem sam zdecydujesz, co dalej.



WSTEP

By¢ moze dostates te ksigzke od kogo$, kto powiedzial: ;,;mam cos$, co moze

Cie zainteresowac".

I by¢ moze od razu co$ w Tobie si¢ zacisng¢to. Ostroznosé. Podejrzliwosc.

Moze wrecz cheé odlozenia tej ksiazki na potke, jak najdale;.
Bardzo dobrze.

Nie chodzi o to, zeby$ wierzyl komukolwick na stowo — ani mnie, ani
osobie, ktéra Ci to data. Chodzi o to, zeby$ przez nastgpne szes$cdziesiat

minut spojrzal na temat inaczej, niz patrzy na niego wigkszo$¢ ludzi.

Wickszos§¢ ludzi wierzy w jedna, prosta rzecz: ze jesli beda cigzko pracowad,
uczciwie zarabia¢ i rozwijaC swoje kompetencje, to z czasem osiagng

bezpieczenstwo i wolnosé.

Problem w tym, ze coraz wigcej ludzi odkrywa co$§ niewygodnego: sama
cigzka praca juz nie wystarcza. Mozna mie¢ dobra prace, wlasna firme,
klientéw, wyniki — i nadal by¢ uwiezionym w modelu, w ktérym kazda
zlotéwka zalezy od Twojej obecnosci. W ktorym, gdy przestajesz pracowac,

przestajesz zarabial.

Ta ksiazka nie jest o tym, ze masz rzuci¢ swoja prace.

Nie jest o tym, ze masz zaczac wierzy¢ w marketing sieciowy.

Jest o czym$ prostszym i, jak sadze, wazniejszym: o tym, zeby$ zobaczyl
réznice miedzy dochodem i wolnoscia. Migdzy modelem, w ktérym dzi$
zarabiasz, a modelem, ktéry faktycznie prowadzi do zycia na wlasnych

zasadach.

Bo wolno$¢, o ktérej tu mowig, to nie kwota na koncie. To sytuacja, w ktorej
Twoj dochdd nie znika w chwili, gdy Ty przestajesz dziata¢. W ktérej mozesz
zachorowa¢, wyjechaé, zmieni¢ priorytety na potl roku — a to, co

zbudowates, dalej pracuje.

Ta wolno$¢ to tez cos, czego nie zmierzysz na wyciagu bankowym. Wolnos$¢

to mozliwo$¢ decydowania, o tym jak wyglada Twéj wtorek. Mozliwosé
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robienia czego$ z wyboru, a nie z konieczno$ci. Mozliwos¢ powiedzenia
»hie" sytuacjom, ktére Ci¢ wykaficzaja — bez sprawdzania najpierw stanu

konta.

Jesli to, co dzi§ robisz, wymaga Twojej stalej obecnosci, zeby cokolwiek
zarobi¢ — nie masz wolno$ci. Masz dobrze platna zalezno$é, ktora tatwo

pomyli¢ z sukcesem, bo tadnie wyglada z zewnatrz.

Jesli natomiast zbudujesz co$, co dziata niezaleznie od tego, czy akurat jeste$

przy tym obecny — dopiero wtedy zaczyna si¢ prawdziwy wybér.

Zadaj sobie szczerze kilka pytan. Czy tam gdzie dzi§ pracujesz — pracujesz
bo chcesz, czy dlatego, ze musisz? Kiedy ostatnio spedzile§ z bliskimi caly
dzien w §rodku tygodnia, bez zerkania na telefon? lle razy w tym roku
wyjechate$ na dluzej niz tydzied, nie martwiac sig, co stanie si¢ z Twoim
dochodem?

I o to wtasnie chodzi w tej ksiazce.

Po jej przeczytaniu zobaczysz, dlaczego dwie osoby moga pracowaé tak samo
cigzko, a mimo to jedna z nich buduje wolno$¢, a druga tylko coraz drozsze
zycie. Zrozumiesz, jak wyglada dochdd, ktéry rosnie bez proporcjonalnego
wzrostu liczby przepracowanych godzin — i dlaczego prawie nikt Ci¢ tego
nie nauczyl. Dostaniesz jasna mape: nie obietnice szybkich pienigdzy, tylko
sposob myslenia, ktéry pozwala budowaé majatek, zamiast tylko doktadaé

kolejne godziny do kalendarza.

Po drodze spotkasz kilka idei, ktore moga Cie zaskoczy. Ze najbogatsi ludzie
rzadko buduja fortuny na samym produkcie — oni buduja sieci. Ze
rekomendacja, co$§ codziennego i niewinnego, jest najlepsza forma reklamy.
Ze marketing sieciowy i finansowa piramida to dwie zupelnie rézne rzeczy,
mylone tylko dlatego, ze nikt nigdy uczciwie nie wyjas$nil Ci réznicy.

Nie musisz wierzy¢ w marketing sieciowy.

Nie musisz lubi¢ sprzedazy.

Nie musisz mie¢ zadnego do$wiadczenia w biznesie.

Ale jesli chcesz tej wolnosci — nie tylko wyzszego dochodu, ale realnego

wyboru — musisz w pewnym momencie zada¢ sobie jedno uczciwe pytanie:



Czy sposob, w jaki dzi§ zarabiasz pieniadze, naprawde prowadzi Ci¢ tam,

gdzie chcesz by¢ za dziesigc lat?

Nie musisz zna¢ odpowiedzi juz teraz.
Wystarczy, ze zaczniesz zadawaé sobie to pytanie.

A ta ksigzka pomoze Ci je zada¢ dobrze.
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ROZDZIAL 1

DLACZEGO CIEZKA PRACA NIE ZAWSZE
PROWADZI DO WOLNOSCI?

Najwickszy problem z ci¢zka praca polega na tym, Ze nie zawsze prowadzi
tam, gdzie chcesz dojs¢.

Cigzka praca moze da¢ Ci dobrg pensje. Moze da¢ Ci awans, wigkszy obrot
w firmie, lepszy samochdéd, wigksze mieszkanie, wigcej mozliwosci

1 poczucie, ze ,,jako$ sobie radzisz”.

Ale jest jedno pytanie, ktérego wickszo$¢ ludzi sobie nie zadaje:

Czy praca, ktorg wykonuje¢ dzisiaj, naprawde prowadzi
mnie do wolnosci?

Nie tylko do drozszego zycia, kalendarza wypelnionego po brzegi, kolejnego
poziomu obowiazkéow 1 wickszego kredytu, ale do wolnosci. Bo to sa dwie
rézne rzeczy.

Mozesz dobrze zarabiaé i nie by¢ wolnym.

Mozesz mie¢ firme i nie by¢ wolaym.

Mozesz mie¢ stanowisko, prestiz, tytul, klientéw, zespo6l, obowiazki, wyniki
1 dalej by¢ cztowiekiem, ktéry kazdego dnia musi by¢ obecny, zeby wszystko
dziatato.

I to jest moment, w ktérym wielu ludzi zaczyna rozumieé co$ niewygodnego:
problemem nie zawsze jest to, ze pracuja za malo. Czasem problemem jest
to, ze pracuja w modelu, ktéry nigdy nie miat da¢ im wolnosci.

Znam ludzi, ktérzy przez lata powtarzali sobie:

»Jeszeze tylko troche.”” Jeszcze tylko splace kredyt. Jeszcze tylko dzieci
podrosna. Jeszcze tylko firma si¢ rozkreci. Jeszcze tylko awansuje. Jeszcze

tylko ten trudny okres. Jeszcze tylko ten rok. I to ,,jeszcze tylko” potrafi trwac
pie¢ lat. Potem dziesigé. A czasem poél zycia.
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Na poczatku brzmi rozsadnie. Bo przeciez kazdy odpowiedzialny czlowiek
wie, ze trzeba pracowaé i zarabiaé, zeby utrzymaé rodzine. Ze trzeba placié
rachunki.

Tylko ze po latach wielu ludzi odkrywa co$, o czym nikt im wczesniej nie
powiedzial: pracowali wigcej, zarabiali wigcej, ale weale nie odzyskali wigcej
zycia. Mieli wigksze dochody, ale tez wigksze zobowigzania. Mieli lepsze
stanowiska, ale tez wicksza presje. Mieli wlasna firme, ale tez wiecej
telefonéw, wigcej odpowiedzialnosci 1 mniej spokojnej gtowy. Mieli klientdw,
ale klient stat sie ich szefem, a kalendarz zaczat nimi rzadzic.

I wtedy pojawia si¢ pytanie, ktérego nie da si¢ juz odlozy¢ na pdzniej:

Czy ja naprawde buduje wolno$¢, czy tylko coraz drozsze
zycie, ktore wymaga ode mnie coraz wigcej pracy?

To pytanie boli, bo dotyka naszej tozsamos$ci. Wickszo$¢ z nas zostala
wychowana w przekonaniu, ze trzeba cigzko pracowaé. I to jest prawda.
Praca jest wartodcia. Problem zaczyna si¢c wtedy, gdy zaczynamy wierzy¢, ze
sama ci¢zka praca automatycznie da nam wolno$¢. A to juz nie jest prawda,
bo nie da.

Praca jest paliwem. Ale model, w ktérym pracujesz, jest pojazdem. Mozesz
mie¢ najlepsze paliwo na $wiecie, ale jesli wlewasz je do pojazdu, ktéry jedzie
w koétko, bedziesz zmeczony, zajety i ciagle w ruchu — tylko niekoniecznie

blizej celu.

I wlasnie dlatego wiclu ludzi jest dzi§ zdezorientowanych. Robig wszystko

»dobrze”. Uczg si¢, pracuja, rozwijaja, biora odpowiedzialno$é, nie ucickaja
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od obowiazkow, nie sa leniwi, nie szukajg drogi na skréty, a mimo to czuja, ze

cos$ si¢ nie zgadza. Bo z jednej strony slysza:

»Masz dobra prace, czego ty jeszcze cheesz?”
»Masz firme, inni by chcieli by¢ na twoim miejscu.”

,»INie kombinuj, po co ci co$ dodatkowegor Przeciez jako$ sobie radzisz”

Tylko ze w $rodku cz¢sto pojawia si¢ ciche zdanie:

wlasnie o to chodzi — ja nie chcg tylko jakos$ sobie radzic.

Nie chodzi o chciwo$é, nie chodzi o narzekanie i nie chodzi tez o brak
wdzigcznosci. Mozesz by¢ wdzigczny za to, co masz 1 jednoczes$nie uczciwie
zobaczy¢, ze obecny model nie prowadzi Ci¢ tam, gdzie chcesz byé za
dziesi¢¢ lat. Mozesz szanowac swojg pracg i jednoczesnie nie chcie¢ byé od
niej catkowicie zalezny. Mozesz kochaé swoja firmg 1 jednoczesnie nie chcied,
zeby kazda zlotowka zalezala od Twojej obecnosci. Mozesz byé

odpowiedzialnym cztowieckiem i jednoczesnie szukaé lepszego modelu.

To jest wazne, bo wielu ludzi boi si¢ nawet o tym mysle¢. Boi sig, ze jesli
zacznie szukaé czegos wigcej, to kto$ uzna, ze jest niewdzigczny. Boi sig, ze

rodzina powie:

,,L0 co ci to?”
»Masz prace.”
,»Nie ryzykuj.”
,»INie wymyslaj.”
,»,1nni majg gorzej.”

I jasne — cze¢sto méwig to z troski. Tylko ze troska bliskich nie zawsze jest
mapa do Twojej wolnosci. Czasem jest mapa do ich poczucia

bezpieczenistwa. A to nie zawsze to samo.

Dlatego ten rozdzial nie jest przeciwko pracy. Nie jest przeciwko etatowi, czy
wlasnej firmie. Nie jest tez przeciwko specjalistom, przedsi¢hiorcom,
handlowcom, lekatrzom, fryzjerom, kosmetologom, trenerom, menedzerom

czy ludziom, ktérzy kazdego dnia uczciwie wykonuja swoje obowigzki.

Wrecz przeciwnie. Ten rozdzial jest dla ludzi odpowiedzialnych. Dla tych,

ktérzy juz wiedza, ze samo narzekanie niczego nie zmienia. Dla tych, ktérzy
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nie cheg ucieka¢ od pracy, tylko chea zrozumied, czy ich praca buduje co$
wickszego niz kolejny miesiac przetrwania. Bo wolno$¢ finansowa nie

zaczyna si¢ od pytania: ,,Ile zarabiam?”

Zaczyna si¢ od pytania:
Co dzieje si¢ z moim dochodem, kiedy ja przestaje pracowac?

To jest niewygodne pytanie. Bo jesli jesteS pracownikiem, gdy przestajesz
pracowad, przestajesz zarabiaC. Jesli jestes samozatrudnionym specjalista i nie
wykonujesz ustugi, nie ma przychodu. A jesli prowadzisz maly biznes oparty
gléwnie na sobie, odpowiedZz bywa jeszcze trudniejsza: teoretycznie masz
firme, ale praktycznie to Ty jeste§ systemem: Ty sprzedajesz, Ty obstugujesz,
Ty rozwiazujesz problemy, Ty podejmujesz decyzje, Ty gasisz pozary, Ty
pilnujesz klientéw. To Ty jeste$ twarza, silnikiem i zabezpieczeniem calej

konstrukciji i gdy Cig nie ma firma najczgsciej zwalnia albo staje.

I wtedy czlowiek zaczyna rozumie¢: to nie jest wolnos$¢. To jest niewolnictwo
ubrane w ladniejsze stowa. Oczywiscie, mozna tak zy¢. Wiele oséb tak zyje

1 nie ma w tym nic zlego.
Pytanie brzmi tylko: czy tego naprawde chcesz jako finalu swojej historii?

Bo jesli Twoim celem jest tylko zarabia¢ wigcej — mozesz pracowaé wigce;.
Mozesz braé¢ wigcej klientéw, robi¢ wigcej godzin i awansowaé. Mozesz tez
podnies$¢ ceny lub rozbudowaé firme. Ale jesli Twoim celem jest wolnosé,

samo ,,wiecej” moze nie wystarczyc.

Wiecej pracy moze daé wigcej pieniedzy. Ale wigcej pieniedzy nie zawsze daje
wiecej wolnosci. Czasem daje tylko wigkszy poziom Zycia, ktéry trzeba teraz
utrzymad. Lepszy samochdd, wigksze raty, drozsze wakacje 1 wigkszy dom.
A za tym ida wigksze oczekiwania i wigksza presja.

I nagle okazuje sig, ze czlowiek nie pracuje juz po to, zeby zy¢ lepiej. Pracuje
po to, zeby utrzymac zycie, ktére sam sobie zbudowal. To jest pulapka,

w ktéra wpada wielu ambitnych ludzi.

Nie leniwych. Ambitnych. Bo oni potrafia docisnaé, potrafia wziaé

odpowiedzialnos¢ i robi¢ wynik. Potrafia méwic ,,jeszcze troche”.
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Tylko czasem nie widza, ze gra, w ktora graja, jest ustawiona tak, ze nagroda
za dobra prace jest jeszcze wiecej pracy.

Dobrze wykonujesz zadania — dostajesz wigcej zadan.
Dobrze obstugujesz klientéw — masz wigcej klientow.
Dobrze prowadzisz firme¢ — masz wigcej spraw do ogarnigcia.

Dobrze dowozisz wyniki — rosna oczekiwania.

I zn6w slyszysz: ,,Swietnie, teraz kolejny poziom.” Tylko nikt nie pyta: czy na
tym kolejnym poziomie bedziesz mial wigcej zycia? Czy tylko wigcej

odpowiedzialnosci?

Znasz takie przypadki? Czy znasz kogo$, kto z kazdym sukcesem dostawal
tylko wigcej obowiazkdw, a nie wigcej zycia?

Wilasnie dlatego nie chodzi o to, zeby potepiaé cigzka prace. Chodzi o to,
zeby przesta¢ ja romantyzowal. Cigzka praca bez wlasciwego modelu moze

sta si¢ elegancka forma niewoli. Taka, ktorg ludzie podziwiajg z zewnatrz.

,»Ale on jest pracowity.”
,»Ale ona jest zaradna.”

,»Ale majg firme.”

A Ty wiesz, ze za kulisami jest zmeczenie, napiecie, brak czasu, ciagla
odpowiedzialnos¢ i mysl: ,,Ile jeszcze tak pociagne?” To nie znaczy, ze masz
wszystko rzucié. To byloby nierozsadne. Nie podejmuje sic madrych decyzji

z poziomu buntu, frustracji albo zmeczenia.

Chodzi o co$ innego. Chodzi o to, zeby pierwszy raz spojrzeé¢ na swoje zycie
nie tylko przez pryzmat dochodu, ale przez pryzmat modelu. Bo model
zarabiania decyduje o tym, jak wyglada Twoje zycie.

Jesli wszgstko oPiera sie na Twoim czasie, Twc’)J' czas sta}je sie sufitem.”

Jesli kazda ztotéwka wymaga Twojej obecnosci, to Twoja obecnosé staje si¢

cena i nawet wysoki dochéd jest tylko lepiej platng zaleznoscia.
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I teraz najwazniejsze: wolno$¢ finansowa nie oznacza, ze nic nie robisz. To
jedna z najwickszych bzdur, jakie ludzie sobie wyobrazaja. Wolnosé
finansowa nie polega na lezeniu na plazy i patrzeniu, jak pienigdze magicznie
spadaja z nieba. Wolno$¢ finansowa oznacza, ze budujesz taki sposéb

zarabiania, ktory z czasem nie jest w stu procentach uzalezniony od Twojej

biezacej obecnosci.

To moze by¢ biznes. To moga by¢ inwestycje, aktywa, systemy, zespoly albo
sie¢ dystrybucji. To moze byé co$, co pracuje nie tylko wtedy, kiedy Ty

osobiscie wykonujesz kazda czynnosé.
I tutaj zaczyna si¢ prawdziwa zmiana myslenia. Bo wigkszo$¢ ludzi pyta:

,,Co moge zrobid, zeby wigcej zarabiaé?” Lepsze pytanie brzmi:

Co moge zbudowac, zeby moj wysitek nie zaczynaf si¢
od zera kazdego miesigca?

To jest ogromna réznica.

Jesli jeste$ handlowcem i co miesiac zaczynasz od nowego targetu, to znasz
dobrze uczucie. Jesli jeste$ uslugodawca i kazdy miesiac zaczyna si¢ od
zapetniania kalendarza, albo prowadzisz firme i kazdy miesiac oznacza
koszty, ptatnosci i presje — tez to znasz. Odczuwasz to nawet jesli pracujesz

na etacie i wiesz, ze dobra pensja nie daje Ci pelnego wplywu na przysztosé.

To jest model cigglego resetu. Zarabiasz, wydajesz, zaczynasz od nowa.
Dowozisz wynik, zamykasz miesiac, zaczynasz od nowa. Robisz obrot,

placisz koszty, zaczynasz od nowa. I mozna w tym by¢ bardzo dobrym.

Tylko pytanie brzmi: czy chcesz by¢é mistrzem w grze, ktéra nie daje Ci

wolnoSci?

To pytanie nie ma Ci¢ zniecheci¢ do pracy. Ma Ci¢ obudzi¢. Bo czlowiek,
ktory chee wolnosci, nie przestaje pracowaé. On zaczyna pracowaé madrzej.
Zaczyna pyta¢ o dzwignie, o system, o aktywa. O to, czy jego wysitek si¢
kumulyje, czy znika po kazdym miesiacu. Czy buduje tylko dochdd, czy

buduje cos, co moze z czasem dziataé szerzej niz on sam.



DLACZEGO CIEZKA PRACA NIE ZAWSZE PROWADZI DO WOLNOSCI | 15

To jest moment przejscia.

Z czlowieka, ktory mysli: ,,Musze wigcej pracowac.”

Do cztowieka, ktéry mysli: ,,Musz¢ sprawdzié, w jakim modelu pracuje.”

7 czlowieka, ktéry wierzy: ,,Dobra pensja mnie zabezpieczy.”
Do czlowieka, ktéry pyta: ,,Czy mam co§ poza jedna gléwna noga

finansowg?”

7 czlowieka, ktéry mowi: ,,Kiedy$ bedzie lepiej.”
Do cztowieka, ktéry mowi: ,,Jesli niczego nie zmienig, za pi¢¢ lat moge by¢

w tym samym miejscu — tylko bardziej zmeczony.”

To nie jest pesymizm. To jest dojrzatos¢. Bo niedojrzato$¢ méwi: ,,Jakos to
bedzie” A dojrzato$¢ pyta: ,,Jaki model naprawde budujer”

I wlasnie od tego zaczyna si¢ Plan B. Nie od rewolucji i porzucenia
wszystkiego. Nie od ryzykowania zycia, rodziny i bezpieczenstwa. Nie od

wiary w cudowng okazje.

Plan B zaczyna si¢ od uczciwego spojrzenia: czy modj obecny sposob
zarabiania daje mi tylko dochdd, czy daje mi réwniez droge do wolnosci? Bo
jesli daje Ci dochdd — szanuj go. Ale jesli nie daje Ci wolno$ci — nie udawaj,
ze problemu nie ma.

Nie musisz od razu znaé¢ odpowiedzi dzi§ podejmowaé decyzji. Nie musisz
tez nikomu niczego udowadnia¢. Na tym etapie wystarczy, ze zobaczysz

jedna rzecz:

,Ciezka Pracajest wazna, ale sama w sobie niejest strategja wolnosci.”

Ciczka praca to tylko energia. Pytanie brzmi, w jaki system te¢ energie
wkladasz. Bo jesli przez kolejne dziesie¢ lat bedziesz pracowal tak samo,
w tym samym modelu, na tych samych zasadach, z tym samym
mechanizmem zaleznosci od Twojego czasu — prawdopodobnie nie
obudzisz si¢ nagle w zupelnie innym zyciu. Bedziesz tylko bardziej

doswiadczona wersja tego samego czlowieka. Moze z wigkszym dochodem,



DLACZEGO CIEZKA PRACA NIE ZAWSZE PROWADZI DO WOLNOSCI | 16

ale tez z wigckszymi obowigzkami 1 wigkszym zmeczeniem. Ale niekoniecznie

z wigksza wolnoscia.

Dlatego zanim przejdziemy dalej, zatrzymaj si¢ na chwile i odpowiedz sobie

uczciwie:

Czy moja praca buduje tylko dzisiejszy dochdd, czy réwniez przyszia
wolnosc¢?

Czy méj wysitek si¢ kumuluje, czy znika po kazdym miesiacu?

Czy mam model, ktéry moze dziataé szerzej niz moja osobista obecno$é?
Czy za pigc lat chee by¢ w tym samym systemie, tylko na wyzszych obrotach?
I najwazniejsze: czy naprawde cheg czekad, az ,.kiedy$ bedzie lepiej”?

W kolejnym rozdziale spojrzymy na cztery sposoby zarabiania pieni¢dzy. Nie
po to, zeby oceniaé, ktory jest dobry, a ktéry zly, tylko po to, zeby zobaczy¢
prosta mape. Bo czasem czlowiek nie potrzebuje wigcej motywacii.

Potrzebuje po prostu zrozumieé, w jakiej grze naprawde uczestniczy.



ROZDZIAL 2

CZTERY SPOSOBY
ZARABIANIA PIENIEDZY

Wigkszos¢ ludzi mysli, ze istnieja tylko dwa sposoby zarabiania pieniedzy.
Albo masz pracg. Albo masz firme. I przez to od razu wpadaja w bardzo
waskie myslenie.

Jesli kto$ pracuje na etacie, mysli: ,,Moze powinienem wigcej zarabiac."
Jesli ktos prowadzi firme, mysli: ,,Moze powinienem mie¢ wiecej klientow."
Jesli kto§ ma zbyt mato pieniedzy, mysli: ,,Moze powinienem wigce;j
pracowac."

Jesli kto$ jest zmeczony, mysli: ,,Moze musze jeszcze troche wytrzymac."

I whadnie tutaj zaczyna si¢ problem. Wickszo$¢ ludzi probuje rozwiazaé swoje
zycie finansowe wylacznie przez wickszy wysilek. Wiecej godzin, wigcej
zadan, wigcej klientoéw, wiecej odpowiedzialnosci, wigcej stresu 1 wiecej pracy
po pracy. Ciagle wigcej tego samego.

Jesli jeste$ w ztym modelu, wigcej wysitku czesto oznacza po prostu wigcej

wysitku. Nie wigcej wolnoscl.

To jest jak bieganie szybciej po biezni. Mozesz poprawic¢ tempo. Mozesz mie¢
lepsze buty. Mozesz mierzy¢é wyniki. Mozesz nawet by¢ dumny, ze dajesz
rade. Ale jedli bieznia stoi w miejscu, to Ty tez stoisz w miejscu. Tylko

bardziej zmeczony.
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Dlatego zanim zaczniesz zadawac sobie pytanie: ,,Jak zarabia¢ wigcej?", warto

zadaé pytanie wczedniejsze: w jaki sposob ja dzisiaj zarabiam pienigdze?

,,Sposéb zarabiania Pieni¢dzgjest wainiejszg niz sama ilos¢ Pracy.”

To zdanie moze byé na poczatku niewygodne, zwlaszcza jesli przez lata
styszales, ze najwazniejsze to by¢ pracowitym. Pracowito$¢ jest wazna. Ale
pracowito$¢ nie wystarczy, jesli caly system jest ustawiony tak, ze Twoj
dochéd zalezy wylacznie od Twojego czasu.

Mozesz byé pracowitym pracownikiem, pracowitym specjalista lub
pracowitym przedsigbiorca, ktérego wszyscy podziwiaja, a mimo to mozesz
nie budowaé wolnosci. Bo wolnos§¢ nie zalezy tylko od tego, ile robisz.
Wolnoé¢ zalezy od tego, czy to, co robisz, buduje co$ wigkszego, a nie tylko

placi za Twoja biezaca aktywnos¢.

Pozwdl, ze pokaze Ci to jeszcze z jednej strony, bo czgsto o tym moéwig,

kiedy mam okazj¢ rozmawiac z ludZzmi na zywo.

System ma dla Ciebie gotowy plan. Rodzisz si¢, dostajesz PESEL, szes§¢ lat
dziecifistwa, a potem trzynascie lat szkoly. W wieku dziewi¢tnastu,
dwudziestu lat mozesz skonczy¢ edukacje albo péjs¢ na studia na kolejne

pieé, zeby stac si¢ specjalista.

Pamigtam, jak na studiach wykladowcy moéwili: nauczcie si¢ dobrze obstugi
tego konkretnego programu komputerowego, bo firmy w tej branzy go
uzywaja 1 to zwickszy wam szanse na zatrudnienie. Nikt nie mowil:
rozwijajcie sig¢, otworzcie firme, tworzcie warto§¢ dla $wiata. Mowili: naucz

si¢ tego, bo zwickszy to twoje szanse na to, zeby kto§ ci¢ zatrudnit.
System od razu programuje Ci¢ na pracownika.

A potem, po skoniczeniu edukacji, masz przed soba czterdziesci lat pracy, do
sze$cdziesiatego albo szes$édziesiatego piatego roku zycia, zeby przej$¢ na

emeryture.
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Wiele razy, na rodzinnych imprezach, styszalem, jak ciocie 1 wujkowie
rozmawiali o tym, ile komu zostalo do emerytury. Czekali na nig jak na co$

wymarzonego.

Zaczalem si¢ zastanawiaé, co wlasciwie jest w tej emeryturze tak
fascynujacegor Okazalo sig, ze odpowiedzZ jest bardzo prosta: nie trzeba juz
chodzi¢ do pracy, a co miesiac nadal wplywa dochéd — za to, co ktos
wypracowal przez cale swoje zycie. Innymi stowy, kto§ przechodzit
z dochodu aktywnego, czyli wymiany czasu na pieniadze, na dochéd

powtarzalny.

A skoro dochéd powtarzalny jest czym$, na co wszyscy czekaja jak na
nagrode — to dlaczego mam czekaé na niego tyle lat? Zaczatem zastanawiad

si¢ jak zbudowa¢ go wczeséniej?

Dochéd

powtarzalny

Dochéd aktywny

13-18 lat edukagji 19/24 I:t 40 lat pracy 60/65 l;t emerytura

&_/
—\/ @« Jak zbudowaé dochéd powtarzalny wczesniej?

Odpowiedz na to pytanie znalaztem w prostej mapie, ktora stworzyl Robert
Kiyosaki — multimilioner, inwestor, autor ksiazki ,,Bogaty ojciec, biedny
ojciec", uznawanej za numer jeden bestseller o finansach osobistych wszech
czasow, sprzedanej w ponad czterdziestu milionach egzemplarzy na calym
$wiecie. Majatek zbudowal na nieruchomosciach i biznesach, a mape, o ktorej

wspomnialem, nazwal kwadrantem przeplywu pienigdzy.

Nie chodzi teraz o skomplikowana teori¢ finansows. Nie chodzi o to, zeby

kogokolwiek ocenia¢. Nie chodzi tez o to, zeby powiedzieé, ze jeden sposob
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jest dobry, a drugi zty. Chodzi o mape. Bo jesli nie wiesz, gdzie jestes, bardzo
trudno zdecydowa¢, dokad chcesz i$¢.

Przyjrzyjmy si¢ wigc kolejno wszystkim czterem sposobom  zarabiania
pieniedzy opisanym przez Roberta, zaczynajac od tego, ktéry zna niemal
kazdy.

Pierwszy sposOb zarabiania to praca na etacie. Czyli zarabiasz wtedy,
kiedy oddajesz swdj czas, kompetencje i energi¢ pracodawcy. Masz okreslone
obowiazki, wynagrodzenie, pewna strukture, przewidywalnos$é. Dla wielu

ludzi to daje poczucie bezpieczefistwa i nie ma w tym nic ztego.

Spéjrz na to na konkretnych liczbach — potraktuj je jako przyklad, nie
aktualny cennik, bo stawki na rynku pracy z czasem si¢ zmieniaja. Pracujesz
w miesiacu sto sze$cdziesiat godzin, za stawke uzgodniona z pracodawca —
powiedzmy trzydziesci zlotych za godzing. To daje cztery tysiace osiemset
zlotych miesi¢cznie. Jesli chcesz zarobi¢ wigcej, masz dwie drogi: pracowac
wigcej godzin albo podnie$¢ swoje umiejetnosci 1 sprzedaé je drozej,
powiedzmy za czterdzieSci zlotych za godzing. Tylko ze nawet przy
czterdziestu zlotych wciaz masz ograniczong kwote — wyzsza, ale

ograniczona.

Wymieniajac czas na pieniadze przez sto szesédziesigt godzin miesi¢cznie,
dwanascie miesiecy w roku, przez czterdziesci lat pracy, masz do sprzedania
okolo osiemdziesigt tysigcy godzin w calym swoim zyciu zawodowym. Ta

lo$¢ jest skoniczona. Yatwo policzy¢, ile w sumie zarobisz i co za to kupisz.

160 godzin / miesiac
clop e [l \
X I\ X
Bx &

160 godzin 12 miesigcy 40 lat

/ miesiac / rok pracy
Ta liczba %

- || okoto 80 000 godzin = jest skorczona.
. % Dlatego sprzedaz

160 h x 30zt = Tyle masz do sprzedania Czasu zawsze

4 800 zt / miesiac w catym zyciu zawodowym w
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Od najmlodszych lat moje otoczenie powtarzalo mi, zebym skonczyt studia
1 znalazl dobrze platna prace, zeby zy¢ lepiej. Wierzytem w to, dopoki nie
poznalem kwadrantu przeplywu pieniedzy i nie zrozumialem, dokad to mnie
moze zaprowadzi¢. Bo co wlasciwie znaczy ,,lepiej"? Tez wstawaé codziennie
na Osma, tez prosi¢ sic o utlop, tylko z lepszym zegarkiem, lepszym
samochodem i drozszymi wakacjami. Cala reszta wyglada dokladnie tak

samo.

To nie znaczy, ze na etacie zarabia si¢ malo. Mozna zarabiaé najnizsza
krajowa, a mozna by¢ na dyrektorskim stanowisku i zarabia¢ kilkanascie
tysiecy miesi¢cznie. Nie chodzi o to, ile zarabiasz. Chodzi o sposéb, w jaki ten

dochéd jest generowany.

Etat moze by¢ dobrym miejscem. Moze dawaé stabilizacje, uczyé
odpowiedzialnosci, by¢ etapem rozwoju — przestrzenia, w ktérej zdobywasz

kompetencje, doswiadczenie i kontakty.

Problem zaczyna si¢ wtedy, gdy czlowiek myli stabilno$¢ z wolnodcia. Bo

stabilno$¢ 1 wolno$¢ to nie jest to samo.

Stabilno$¢ méwi: ,,Co miesiac dostaniesz wyplate, jesli bedziesz wykonywac
swoja prace.”
Wolnoé¢ pyta: ,,Co si¢ stanie, jeSli przez jaki§ czas nie bedziesz mogt

pracowac?”

I to pytanie zmienia wszystko. Bo jesli caly Twdj dochdd zalezy od jednej
umowy, jednego pracodawcy, jednej branzy albo jednej pensji, to masz
stabilnos¢ tylko tak dlugo, jak dlugo dziata ten ukiad. A uklady si¢ zmieniaja,
firmy si¢ restrukturyzuja, zdrowie bywa rézne, a koszty zycia rosna. Czas mija
1 priorytety rodzinne tez si¢ zmieniaja.

I nagle czlowiek, ktory przez lata czul si¢ bezpiecznie, zaczyna zauwazaé, ze
jego bezpieczenstwo bylo zalezne od czego$, na co nie mial pelnego
wplywu.

Drugi spos6b to samozatrudnienie albo praca specjalisty. To jest

moment, w ktérym cztowiek méwi: ,,Nie chee juz pracowaé dla kogos. Chee



CZTERY SPOSOBY ZARABIANIA PIENIEDZY | 22

pracowaé na siebie. I to brzmi picknie. Whasne zasady, wlasne decyzje,

wlasny grafik, wlasne ceny i wlasna marka.

Tylko ze w samozatrudnieniu, podobnie jak na etacie, wcigz wymieniasz czas
na pieniadze. Roznica jest taka, ze to nie kto$ inny, tylko Ty sam decydujesz,
za jaka stawke pracujesz. Ale sposéb zarabiania pozostaje dokladnie taki sam.

Zarabiasz, kiedy pracujesz.

A po czasie bardzo czesto okazuje sig, ze czlowiek nie stworzyl sobie
wolnosci. Stworzyl sobie prace, w ktorej sam jest swoim szefem. A czasem

najtrudniejszym szefem jestes$ wlasnie Ty sam.

Bo na etacie koficzysz pracg i teoretycznie mozesz wyjsé. A gdy pracujesz na
siebie, praca czg¢sto idzie z Tobg do domu. Klienci pisza wieczorem. Telefon
dzwoni w weekend, bo przeciez kalendarz trzeba zapetnié, oferty trzeba
wystaé, faktury trzeba wystawié, a problemy trzeba rozwiazaé. A jesli
zachorujesz, wyjedziesz albo zrobisz dluzsza przerwe, dochdd zwalnia razem
z Toba.

I tutaj pojawia si¢ brutalna prawda: wielu ludzi ucieklo z etatu po wolnos¢,
a trafilo do bardziej wymagajacej wersji etatu. Tylko bez urlopu. Bez stalej

pensji. Bez spokojnej glowy. I z pelna odpowiedzialnoscia za wszystko.

Oczywiscie, wlasna dzialalno§¢ moze by¢ $wietna droga. Moze dawaé
wigksze zarobki, satysfakcje, poczucie wplywu. Moze byé bardzo
warto$ciowa. Ale jesli wszystko zalezy od Ciebie, Twojej obecnosci, Twojego
kalendarza, Twojej energii i Twojego osobistego wykonania — to nadal jeste§

w modelu wymiany czasu na pieniadze. Tylko na wyzszym poziomie.

Trzeci sposéb to budowanie biznesu. Ale tutaj trzeba uwazaé, bo stowo
,»biznes" jest czgsto zle rozumiane. Wielu ludzi méwi: ,,Mam biznes." A tak
naprawde majg samozatrudnienie. Maja klientéw, logo, profil w social

mediach, strong internetows, dziatalno$¢ 1 oferte, ale nie maja systemu.

A prawdziwy biznes zaczyna si¢ wtedy, kiedy tworzysz co$, co moze dziataé
nie tylko dzigki Tobie, ale rowniez dzigki ludziom, procesom, narzedziom

i powtarzalnemu modelowi. To jest ogromna réznica.
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Samozatrudnienie méwi: ,,Ja wykonuje ushuge.”

Biznes méwi: ,,Buduje system, ktéry dostarcza wartosé."

Samozatrudnienie méwi: ,,Jesli mnie nie ma, wszystko zwalnia."

Biznes pyta: ,,Jak to zbudowad, zeby nie wszystko zalezalo ode mnie?”

W samozatrudnieniu klient kupuje moj czas, a w biznesie korzysta

z rozwiazania, ktore nie musi w catosci zaleze¢ od mojego czasu.

To jest moment, w ktérym cztowiek zaczyna rozumie¢ pojecie dzwigni czasu.
Nie tej magicznej, obiecujacej szybkie pieniadze bez pracy — tylko
normalnej, biznesowej dZzwigni, ktéra budujesz przez ludzi, procesy i system
dzialajacy bez Twojej stalej obecnosci. Dzigki temu Twoj wysitek nie znika

po jednym dniu. Tylko zaczyna si¢ kumulowac.

Zobacz to na prostym przykladzie. WyobraZ sobie, ze otwierasz firme, ktora
produkuje buty, i zatrudniasz pracownikow. Kazdy pracownik w ciagu
godziny jest w stanie wyprodukowal jedna pare¢ butéw, ktéra kosztuje
pieédziesiat ztotych. Pracownik otrzymuje z tego polowe. Po odliczeniu
kosztéw mediéw, leasingu maszyn i podatkéw, Tobie zostaje dziesigé ztotych

z kazdej godziny jego pracy.

Jesli zatrudniasz dwoch pracownikéw, masz dwadzieScia zlotych na
godzine — czyli mniej niz kazdy z nich zarabia osobiscie. Ale jesli rozwijasz
firme, znajdujesz nowych kontrahentéw 1 zaczynasz sprzedawal wigcej
butéw, mozesz zwigkszy¢ zatrudnienie do dwudziestu oséb. Wtedy masz
dwiescie zlotych na godzing, co daje trzydziesci dwa tysiace zlotych
miesigecznie.

Tu wlasciwie nie ma goérnego limitu. Mozesz rozwija¢ firme 1 docelowo

zatrudnié¢ stu pracownikéw. To wlasnie nazywamy dzwignia czasu.

Oczywiscie, mozesz tez zbankrutowaé. To nie jest droga bez ryzyka, i nie
chodzi o to, ze jest lepsza. Chodzi o to, ze to inny sposéb generowania

dochodu — taki, w ktérym nie jeste$ juz ograniczony liczbg godzin w dobie.
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=] DZWIGNIA CZASU [

@ 1 pracownik e
200 zt/n l
Jla whasciciela

1000 zt/n

dla whasciciela

I to jest jedna z najwazniejszych réznic miedzy czlowiekiem, ktéry tylko
pracuje, a cztowiekiem, ktory buduje. Czlowiek, ktory tylko pracuje, kazdego
dnia zaczyna od nowa. Czlowiek, ktéry buduje, tworzy co$, co moze
pracowac¢ dla niego, nawet kiedy on sam akurat nie pracuje. Nie od razu. Nie

bez wysitku i nie bez bledéw. Ale bez zaczynania od nowa kazdego dnia.

Czwarty sposob to inwestowanie. Czyli sytuacja, w ktorej pieniadze
zaczynaja pracowaé dla Ciebie. Brzmi najlepiej i dlatego wiele oséb od razu
chciatoby przeskoczy¢ wiasnie tutaj. Inwestycje. Nieruchomosci. Akcje.
Udzialy. Dywidendy. Kapital. Dochéd pasywny.

Czesto styszymy, ze pieniadz robi pieniadz. Wyobraz sobie, ze masz gotoéwke
1 kupujesz mieszkanie za pigéset tysigcy zlotych, a potem zaczynasz je
wynajmowa¢. Co miesiac zostaje Ci z tego, na czysto, dwa tysiace ztotych —
bez Twojej obecnosci, bez Twojej pracy, tylko dzigki temu, ze kapital, ktéry
juz masz, pracuje dalej.

Tylko ze jest jeden problem. Zeby sensownie inwestowaé, trzeba najpierw
mieé z czego inwestowaé. A zeby mie¢ z czego inwestowad, trzeba zbudowa¢
nadwyzke. A zeby zbudowad nadwyzke, trzeba najczedciej najpierw zmienié

sposOb myslenia o zarabianiu, wydawaniu i budowaniu aktywoéw.
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Dlatego inwestowanie jest wazne, ale dla wielu ludzi nie jest pierwszym
krokiem. Bo jesli kto$ zyje od wyplaty do wyplaty, to mdéwienie mu ,,zacznij
inwestowac" czgsto jest bardziej frustrujace niz pomocne.

On nie potrzebuje najpierw kolejnej teorii. On potrzebuje modelu, ktéry
pozwoli mu stworzy¢ nadwyzke. Potrzebuje drugiej nogi finansowe;.
Potrzebuje sposobu, ktéry nie zabiera mu catego Zycia, a jednocze$nie moze

z czasem budowaé dodatkowy strumient dochodu.

Gdy spojrzysz na te cztery sposoby zarabiania, zobaczysz bardzo prosta
rzecz. Po lewej stronie tej mapy sa modele, w ktorych zarabiasz gtéwnie
dzigcki wlasnej pracy. Pracownik sprzedaje swéj czas 1 kompetencie.

Samozatrudniony sprzedaje swoéj czas, ustuge, wiedze albo talent.

Po prawej stronie sa modele, w ktoérych zaczynasz budowaé systemy albo
aktywa. Biznes opiera si¢ na ludziach, procesach i powtarzalnym modelu.

Inwestowanie opiera si¢ na kapitale, ktory pracuje dalej.

I teraz uwaga. To nie znaczy, ze prawa strona jest latwa. Nie jest. To nie
znaczy, ze po lewej stronie s ludzie gorsi. Nie sa. To nie znaczy, ze kazdy ma
rzuci¢ prace i zaklada¢ firme. Nie powinien. To znaczy tylko jedno: jesli
chcesz wolnos$ci, musisz przesta¢c mysle¢ wylacznie jak czlowiek, ktory
zarabia za swoja obecnosé.
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Bo cztowiek wolny finansowo nie zadaje tylko pytania:

,»1le dostang za godzing?"

On pyta:

,»Czy ten model daje mi dzwignig?”

,»Czy moj wysitek moze si¢ skalowac?”

,»Czy to, co robig, buduje aktywor”

,»Czy z czasem moge mie¢ dochéd, ktéry nie zalezy w stu procentach od

mojej obecnoscir”

To jest zmiana na poziomie myslenia. Nie chodzi o to, zeby$ od razu

wiedzial, co masz zrobi¢. Chodzi o to, zeby$ zobaczyl, gdzie jestes.

Bo wielu ludzi przez cale Zycie prébuje poprawi¢ swoja sytuacje finansowa,
ale nigdy nie zmienia modelu. Pracownik chce by¢ lepiej oplacanym
pracownikiem. Specjalista chce by¢ drozszym specjalista. Przedsi¢biorca chce
mie¢ wigcej klientow. Handlowiec chce mie¢ wigksza prowizje. Manager chce

mie¢ wyzsze stanowisko.

I to wszystko moze by¢ dobre. Ale jesli za tym nie idzie budowanie systemu,
aktywow albo dzwigni, cztowiek moze tylko wej§¢ na wyzszy poziom tej

samej zaleznosci.

Lepsza pensja — ale dalej jedna pensja.

Drozsza ustuga — ale dalej Twoj czas.

Wiecej klientow — ale dalej Twoj kalendarz.

Wickszy obrot — ale dalej Twoja obecnosé.

Wieksza prowizja — ale dalej wynik zaczynany od zera kazdego miesiaca.

I wtedy cztowiek orientuje sig, ze niby jest wyzej, ale nadal w tej samej grze.

To dlatego tak wielu ludzi méwi: ,,Zarabiam wigcej niz kiedys, ale wcale nie
czuj¢ si¢ spokojniejszy.” Bo problemem nie zawsze jest wysoko$¢ dochodu.

Problemem jest jego zrodto.

Jesli masz jedno zrédlo dochodu, jestes zalezny od jednego Zrédta. Jesli masz
dochdd tylko z wlasnej pracy, jeste$ zalezny od wlasnej sily. Jesli Twoje
pieniadze wymagaja Twojej ciaglej obecnosci, jeste§ zalezny od swojego

kalendarza.
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A jesli caly Twdj plan na przysztos$¢ brzmi: ,,Bede pracowal wiecej, zeby
zarobi¢ wigcej", to predzej czy pdzniej dojdziesz do Sciany. Bo doba ma limit.
Energia ma limit. Zdrowie ma limit. Cierpliwo$¢ rodziny ma limit. Twoja

glowa tez ma limit.
Dlatego pytanie nie brzmi: ,,Czy chcesz pracowaé?" Bo pracowac trzeba.

Pytanie brzmi:

Czy chcesz przez cate zycie zarabia¢ wylacznie w modelu,
w ktorym kazda ztotéwka zalezy od Twojej osobistej pracy?

To jest pytanie, ktore oddziela ludzi zmeczonych od ludzi budujacych.

Zmeczony cztowiek chce wigckszej wyplaty, szuka kolejnego zlecenia i mysli
jak przetrwaé kolejny miesiac. Czlowiek, ktéry buduje chce wigkszej
niezalezno$ci, szuka systemu i zadaje sobie pytanie: ,,Czy to co dzisiaj tworze,

za pi¢é lat moze dawaé mi wigkszy wybor?”.

I wiasnie o wybor tutaj chodzi. Nie o luksus, nie o popisywanie si¢ 1 nie
o zycie bez pracy. Chodzi o wybér. Chodzi o mozliwos¢ decydowania, z kim
pracujesz, ile czasu poswigcasz rodzinie. Mozliwo$é spokojniejszego
reagowania na zmiany. Powiedzenia ,nie" sytuacjom, ktére Ci¢ niszcza
i decydowania, czy robisz co$ z pasji, czy tylko z koniecznosci. Chodzi po
prostu o mozliwo$¢ budowania zycia, w ktérym pieniadze nie sa jedynym

powodem kazdej decyzji.

Bo brak wolnosci finansowej bardzo czesto nie wyglada dramatycznie. Nie
zawsze wyglada jak bieda. Czasem wyglada bardzo elegancko. Dobra praca,
tadne mieszkanie, auto w leasingu, wakacje raz czy dwa razy w roku, kolacje

w restauracji i pickne zdjgcia w social mediach.

A pod spodem — napigcie. Bo trzeba utrzymaé poziom, trzeba zarabiad,
trzeba dowozi¢, by¢ w formie i mie¢ site. Trzeba nie wypas¢ z gry i ciagle
robi¢ wynik.

I wladnie dlatego tak wazne jest, zeby nie da¢ si¢ oszukaé pozorom.

Pieniadze moga poprawi¢ komfort zycia. Ale sam komfort nie jest wolnoscia.
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,,Wolnose zaczyna si¢ tam, gdzie masz wgbér. A wgbc')r zaczyna si¢ tam,

gclzie budujesz cos wiccej niz t9”<o biez’acy dochod.”

Dlatego ta mapa jest tak wazna. Bo nagle widzisz, ze problemem moze nie
by¢ Twoja pracowito$¢ czy inteligencja. Problemem moze nie byé nawet

Twoja branza.

Problemem moze by¢ to, ze przez lata uczono Ci¢ tylko jednej strony
zarabiania. Uczono Ci¢ by¢ dobrym pracownikiem, mieé¢ zawdd, by¢
fachowcem, zdobywaé kwalifikacje. Uczono Cig, ze jak bedziesz dobry, to

sobie poradzisz. I to wszystko ma warto$¢.

Tylko, ze rzadko uczono Ci¢ budowaé system, tworzy¢ aktywa, korzystaé
z dzwigni. Rzadko uczono Ci¢ mysle¢ jak wlasciciel, a nie tylko wykonaweca.
I rzadko uczono Ci¢ pytaé: ,,Jak stworzyC cos, co moze dziataé¢ nie tylko
wtedy, gdy ja pracuje?"

To dlatego wielu ludzi jest $§wietnych w swojej pracy, ale slabych
w budowaniu wolnosci. Nie dlatego, ze sa glupi. Tylko dlatego, ze nikt im nie
pokazal innej mapy.

A kiedy nie masz mapy, bardzo latwo pomyli¢ ruch z postgpem. Jestes zajety,
wiec wydaje Ci sig, ze idziesz do przodu. Jeste§ zmeczony, wigc wydaje Ci sig,
ze robisz co$§ waznego. Masz pelny kalendarz, wigc wydaje Ci sig, ze budujesz

przysztosé.
Ale prawdziwe pytanie brzmi:
I Czy to, co robisz dzisiaj, daje Ci wi¢ksza wolno$¢ jutro?
Jesli tak — idZ dale;.
Jesli nie — przynajmniej miej odwagg to zobaczy¢.

Bo odwaga nie zawsze polega na tym, zeby wszystko rzucic i zaczaé od zera.

Czasem odwaga polega na tym, zeby przesta¢ oklamywaé samego siebie.
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Zeby powiedzieé: ,,M6j obecny model daje mi pieniadze, ale nie daje mi
wolnosci." ,,Mam dochéd, ale nie mam dZzwigni." ,,Mam prace, ale nie mam
drugiej nogi finansowej." ,,Mam firme, ale wcigz wszystko zalezy ode mnie."
»Mam kompetencje, ale nie mam systemu."

To nie jest porazka. To jest punkt startowy. Bo dopdki nie nazwiesz miejsca,

w ktérym jestes, nie mozesz §wiadomie wybraé kierunku.

I teraz mozesz zapytaé: ,,Dobrze, ale czy to znaczy, ze kazdy musi zostaé
wielkim przedsigbiorca albo inwestorem?"

Nie. I cate szczescie.

Nie kazdy chce budowac wielka firme. Nie kazdy ma kapital na inwestycje.
Nie kazdy chce zatrudnia¢ ludzi. Nie kazdy chce bra¢ ogromne ryzyko. Nie
kazdy chce rzucaé obecne zycie.

I bardzo dobrze, bo prawdziwy Plan B nie powinien niszczy¢ Twojego Planu
A. Powinien dawa¢ Ci dodatkowa mozliwos§é, by¢ mostem i pozwoli¢ Ci
zacza¢ budowaé dochdd po prawej stronie, nawet jesli dzi§ funkcjonujesz po
lewej. Powinien pozwoli¢ Ci zdobywa¢ doswiadczenie w budowaniu systemu,
bez koniecznosci stawiania od razu wszystkiego na jedna karte 1 dawa¢ Ci

szanse, zeby krok po kroku uczy¢ si¢ innego sposobu zarabiania.

Nie zamiast obecnego modelu zarabiania Tylko obok niego.

| Wolnos¢
- finansowa

 system / diwignia / aktywa _

I Plan A
‘ etat / samozn(rudniem’e“
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To jest bardzo wazne. Bo wiele oséb, gdy slyszy o zmianie finansowej, od
razu mysl o rewolucji. ,Mam rzuci¢ prace?” ,,Mam zamkna¢ firme?" ,,Mam

zaryzykowaé oszczednosci?" ,,Mam wszystko przewréei¢ do géry nogamir”
Nie.

Najpierw masz zrozumie¢ mape. Masz zobaczyé, ze sa rézne sposoby
zarabiania pienigdzy. Masz sprawdzi¢, w ktorym modelu jeste§ dzisiaj. Masz
zobaczy¢, czy ten model prowadzi Ci¢ tam, gdzie naprawde chcesz by¢.

A potem mozesz zaczaé szukaé mostu.

Bo czlowick wolny nie dziata impulsywnie. Czlowieck wolny mysli. Patrzy.
Sprawdza. Uczy si¢. Poréwnuje. I podejmuje decyzje nie z poziomu presji,

tylko $§wiadomosci.

Na tym etapie nie musisz jeszcze niczego zmieniaé. Ale powiniene§ umie¢
odpowiedzie¢ sobie na kilka pytan.

Z ktérego modelu pochodzi dzi§ wigkszoé¢ moich pieniedzy?

Czy moj wysitek z tego miesigca zostanie ze mna w przyszlosci, czy po
prostu zniknie i za miesiac zaczne od nowa?

Czy mam drugg noge finansowa?

Czy buduje system, czy tylko wykonuje¢ zadania?

Czy za pigc lat chee by¢ w tym samym modelu, tylko z wigkszym

zmeczeniem?

Te pytania sq proste. Ale odpowiedzi moga zmieni¢ sposéb, w jaki patrzysz
na pienigdze. Bo kiedy zrozumiesz cztery sposoby zarabiania, przestajesz
zazdro$ci¢ ludziom, ktorzy zarabiajq wigcej. Zaczynasz patrzec glebie;.

Nie pytasz tylko: ,,Ile on zarabiar"

Pytasz: ,,W jakim modelu on zarabia?”

Nie pytasz: ,,Jak ona ma tyle pieniedzy?"

Pytasz: ,,Czy ona sprzedaje czas, czy buduje system?”

Nie pytasz: ,,Jak oni osiggneli taki poziom?"

Pytasz: ,,Czy ich dochéd wynika tylko z pracy, czy z aktywow, ludzi, procesow
1 dZzwignir”
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I nagle $wiat zaczyna wyglada¢ inaczej. Widzisz, ze najbogatsi ludzie nie
buduja swojej wolnosci na wlasnej pracy. Korzystaja z prawej strony
kwadrantu. Buduja aktywa i systemy, ktére pozwalaja wartosci przeplywac
szerzej niz przez jedna osobe.

Te systemy maja jedna wspdlna ceche. Mozna je powielaé, skalowaé
i budowaé w oparciu o nie sie¢. A sieci, jak zobaczysz w kolejnym rozdziale,

sa wlasnie tym, co buduja ludzie pragnacy prawdziwej wolnosci.



ROZDZIAL 3

NAJBOGATSI LUDZIE
BUDUJA SIECI

Wigkszo$¢ ludzi, kiedy mysli o bogactwie, mysli o lepszej pracy. Lepsze
stanowisko. Wigksza pensja. Wickszy tytul na wizytowce. Wigkszy gabinet.

I to jest dosy¢ logiczne myslenie. Bo przez lata uczono nas, ze droga do
sukcesu prowadzi przez awans, dyplom, doswiadczenie i dobre CV. Tylko ze
jesli spojrzysz uwaznie na ludzi, ktérzy naprawde zbudowali wielkie fortuny,
zobaczysz co$, co nie pasuje do tego obrazu. Oni rzadko mieli najlepsze

stanowisko. Oni zbudowali cos, czego zadne stanowisko nigdy im nie dato.
Sie¢.
Wezmy kogos, kogo kazdy zna, ale niemal nikt nie znal naprawde. Thomas

Edison. Dla wigkszosci ludzi to po prostu ,ten, co wymyslit zaréwke”. Tylko

ze to nie do kofica prawda, i to nie najwazniejsza cz¢$¢ jego historii.

Edisona wyrzucono ze szkoly. Nauczyciele uznali, Ze nie jest wystarczajaco
rozgarnigty. Zaczal wigc zarabia¢ tak, jak zaczynaja chlopcy bez
wyksztalcenia i koneksji — sprzedawatl stodycze i gazety w pociagach.

Zarabial dobrze, ale doba miata dla niego taki sam limit godzin jak dla
kazdego innego chlopca w tym pociagu. Wigc zamiast pracowaé wigcej,
pokazal kilku innym chlopcom, jak robi¢ to, co sam umial. Oni zacz¢li
zarabia¢. A czg$¢ z tego, co zarobili, trafiata réwniez do niego — bo to on

dal im spos6b na start.
Z chlopca, ktéry pracowal, stal si¢ chtopcem, ktéry zbudowal maly system,
dzi¢ki ktéremu inni rowniez mogli pracowac i zarabia.

Potem znudzilo mu si¢ to zajecie i nauczyl si¢ alfabetu Morse’a. Stal si¢
jednym z najlepszych telegrafistéw w okolicy. I wlasnie tam, siedzac przy

aparacie telegraficznym zobaczyl, Ze telegraf sam w sobie nie byl rewolucja.
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Rewolucja byl system, ktory stal za telegrafem. Stupy. Linie. Stacje
przesylowe. Wyszkoleni ludzie po obu stronach kraju, ktérzy umieli odebra¢
1 nadac¢ sygnal. Wynalazek byt tylko punktem wyjscia. Prawdziwa sila lezala

w siecl, ktora sprawiala, ze ten wynalazek dotarl wszedzie.

Lata pézniej Edison udoskonalil zaréwke. I tu wickszo$¢ ludzi konczy
historie. ,,Wynalazt zarowke, zbit fortune.” Tylko Ze to nie zaréwka zrobila
go bogatym. Zaréwka bez pradu jest tylko szklana barika.

Edison zbudowal firme, ktéra poprowadzila linie energetyczne przez caly
kraj. Stacje. Kable. Infrastrukture. Dzigki temu prad dotarl do domoéw,
a w domach mogla wreszcie zaswieci¢ ta zarowka.

Ta firma istnieje do dzi§. Nazywa si¢ General Electric. I teraz najwazniejsze

pytanie: na czym wlasciwie zarobil Edison? Nie na zaréwee.

,,Edison zarobit na sieci, ktora sprawﬂ'a, ze zarowka miata sens.”

To nie jest jednorazowy przypadek genialnego wynalazcy. To wzorzec, ktory
powtarza si¢ u kazdego, kto zbudowal naprawde wielki majatek.

Sam Walton — zalozyciel sieci Walmart — nie byl najlepszym producentem
towarow. Zbudowal sie¢ dystrybucji, ktéra te towary dostarczala szybciej
1 taniej niz ktokolwicek inny.

Howard Schultz, odpowiedzialny za globalny sukces Starbucksa, nie wymyslit
kawy, nie wymyslil espresso, a nawet nie zalozyl kawiarni o takiej nazwie od
zera. Starbucks juz istnial, jako mata palarnia kawy w Seattle. To, co zrobil, to
zbudowanie sieci kawiarni, ktéra zmienita picie kawy w codzienny rytuat
milionéw ludzi, niezaleznie od tego, w ktérym mieScie i na ktérym

kontynencie wchodzili do §rodka.

Jetf Bezos nie napisal ani jednej ksiazki, ktére sprzedaje Amazon. Zbudowat
sie¢, przez ktora kazda ksiazka moze trafi¢ do kazdego domu.

Widzisz wzorzec?
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Zaden z nich nie zarobil fortuny na samym produkcie. Kazdy z nich zarobil

fortune na sieci, ktéra ten produkt rozprowadzala.

Przekonanie, ze najbogatsi ludzie maja po prostu ,lepszy produkt”, ,lepszy
pomyst” albo ,lepsze stanowisko”, jest jednym z najbardziej kosztownych
mitéw, jakie nosimy w glowie. Kosztownych, bo na podstawie tego mitu

podejmujemy decyzje na cale zycie.

Jesli wierzysz, ze bogactwo bierze si¢ z lepszego produktu, to cala swoja
energic wkladasz w produkt. Stajesz si¢ lepszym fachowcem. Zdobywasz
kolejny certyfikat. Podnosisz swoje stawki. Doszkalasz si¢ jeszcze troche.

Pracujesz nad swoim warsztatem, swoja oferta, swoja marka osobista.
I to wszystko ma warto§¢. Naprawde.

Tylko ze mozesz robi¢ to przez dwadziescia lat i wcigz zostaé w tym samym
miejscu — bo poprawiales produkt, a nigdy nie zaczates budowac sieci, przez

ktora ten produkt mégtby plynaé dalej niz Twoje wlasne rece.

Mozesz by¢ najlepszym fryzjerem w miescie 1 wciaz zarabiaé tylko wtedy,
kiedy stoisz za krzestem. Mozesz by¢ najlepszym konsultantem w branzy
1 wecigz zarabiaé¢ tylko wtedy, kiedy Ty osobiscie prowadzisz spotkanie.
Mozesz tez by¢ najlepszym sprzedawca w firmie i wciaz zarabia¢ tylko wtedy,
kiedy Ty osobiScie wykonasz telefon. Twoj produkt moze by¢ doskonaly.
Twoje umiejetnosci moga by¢ najwyzszej jakosci na rynku. I to wciaz nic nie

zmieni.

,Jeslinie is’mieje nic, co Przenosi Twcﬂa wartosé dalej niz Ty sam,
to Twoj dochsd ma sufit. A tym suﬁtemjesteé Ty — liczba

Twoich goclzin, Twcy’a energia, Twcja obecnosé.”

Edison moégt zosta¢ najlepszym sprzedawca gazet w pociagu. Mogl krzyczed
glosniej, biega¢ szybciej miedzy wagonami, zna¢ na pamie¢ kazdego stalego
klienta. I moze zarobilby troche wigcej niz inni chlopcy. Ale to wciaz bylaby

tylko lepsza wersja tej samej gry. Bo nawet najlepszy sprzedawca gazet ma
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jeden limit, ktérego nie przeskoczy — liczbe godzin w dobie i liczbe
wagonow, do ktérych zdazy wejsc.

Edison sprzedawal dobrze, ale zamiast pytac ,,jak ja moge sprzedaé wigcej
gazet?”, zadal sobie inne pytanie: ,,jak moge sprawié, zeby w tym samym

czasie wigcej gazet trafialo do ludzi?”

To jest bardzo wazna lekcja, bo w momencie, w ktérym zaczynasz zadawac

sobie to drugie pytanie, zaczyna si¢ zmienia¢ tez Twoja historia.

Czy to, co robisz dzisiaj, da si¢ powtorzy¢ przez kogo$
innego, czy zalezy wytacznie od Ciebie?

Bo dopoki wierzysz, ze rozwiazaniem jest ,,by¢ jeszcze lepszym w tym, co
robie”, bedziesz inwestowac cale zycie w poprawianie produktu. A produkt,
nawet doskonaly, sam si¢ nie rozprowadza. Produkt jest wazny. Ale
prawdziwa sila jest w systemie dystrybucji. To samo wida¢ dzi§ na kazdym

kroku, tylko rzadko to nazywamy.

McDonald’s nie jest jedna dobra restauracja z dobrym burgerem. Jest
systemem, ktéry da si¢ powtdrzy¢ tysiace razy, w setkach krajéw, z tym

samym standardem, niezaleznie od tego, kto akurat stoi za grillem.

Amazon nie jest ksiggarnia. Jest siecig dystrybuciji, w ktorej ksiazka jest tylko

jednym z milionéw produktéw plynacych przez ten sam system.

Banki nie zarabiaja na jednej transakcji. Zarabiaja na sieci milionéw transakeji

przeplywajacych przez ten sam mechanizm.

Uber nie ma zadnego samochodu. Booking nie ma zadnego hotelu. Maja co$
duzo cenniejszego — sie¢, ktéra taczy ludzi majacych potrzebe z ludZzmi
majacymi rozwigzanie, 1 zarabia na kazdym takim potaczeniu.

I teraz coé, co moze by¢ niewygodne. Wickszos¢ ludzi przez cate zZycie

wzmacnia sie¢, ktorej nie jest wiadcicielem. Chodzisz do pracy i Twoja

codzienna energia napedza system, ktory nalezy do kogos innego.

Obstugujesz klientéw, budujesz z nimi relacje, czasem przez lata — ale to nie

jest Twoja baza klientéw. To baza firmy. Ty masz w niej tylko tymczasowy
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dostep, na czas, kiedy jeste$ zatrudniony. Sprzedajesz przez sklep, strone albo
platforme, korzystajac z ruchu 1 zaufania, ktére kto$ inny budowal latami

przed Toba.

I nie ma w tym niczego zlego. Korzystanie z czyjego$ systemu jest czasem
najrozsadniejsza rzecza, jaka mozna zrobi¢ — szybciej, bezpieczniej

iz mniejszym ryzykiem, niz budowanie wszystkiego samemu od zera.

Problem nie polega na korzystaniu z czyjego$ systemu. Problem polega na
tym, za co wlasciwie jeste§ tam wynagradzany. Bo nawet jesli przez lata
budujesz relacje, zaufanie i sie¢ kontaktéw wokdt swojej pracy, to
w wigkszo$ci modeli wciaz jeste§ oplacany za czas, a nie za warto$¢, ktora
przez t¢ sie¢ przeplywa.

Pracownik, ktéry obsluguje klientéw dostaje t¢ sama pensjg, niezaleznie od
tego, czy obrét firmy dzigki tym relacjom wzrdst dwa razy, czy wecale.
Handlowiec, ktéry wypracowal lojalna baz¢ odbiorcéw, dostaje prowizje
tylko od tego, co sam sprzeda w tym miesiacu. Menedzer, ktéry wyszkolit
zespot 1 zbudowal wokot siebie ludzi przynoszacych firmie miliony, i tak ma

swoje wynagrodzenie zaszufladkowane w widetkach na stanowisku.

To jest dokladnie réznica migdzy tym, jak wynagradzany jest pracownik,
a tym, jak wynagradzany jest wlasciciel. Pracownik dostaje pensj¢ za czas,
ktéry odda firmie — niezaleznie od tego, ile wartosci w tym czasie przeplynie
przez sie¢, ktora sam pomodgt zbudowac. Whasciciel dostaje swoja cze$¢ za
kazdym razem, kiedy przez t¢ sie¢ przeplywa warto§¢ w postaci produktu lub

ustugi — niezaleznie od tego, czy w danym momencie jest obecny, czy nie.

I to jest sedno tego, czego nas nie uczono. Uczono nas, jak by¢ dobrym
pracownikiem czyjej§ sieci. Jak by¢ warto§ciowym ogniwem tej sieci. Jak
awansowac w tej sieci. Jak nie wypadac z tej sieci.

Nikt nas nie uczyl, ze mozna korzysta¢ z gotowego produktu i systemu,
a jednocze$nie by¢ wlascicielem sieci relacji — takiej, dzigki ktorej jestesmy
wynagradzani za kazdym razem, kiedy przeplywa przez nia warto$¢, a nie

tylko za godziny, ktére poswiecamy na jej tworzenie.
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Czlowiek, ktory wzmacnia czyja$ sied, pyta: ,,Jak moge by¢ tu jeszcze lepiej
oceniany?” Czlowiek, ktéry zaczyna budowaé wlasna, pyta: ,,Czy istnieje
sposob, zeby by¢ wynagradzanym jak wiasciciel, a nie tylko jak pracownik?”

Czlowiek, ktory wzmacnia czyja$ sie¢, mierzy swoja warto$¢ pochwala,
premia albo awansem. Czlowiek, ktéry zaczyna budowaé wlasna, mysli

o tym, co dalej dla niego pracuje, nawet kiedy on sam juz nie pracuje.

Czlowiek, ktéry wzmacnia czyjas sieé, styszy stowo ,,sie¢” 1 mysli: to nie dla
mnie, to dla wielkich nazwisk. Czlowiek, ktéry zaczyna budowad wlasna,
rozumie, ze kazda wielka sie¢ — takze sie¢ Edisona — zaczynala si¢ od kilku

chlopcow sprzedajacych gazety.

To jest wlasnie ta zmiana, o ktéra tutaj chodzi. Nie chodzi o to, zeby$ dzis
rzucit prace, zerwal umowe albo przestal by¢ czescia systemu, w ktorym

jestes. Chodzi o co$ glebszego — o to, jak zaczynasz patrze¢ na siebie.

Zamiast osoby, ktéra cale zZycie jest cennym trybikiem w cudzej maszynie,
zaczynasz pytaé: jak moégtbym zbudowaé wlasna maszyng, chocby mala,

chocby na poczatek obok tej, w ktorej juz jestes.

Zamiast osoby, ktéra wierzy, ze jej jedyna walutq jest czas i obecnosc,
zaczynasz rozumied, ze prawdziwa waluta jest siec, przez ktora Twoja wartos§é
moze plynaé dalej niz Ty.

Zamiast osoby, ktéra patrzy na bogatych 1 mysli ,,mieli szczescie” albo ,,mieli
inny start”, zaczynasz patrze¢ na nich i widzie¢ konkretny, powtarzalny

mechanizm: oni nie sprzedawali siebie. Oni budowali system.

To nie znaczy, ze juz wiesz, jak ma wyglada¢ Twoja sie¢. To znaczy tylko, ze
przestajesz by¢ osoba, dla ktérej slowo ,sie¢” jest czym$ odleglym
i abstrakcyjnym i zaczynasz rozumieé, ze to jest jedyna droga, ktdra

faktycznie szli wszyscy, ktérzy zdobyli prawdziwa wolnos¢ finansowa.

I tu wielu ludzi czuje opér, bo slowo ,,sie¢” kojarzy si¢ z czyms, co trzeba
budowac¢ na wielka skalg, jakby to bylo zarezerwowane dla wielkich nazwisk,

miliarderéw, ludzi z innego $wiata.

Tylko ze to nieprawda.
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Sie¢ nie musi by¢ korporacja na skale Amazona i nie musi obejmowac calego
kraju. Sie¢ to po prostu mechanizm, w ktérym wartos$¢ przeplywa przez
wielu ludzi, a nie tylko przez Ciebie jednego. Kazda wielka sie¢ zaczynala si¢

od male;.

I teraz pytanie, ktére chee Ci zostawi¢ na koniec tego rozdziatu:

Czy widzisz dla siebie mozliwo$¢, zeby zacza¢ budowac cos,
co bedzie pracowac dla Ciebie nawet wtedy, gdy Ty juz nie
pracujesz?

Nie musisz dzi§ na to odpowiadac.

Nie musisz wiedzie¢, jak mialaby wyglada¢ Twoja siec.

Wystarczy, ze zobaczysz t¢ réznice: miedzy czlowiekiem, ktéry cate zycie
wzmacnia czyja$ sie¢, a czlowiekiem, ktory zaczyna pytaé, czy mogliby

zbudowacé wlasna.

Bo skoro najwigksze fortuny w historii — od linii energetycznych Edisona,
przez dystrybucje Waltona, sie¢ kawiarni Schultza, az po sie¢ Bezosa — nie
powstaly z lepszego produktu, tylko z lepszej sieci, to nasuwa si¢ jedno,

bardzo praktyczne pytanie.

Czy zwykly czlowiek, bez fabryki, bez kapitatu i bez zespotu prawnikéw, ma

w ogdle jakakolwick szans¢ zbudowaé cos, co przypomina sie¢?
Na pierwszy rzut oka brzmi to jak pytanie bez odpowiedzi.

Ale odpowiedz istnieje. I jest prostsza, niz myslisz. Nazywa si¢ marketing
sieciowy 1 w kolejnym rozdziale zobaczysz, dlaczego to wlasnie ten model

pozwala zwyklemu czlowiekowi zbudowac sie¢ bez fabryki i kapitatu.



ROZDZIAL 4

CZYM NAPRAWDE JEST
MARKETING SIECIOWY?

Jest jedno stowo, ktére samo w sobie nic nie znaczy, a mimo to potrafi

wywola¢ wigcej emocji niz prawie kazde inne w $wiecie biznesu.
MLM.

Wystarczy je wypowiedzie¢, a w glowie wielu ludzi wlacza si¢ alarm. Co$
nieczystego. Co$ nacigganego. Cos, z czym lepiej si¢ nie kojarzy¢.

I prawdopodobnie gdzie§ w tej reakeji kryje si¢ jeszcze jedna mysl, ktéra jest
mniej glod$na, ale bardziej uporczywa. To, Ze zarabianie na poleceniu jest
jako$ nie do kofica w porzadku. Bo jedno to poleci¢ co$ znajomej z czystej

zyczliwosci. A catkiem inna sprawa to robié to z mysla o pieniadzach.

Skoro méwie kolezance, ze ten krem naprawde dziata, bo sama go uzywam
1 widze efekt — to jest szczera opinia. Ale jesli za t¢ sama opini¢ miatabym
dostaé prowizje, to nagle co$ si¢ zmienia. Czy moja opinia staje si¢ mniej
prawdziwa?

Czy moj entuzjazm jest podejrzany, tylko dlatego, Zze kto$
postanowil mi za niego podzigkowa¢ pienigdzmi?

To jest pytanie, ktore warto zadac sobie uczciwie, bo z niego rodzi si¢ duza
cze$¢ nieufnosci wobec tego modelu. Wielu ludzi czuje, ze laczenie pieniedzy

z poleceniem automatycznie psuje co$, co weczesniej bylo szczere.

Zaraz na nie odpowiemy. Ale najpierw zobaczmy, skad w ogéle bierze si¢ ten
alarm, ktéry wlacza si¢ na samo stowo MLM — bo prawie nigdy nie wlacza
sig, dlatego ze kto$ spokojnie przeanalizowal model i doszedt do wniosku, ze
jest zly.

Wilacza sig, bo kto$ kiedys Zle to przezyt. Albo ustyszal o tym od kogos, kto
zle to przezyl. A to nie jest to samo.
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Reakcja na dziatanie konkretnego czlowieka, ktéry zrobil co$ Zle, to nie jest

to samo co ocena catego modelu.

Wyobraz sobie, ze jedziesz do mechanika. Powiedzial Ci o nim Twoj
znajomy, bo sam tam byl ostatnio. Jedziesz, zostawiasz auto, a mechanik robi
swojg prace niedbale — co$ przeoczyl, co$ zle naprawil. Czy to znaczy, ze
wszyscy mechanicy w miescie sa tacy sami? Czy to znaczy, ze juz nigdy

w zyciu nie oddasz samochodu do zadnego mechanika?

Nie. To znaczy tylko, Ze ten jeden konkretny cztowiek zrobil swoja prace Zle.
Nastepnym razem poéjdziesz do innego mechanika i bedziesz jezdzil dalej,
bez zadnego dramatu, bo wiesz, ze jeden staby fachowiec nie uniewaznia

calego zawodu.

Albo wyobraz sobie kobietg, ktéra polecita kolezance swoja kosmetyczke.
Kolezanka poszta, a zabieg wypadl kiepsko — moze Zle dobrana kuracja,
moze brak doswiadczenia. Czy to oznacza, ze wszystkie kosmetyczki na
$wiecie sa nickompetentne? Czy oznacza, ze ta kolezanka nigdy wiecej nie

skorzysta z ustug kosmetycznych?
Nie. Po prostu nastepnym razem wybierze kogo$ innego.

Z MLM dzieje si¢ dokladnie to samo, tylko ze zupelnie innym skutkiem
emocjonalnym. Gdy kto$ Zle poprowadzi rozmowe o produkcie, gdy ktos
bedzie nachalny, gdy kto$ obieca wigcej, niz moégt da¢ — w glowach ludzi nie
zostaje wniosek: ,ten jeden cztowiek zrobil to Zle”. Zostaje wniosek: ,,ten
caly model jest taki”. To jest dokladnie ta sama nielogicznos¢, jak obwinianie
wszystkich mechanikéw za jednego niedbalego i wszystkich kosmetyczek za

jedna niedo§wiadczona.

A polecanie jest jedna z najbardziej naturalnych rzeczy, jakie robi czlowiek.
Zatrzymaj sie na chwile i odpowiedz sobie szczerze na kilka pytan.

Komu ostatnio polecites lekarza, do ktérego sam chodzisz?
Kto ostatnio polecit Ci restauracje, méwiac: ,,musisz tam poéjsé, naprawde
warto”’?

Komu powiedziale§ w ostatnim miesiacu: ,,zobacz ten film, naprawde
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zmienil moje myslenie”? A moze to Ty uslyszale§ od znajomej: ,kup ten

krem, uzywam od roku i widze¢ réznice”?

Jesli w Twojej glowie pojawila si¢ chociaz jedna konkretna osoba i jedna
konkretna sytuacja, to znaczy, ze wlasnie dotknate§ mechanizmu, o ktérym
jest ten rozdzial. Bo robisz to wszystko, prawdopodobnie kilka razy
w miesiacu, bez zastanowienia, bez zadnej umowy, bez zadnej korzysci
finansowej. I nikt, zadna firma, zaden producent, zadna marka, nigdy Ci za to

nie zaplacil.

Kiedy$ najlepsza reklama byl sasiad. Jesli powiedzial: ,to dziata”, ludzie
stuchali bardziej niz jakiejkolwick reklamy w gazecie. Dzi§ mamy internet,
social media, reklamy targetowane i algorytmy, ktére wiedza o nas wigcej niz
nasza rodzina. A jedno si¢ nie zmienito: nadal bardziej ufamy czlowiekowi
niz billboardowi.

Nadal pytamy znajomego, zanim zaufamy reklamie. Nadal czytamy opinie,
zanim zaufamy producentowi. Nadal wierzymy komus, kogo znamy, bardziej

niz firmie, ktérej nie znamy.

I teraz wréémy do pytania, ktére zostawiliSmy nierozwiazane: czy zarabianie
na poleceniu jest nieuczciwe? Zobacz, co wlasciwie robimy, kiedy komus co$

polecamy.

Kto$ czegos szuka. Czego$ potrzebuje. Ma jaki§ problem — maly albo duzy,
ale ma. A gdzie§ istnieje rozwigzanie tego problemu. Kto$§ inny to
rozwigzanie posiada. I wystarczy je polaczy¢. To jest dostownie to, co robi
kazdy biznes, ktéry kiedykolwiek odniést sukces.

Spojrz na InPost. Ludzie chcieli wysyla¢ i odbiera¢ przesylki bez stania
w kolejkach, bez czekania na listonosza, bez dopasowywania si¢ do godzin
otwarcia poczty. To byl problem, z ktérym zyliSmy latami, traktujac go jako

co$ normalnego, bo nie znaliSmy nic lepszego.

InPost dostarczyt rozwigzanie — paczkomat, do ktérego mozesz podejsé
w dowolnej chwili, bez kolejki, bez czekania na kuriera w domu. I dlatego
ludzie za to ptaca. Nie dlatego, ze kto$ ich do tego zmusil. Dlatego, ze to

rozwigzuje ich realny problem i czyni zycie prostszym.
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Polecanie dziala na dokltadnie tej samej zasadzie. Kiedy méwisz znajome;:
,»kup ten produkt, ja uzywam i widze réznice”, to nie jest manipulacja. To jest

polaczenie kogos, kto ma problem, z rozwiazaniem, ktore juz znalazles.

Jesli ona tego problemu nie ma, Twoje polecenie po prostu przejdzie bez
echa. Nie kupi, bo nie potrzebuje. Ale jesli ma — dostata dzigki Tobie co$
warto§ciowego. Szybciej, niz gdyby musiala szukaé tego sama. I wlasnie za
to — za rozwigzanie czyjego$ problemu, nie za sam fakt, ze co$
powiedziale§ — mozna by¢ uczciwie wynagrodzonym.

Marketing sieciowy nie wymyslit polecania. On tylko stworzyl system,
w ktérym firma moze wynagradza¢ ludzi za rekomendacje, obrét i rozwo;
sieci konsumentéw — czyli za co$, co i tak robimy, tylko najcz¢sciej za
darmo.

Dziwne nie jest to, ze kto§ placi za polecenie. Dziwne jest raczej to, ze przez

cale Zycie polecalismy wszystko, co kochamy, a zarabialy na tym wylacznie

wielkie firmy, ktore nigdy nas o to nie poprosily, ale chetnie przyjely efekt.

,,Marketing sieciowy to model clgstrgbucji, w ktérgm firma, zamiast wgc]awaé
wi¢l<szoéé Pieni@clzy na ’cradgcw’na rcklam@, agencje i celebrgtéw,
dzieli sie czescia obrotu z |uclimi, ktérzy Poleca_jajej Pro&uktg

i budLﬂ'a wokot nich sie¢ konsumentéw.”

To jest cala definicja. Nic wigcej.

I teraz, kiedy juz to wiesz, trzeba powiedzie¢ spokojnie, czym to nie jest. Bo
wokot tego slowa narosto tyle nieporozumied, Ze zanim zbudujemy cos$

nowego, musimy uczciwie posprzatac.

To nie jest magiczny sposob na szybkie pieniadze.

j

To nie jest praca bez pracy.
To nie jest zarabianie za samo zapisanie kogos do systemu.
j

To nie jest model dla kazdego, bez wyjatku.



CZYM NAPRAWDE JEST MARKETING SIECIOWY? | 43

To nie jest miejsce dla osob, ktore cheg tylko braé, a nie cheg si¢ niczego

uczy¢.

To, co zostaje po odrzuceniu wszystkich tych mitéw, jest duzo prostsze
i duzo mniej spektakularne, niz wigkszo$¢ ludzi sobie wyobraza. To model,
w ktérym placi si¢ ludziom za to, co i tak naturalnie robig — polecaja, ucza,

buduja relacje wokét produktu, w ktéry wierza.

Jest jeszcze jedno Zle rozumiane rozréznienie, ktore trzeba uczciwie wyjasnié,
bo bardzo wiele obickcji wobec MLM rodzi si¢ wlasnie z tego miejsca.
W gruncie rzeczy istnieja tylko trzy podstawowe sposoby, w jaki produkt
trafia od firmy do klienta.

Pierwszy to sprzedaz detaliczna. Idziesz do sklepu, bierzesz produkt
z polki, placisz i wychodzisz. Kazdy to zna od dziecka.

Drugi to sprzedaz bezposrednia. Przewaznie (chociaz nie zawsze) dotyczy
sprzedazy ubezpieczen, sprzetu kuchennego, mopow, czy odkurzaczy.
Zarabiasz na réznicy cen — masz od producenta produkt taniej w cenie
hurtowej, a sprzedajesz drozej, najczeSciej prezentujac go bezposrednio

w domu klienta, zeby pokazaé, jak dziata.

Trzeci to marketing wielopoziomowy. I to jest dokladnie ten model,
o ktérym mowi ta ksigzka. Marketing wielopoziomowy historycznie wywodzi
si¢ wlasnie ze sprzedazy bezposredniej. Ale nie mozna go z nia myli¢c — a to

jedno z najczestszych nieporozumien, z ktérych rodzi si¢ wickszo$¢ obiekcji

wobec tego modelu.

Bardzo wielu ludzi miesza te dwa modele. Stysza ,,polecanie produktow”
1 w glowie od razu maja obraz kogo$ z walizkq pelna towaru, dzwoniacego

do drzwi sasiadow.
To nie to samo.

W sprzedazy bezposredniej zarabiasz na réznicy miedzy ceng zakupu i cena
sprzedazy. W marketingu wielopoziomowym klient kupuje produkt
bezposrednio od firmy, po tej samej cenie, jaka placitbys Ty sam. Nie
kupujesz, zeby odsprzedaé. Polecasz, a firma sama rozlicza si¢ z Toba za

wygenerowany obrot.
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Ta réznica jest mala na pierwszy rzut oka i ogromna w praktyce. Bo wlasnie
z tego nieporozumienia rodzi si¢ wickszo$¢ skojarzen z magazynami pelnymi
niesprzedanego towaru, z naciskiem na bliskich, z obrazem osoby, ktéra musi

nosi¢ produkt w torbie.

I teraz mozesz zapytaé: dobrze, ale skad wiasciwie wzigta si¢ ta cala logika
placenia za budowanie sieci poleceni i uczenie innychr? Czy kto$ to po prostu

wymyslit, Zeby zarabiaé¢ na ludziach?

Nie. To wzielo si¢ z bardzo konkretnego, ludzkiego problemu. Zeby go

zrozumied, wystarczy jedna, krotka, prawdziwa historia.

W 1868 roku powstaje firma Watkins, sprzedajaca przyprawy i produkty
codziennego uzytku. Sprzedaje je tak, jak wtedy sprzedawano wszystko —
przez sklepy 1 kupcow. W 1903 roku firma robi co$, co na tamte czasy jest
przetomem: zaczyna placi¢ ludziom prowizje za to, ze docieraja z produktem
bezposrednio do klienta, bez sklepu pomiedzy.

I tu zaczyna si¢ mechanizm, ktory warto zobaczy¢ na prostym przykladzie.
Wyobraz sobie sprzedawce imieniem Jan. Janek jest najlepszy. Sprzedaje
wigcej, lepiej, skuteczniej niz wszyscy inni. Szefostwo prosi go, zeby nauczyt
innych tego, co umie. Janek si¢ waha. Bo jesli odda swoja wiedzg, traci
przewage, dzigki ktorej zarabia wigcej niz reszta. Firma proponuje

rozwigzanie: Janek dostanie prowizje od sprzedazy oséb, ktére wyszkoli.

Janek uczy ludzi. Ich wyniki rosna. A jego doch6d — mimo Ze ma mniej
czasu na wlasng sprzedaz — tez rosnie. Bo przestal zaleze¢ wylacznie od

swoich godzin. Wszyscy sa zadowoleni. Do czasu.

Jeden z ucznidow Janka, Marek, tez zaczyna dobrze sprzedawac. I mysli: skoro
Janek zarabia na uczeniu innych, to czemu nie ja? Firma si¢ zgadza. Odlacza

Marka od Janka, zeby mégl budowac wlasny zespot.

Janek czuje si¢ oszukany. To on przekazal wiedze. To on poswiccil czas.
A teraz traci wplyw na efekty wlasnej pracy, bo system nagradza tylko

bezposrednia relacje, nie §lad, ktéry po sobie zostawiasz.

Janek ma racje, 1 firma to widzi. Jedli najlepsi ludzie maja chcie¢ uczy¢ innych,

system musi ich chroni¢ nawet wtedy, gdy uczen zacznie uczy¢ kolejnych.
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Powstaje rozwigzanie: prowizja liczona na wielu poziomach. Z tej samej
sprzedazy wynagrodzeni sa wszyscy, ktorzy sie do niej przyczynili —

sprzedawca, jego nauczyciel, i nauczyciel jego nauczyciela.

Janek zarabia mniejszy procent. Ale od duzo wigkszego obrotu, bo cala
organizacja rosnie szybciej niz kiedykolwiek wczesniej, gdy uczyl sam.
A potem zjawia si¢ Piotr, uczet Marka, z tym samym pytaniem, ktére kiedys$
zadal Marek.

-

Marek

Firma zaczyna rozumie¢: to nie jest wyjatek. To naturalny proces, ktéry
bedzie si¢ powtarzal w nieskoficzonosc, jesli system na to pozwoli. Tak rodzi
si¢ marketing wielopoziomowy. Nie z checi budowania hierarchii. Z potrzeby
uczciwego wynagrodzenia kazdego, kto naprawde przyczynil sie do tego, ze
produkt trafit do klienta. Miliarder Paul Getty ujal to pdzniej jednym

zdaniem:

,,Wol<; 1% z wysiﬂm stu osob niz 100% z wjfasnej Pracg.”

I jest tu jeden warunek, bez ktérego ten model traci sens: wynagrodzenie
musi wynika¢ z realnej sprzedazy produktu, nie z samego faktu, ze kto$
dotaczyl do systemu. To jest dokladnie ta granica, ktéra oddziela uczciwy
model dystrybucji od wszystkiego, co tylko go imituje.

Zapamietaj t¢ granice. Wrécimy do niej, kiedy bedziemy mowié
o piramidach — bo to wlasnie ta granica, a nie struktura sama w sobie,

decyduje o tym, czy model jest zdrowy.

Teraz chce, zeby$ spojrzal na to z jeszcze innej strony — nie firmy, nie

systemu, tylko zwyczajnej uczciwosci. Pomysl o nauczycielu akademickim,
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ktory cale zycie ksztalci studentéw, a potem ci studenci ida w Swiat
1 zarabiaja, czasem bardzo duzo, dzicki temu, czego si¢ od niego nauczyli.
Nauczyciel nie widzi z tego ani zlotéwki. Otrzymuje jedynie swoja
miesieczng pensje.

A teraz pomysl, jak inaczej wygladaloby jego zaangazowanie, gdyby
otrzymywal chocby jeden procent od zarobkéw wszystkich swoich
studentéw przez cale ich zycie. Czy uczylby dokladnie tak samo? Czy
staralby si¢ przekaza¢ wiedz¢ w sposdb bardziej zrozumialy, bardziej
praktyczny, bardziej taki, ktory naprawde pomaga komus zaczaé zarabiaé?

Branie prowizji za to, ze komus pomogles, nie jest niczym dziwnym. Dziwne
byloby raczej to, gdyby nikt nigdy nie wynagradzat ludzi za to, Zze naprawde
komus pomogli.

To jest wlasnie zdrowe podejscie. Zamiast na stowo ,,MLM” reagowac
odruchem — Igkiem, skrétem myslowym, gotowym stereotypem
zaslyszanym od kogo$, kto sam nigdy uczciwie tego nie sprawdzil — do
podejscia w sposob merytoryczny, ktory potrafi oddzieli¢ dwie rézne rzeczy:
model, ktéry ma swojq logike, od ludzi, ktérzy czasem t¢ logike wykorzystali

zle. Bo to nie jest to samo. Nigdy nie bylo. Pomysl teraz przez chwilg:

Gdybys polecit znajomemu co$, w co naprawde wierzysz,
a firma zaptacitaby Ci za to — czy Twoje polecenie
statoby si¢ przez to mniej szczere?

Co$ co czasem dla kogo$ wydaje si¢ dziwne, jest w gruncie rzeczy starsze niz
reklama w telewizji, starsze niz internet, starsze niz wigkszo$¢ firm, ktére dzis

na to polecanie wydaja miliardy.

Ale samo zrozumienie mechanizmu, ze firma dzieli sie czeScia obrotu
z ludZmi, ktorzy polecaja jej produkty, nie odpowiada jeszcze na jedno,

bardzo wazne pytanie.
Skad wlasciwie firma wie, komu i ile z tego obrotu wyplacic?

Do tego wrécimy, gdy pokaz¢ Ci dokladny mechanizm w dalszej czesci

ksigzki. Zanim jednak przejdziemy do liczb, warto zadaé sobie pytanie
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bardziej podstawowe: czy ten model w ogole jest dostepny dla kogos, kto nie

ma kapitatu ani doswiadczenia w biznesie?"
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DLACZEGO TO MOZE MIEC SENS
DLA ZWYKLEGO CZ1L.OWIEKA?

Jest taka mysl, ktora pojawia si¢ w glowie prawie kazdego, kto pierwszy raz

styszy o marketingu sieciowym.
,,To nie dla mnie.”

Nie mam kapitatu. Nie mam doswiadczenia w biznesie. Nie mam zaplecza,

magazynu, zespotu. Nie jestem przedsiebiorca.

I szczerze moéwiac — w klasycznym biznesie ta mysl bylaby caltkiem

rozsadna.

Mam znajomego, ktéry prowadzi biznes dystrybucyjny. Sprzedaje produkty
spozywcze. Jego historia pokazuje dokladnie, ile naprawde kosztuje wejscie
do taficucha, przez ktéry towar plynie od producenta do Twojej lodéwki.

Cena, jaka placi za towar, zalezy od tego, ile zamowi za jednym razem. Im
wigcej palet, tym wigkszy rabat i tym mniej placi za kazda sztuke. Dalej
sprzedaje go po tej samej, statej cenie, niezaleznie od tego, ile sam zaplacit za

zakup, wigc gdy kupuje taniej, po prostu zarabia wigcej na kazdym produkcie.

Brzmi dobrze. Tylko ze za tym stoi co$, co rzadko wida¢ z zewnatrz. Zeby
kupi¢ wigcej palet, trzeba mie¢ wigcej gotowki i tg gotéwke na jakis czas
zamrozi¢ w towarze, ktory jeszcze nie zostal sprzedany. Trzeba mie¢ miejsce,
gdzie ten towar bedzie stal — a magazyn sam si¢ nie sfinansuje. Trzeba
uwazaé, zeby nie zaméwi¢ za duzo, bo kazdy produkt ma dat¢ waznosci,

a towar, ktory si¢ przeterminuje, to czysta strata.

Mo6j przyjaciel jest jednym z ogniw dlugiego lancucha. Tuz za nim, blizej
producenta, sa firmy z jeszcze wigkszym kapitatem, kupujace jeszcze wiecej,
placace jeszcze mniej za sztuke. Przed nim, blizej klienta, sa mniejsi
posrednicy, z mniejsza gotowka, wigc placg wiccej. Kazdy kolejny element
tego tancucha kupuje drozej, mniejsza ilo$¢, 1 zarabia na marzy, ktéra mu

zostaje.
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Na samym koficu tego laicucha stoi sklep. A w sklepie klient, ktory placi
cene detaliczng 1 nie ma pojecia, przez ile rak przeszed! ten produkt, zanim
trafil na polke. To jest prawdziwy biznes dystrybucyjny. Dziata od zawsze
1 bedzie dziata¢ dalej.

Spojtz jeszcze raz na ten laficuch. Producent, pézniej duzy dystrybutor,
$redni dystrybutor, czyli méj przyjaciel, a nastgpnie mniejszy posrednik, sklep
1 klient.

= Model tradycyjny <

Producent Reklama Duzy Mniejszy Sklep Klient
dystrybutor dystrybutor  posrednik

Kazde z tych ogniw, oprécz samego klienta, robi dokladnie to samo:
najpierw kupuje towar na wlasny rachunek, a potem sprzedaje go dalej,
drozej. Caly koszt, o ktérym moéwiliSmy — kapital, magazyn, ryzyko
przeterminowania — wynika z tego jednego, konkretnego mechanizmu.
Z tego, ze trzeba najpierw zaplaci¢ za towar, zanim ktokolwiek go kupi od
Ciebie.

Przez cale zZycie mogles nieSwiadomie wierzy¢, ze to jedyny sposéb, w jaki
kto§ moze zarobié¢ na tym, ze produkt trafia do klienta. Ze bycie czescia

obrotu towarowego zawsze wymaga najpierw kupienia tego towaru na

wilasny rachunek. Ale czy to jest jedyny sposob?

Pomysl o agencie nieruchomosci. Nie kupuje mieszkan, zeby je potem
odsprzeda¢. Laczy kupujacego ze sprzedajacym i dostaje prowizje od
transakcji. Nigdy nie ma w swoim magazynie ani jednego mieszkania.

Pomysl o posredniku kredytowym. Nie kupuje kredytéw od banku, zeby je

potem odsprzedaé klientom z marza. Laczy klienta z bankiem, doprowadza
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do podpisania umowy i dostaje za to prowizje od banku. Nigdy nie ma
w reku ani zlotéwki z tego kredytu — pienigdze plyna prosto do klienta.

Ten mechanizm istnieje od dawna, w samym centrum klasycznej gospodarki.
Niektére role w laficuchu dostarczania wartosci do klienta polegaja na
kupowaniu i odsprzedawaniu. Inne — réwnie stare, réwnie uznane —
polegaja na faczeniu kogos, kto ma potrzebe, z kim$, kto ma rozwiazanie,

1 otrzymywaniu za to prowizji.

Partner w marketingu sieciowym dziata wlasnie na tej drugiej logice. Nie na
logice posrednika-kupca, ktéry ryzykuje kapital, a na logice agenta, ktory
taczy i otrzymuje prowizje od tego, co dzigki niemu si¢ wydarzylo. I tu
dochodzimy do tego, czym wladciwie jest przeplyw pieniedzy w marketingu
sieciowym.

I\

= Model marketingu siecioweqo

Pominigcie klasycznego systemu

2

22

Klient

Producent polecajaca

W tym modelu nie kupujesz towaru, zeby go potem odsprzedaé. Kupujesz
dla siebie, po tej samej cenie, ktdra zaptacilby kazdy inny klient wchodzacy
prosto do sklepu. Polecasz produkt komus, kto go potrzebuje. Ta osoba

kupuje go sama, bezposrednio od firmy, po tej samej cenie detaliczne;.

Firma, dzi¢ki systemowi rekomendacji, wie, kto od kogo dowiedzial si¢
o mozliwosci zakupu. Sumuje wszystkie zakupy, jakie zrobili partnerzy
w Twojej sieci — Twoje wlasne, oséb, ktérym polecites produkt, i oséb,
ktéorym oni go polecili, i tak dalej. Na koniec okresu rozliczeniowego,
najczesciej raz w miesiacu, wyplaca okreslony procent, zalezny od wielkosci

obrotu calego Twojego zespotu. To, jaki procent przystuguje za jaki obroét,
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opisuje plan wynagrodzen firmy. Kazdy dostaje swoja cze$¢ w zaleznosci od

tego, ile realnie wniést do tego obrotu. To wszystko.

Ale tu pojawia si¢ pytanie: skoro nikt nie kupuje towaru na zapas, skoro nie
ma marzy posrednika w starym rozumieniu — to skad wiasciwie biora si¢ te
pieniadze, ktére trafiaja do Ciebie?

Zastanow sig, co tak naprawde kupujesz, kiedy placisz ceng¢ detaliczng za
produkt w zwyklym sklepie. Placisz za produkt. Ale placisz tez za reklame,
ktora widziale§ w telewizji. Za twarz celebryty, ktory ten produkt polecal. Za
agencje reklamowa, ktéra wymyslita t¢ kampanig. Za miejsce na pélce, za
ktore sie¢ handlowa kazata sobie zaplaci¢ producentowi. Za marz¢ kazdego
posrednika, przez ktérego rece ten produkt przeszed!, zanim trafit do Ciebie.

To wszystko jest juz wliczone w ceng. Placisz to, czy o tym wiesz, czy nie.

W marketingu sieciowym ta cena zostaje taka sama. Klient placi tyle samo, ile
zaplacilby w zwyklym sklepie. Réznica jest tylko jedna: cze$¢ pieniedzy, ktore
normalnie poszlyby do agencji reklamowej, do celebryty, do sieci handlowej
za miejsce na pélce — trafia do zwyklych ludzi. Do tych, ktérzy uzywaja

produktu, polecaja go i1 buduja wokét niego spotecznosé klientow.

To nie sa nowe pieniadze, ktére pojawily si¢ nie wiadomo skad. To te same
pieniadze, ktére i tak sgq wliczone w cene kazdego produktu w kazdym
sklepie, tylko plyng innym kanalem. Nie do agencji marketingowej, a do

czlowieka, ktéry naprawde uzywa i naprawde poleca.

,,Pieniadze w marketingu sieciowym nie biora sie z Powietrza.

Biora sie z obrotu Produl(tami lub us{'ugami.”

Jesli nie ma realnego produktu, realnej wartosci i realnej konsumpciji — to nie

jest zdrowy model. To jest co$ innego (nielegalnego), co tylko go imituje.
Ale jesli produkt jest prawdziwy, a klienci naprawde go kupujq i naprawde go
uzywaja, to te pieniadze, ktore trafiaja do Ciebie, to po prostu Twoja czesé

tego samego laficucha dystrybucji, w ktorym moj znajomy zamraza kapital,
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wynajmuje magazyn 1 bierze na siebie ryzyko towaru z terminem
przydatnosci. Tylko ze Ty wchodzisz w ten taficuch bez Zzadnej z tych cen.

I jest w tym jeszcze jedna rzecz, ktérg warto zobaczy¢, bo rzadko si¢ o niej
moéwi, a ona zupelnie zmienia obraz tego modelu. W klasycznym tafcuchu
dystrybucji — tym, w ktérym dziala méj przyjaciel — ktos, kto ma najwigcej
kapitatu i kupuje najwiccej palet, jest najblizej producenta i ma najnizsza ceng

jednostkowa, a pozycja w taficuchu, raz ustalona, rzadko si¢ zmienia.

W marketingu sieciowym jest inaczej. Osoba, ktéra doltaczyla pézniej, moze
dzi¢ki wlasnej pracy, zaangazowaniu i zbudowanej sieci zarobié wigcej niz
osoba, ktora zaczeta wezedniej. Tu nie liczy si¢ kapital ani staz, tylko realny
wklad w obrét.

To jest co$, czego nie znajdziesz w klasycznej dystrybucji, gdzie pozycja
w taficuchu jest funkcja kapitalu, a nie dziatania. Ale to jest tez co$, czego nie
znajdziesz w zwyklej pracy. Na etacie mozesz si¢ angazowaé dwa razy
bardziej niz kolega na tym samym stanowisku, bra¢ na siebie wigcej, a na
koniec miesigca i tak dostaniecie t¢ samg pensj¢, bo ona jest przypisana do

stanowiska, nie do wysitku.

Tutaj jest inaczej. Jesli zaangazujesz si¢ bardziej 1 zbudujesz wigkszy obrot,
zarabiasz wigcej. Niezaleznie od tego, czy zaczale§ miesiac temu, czy pigc lat
temu. Zapamigtaj to. Wrocimy do tego szerzej, kiedy bedziemy moéwié
wprost o piramidach.

Teraz wystarczy, zeby$ zobaczyl jedng rzecz. W klasycznym biznesie —
takim, jaki prowadzi méj znajomy — najpierw ryzykujesz duze pieniadze,

a dopiero potem, czasem diugo potem, zdobywasz doswiadczenie.

"W markctingu sicciowgm mozesz zdo]:ywaé doswiadczenie — uczyc sie
clgstrgbucji, Po]ecania, budowania relacji z klientami

— przy rclatgwnie niskim rgzgku ﬁnansowgm.”
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DLACZEGO TO MOZE MIEC SENS DLA ZWYKELEGO CZELOWIEKA?

Masz gotowy produkt, ktory kto$ inny wyprodukowal.
Masz gotowy system rozliczen, ktory kto$ inny zbudowal.
Masz wsparcie ludzi, ktérzy juz przeszli te droge przed Toba.

I masz mozliwo$¢ robienia tego po godzinach, obok tego, co juz dzis robisz.

Zamiast osoby, ktéra cate zycie stoi na samym koficu tafcucha dystrybucji —
kims, kto placi cene detaliczng i nigdy nie widzi marzy przeplywajacej nad
jego glowa — zaczynasz stawal si¢ osoba, ktéra moze by¢ czedcia tego
tanicucha. Ogniwem, przez ktére przeplywa warto$¢, mimo ze nie masz
kapitatu tych, ktérzy sa przed Toba.

Przez cale zycie mogles wierzy¢, ze uczestnictwo w jakimkolwiek obrocie
towarowym wymaga najpierw zaakceptowania ryzyka, kapitatu i zaplecza. Ze

stowo ,,biznes" oznacza co$ zarezerwowanego dla ludzi z pieniedzmi.

Teraz widzisz, ze istnieje droga do tego samego obrotu bez brania na siebie
tej ceny jako warunku wstepnego. Ze bycie czescia dystrybucji nigdy nie
wymagalo bycia bogatym. Wymagato tylko zgody na bycie ogniwem, nie
wlascicielem magazynu.

To nie znaczy, ze ten model jest fatwy. I to nie znaczy, ze kazdy, kto sprébuje,
automatycznie zacznie zarabia¢, bo dostepno$¢ modelu i profesjonalne

w nim dzialanie to dwie rézne sprawy.

Ale to znaczy, ze bariera, ktéra od zawsze zatrzymywala Ci¢ przed
klasycznym biznesem, w tym modelu po prostu nie istnieje w tej samej

formie.

Jesli nie ryzykujesz kapitalu, nie zamrazasz pieniedzy w towarze, nie

wynajmujesz magazynu i nie zatrudniasz nikogo, to pytanie brzmi:

Co wtasciwie masz do stracenia, gdyby si¢ okazafto,
ze ten model nie jest dla Ciebie?

Chyba tylko czas, ktéry i tak gdzies spedzisz. A jesli rzeczywiscie nie masz nic
do stracenia, pojawia si¢ naturalne pytanie: Czemu nie sprobowaé? Czemu nie

sprawdzi¢, czy to ma sens, zamiast ocenia¢ to z boku?
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Ale w tym samym momencie, w ktorym ta iskra, zeby sprobowacé, zaczyna si¢
tli¢, pojawia sie drugie pytanie, duzo bardziej praktyczne i duzo bardziej
niewygodne.

Zalézmy, ze chcesz sprobowal. Zalézmy, ze widzisz w tym sens. Skad
wezmiesz tylu ludzi, zeby zbudowaé sie¢ wystarczajaco duza, zeby ten obrét,
dal satysfakcjonujacy dochéd? Znasz dwadziescia, moze pieédziesiat oséb.
Cze$¢ z nich pewnie nawet nie odpisze na wiadomosé.

Jesli ten model miatby dziata¢ tylko wtedy, gdy jeste§ osoba, ktéra zna tysiac

ludzi i potrafi do kazdego zadzwoni¢ — to rzeczywiscie bylby dla niewielu.

Na szczescie nie o to tutaj chodzi. Odpowiedz jest prostsza, niz myslisz.
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PROSTY SYSTEM

Zapytatem kiedy$ znajomego, czemu si¢ nie zdecydowal. Odpowiedzial: ,,bo
ja naprawde¢ znam moze trzydziesci oséb, ktérym moégltbym to
zaproponowac”. Pomyslalem wtedy, ze gdyby znal trzysta, i tak by si¢ nie
zdecydowal. Bo nie o liczbe znajomych tutaj chodzi. Za tq odpowiedzig kryje

si¢ co$ wazniejszego. Cos, co najbardziej blokuje ludzi.

Chodzi o to, ze gdy wyobrazamy sobie osobe, ktéra moglaby to robi¢
skutecznie 1 zarabia¢ w tym modelu, to w glowie mamy obraz kogo$
wygadanego. Kogos, kto wie, co powiedzie¢ w kazdej sytuacji. Kogos, kto

nigdy si¢ nie zacina, nie czerwieni, nie szuka stow.

I jesli Ty siebie w tym obrazie nie widzisz — to wlasnie tutaj rodzi si¢ mysl,

ktéra zatrzymuje wiekszo§¢ ludzi, zanim jeszcze sprébuja.

»,Ja nie jestem typem sprzedawcy.”
»Nie mam gadki.”
,»INie mam charyzmy.”

»INie umiem przekonywaé ludzi.”
I tu jest co$, co warto powiedzie¢ od razu, zanim po6jdziemy dalej:
Masz racje.

Tylko nie w tym, w czym myslisz, ze masz racj¢. Bo to, czego si¢ boisz, czyli
przekonywanie kogo$ do czegos, czego ta osoba nie chce, nie jest tym, co tu

naprawde trzeba robic.

Wréémy na chwile do tego, co juz wiesz z wczedniejszych rozdziatow.
Polecanie to nie przekonywanie. To laczenie kogo$, kto ma problem,
z rozwigzaniem, ktére juz masz. Jesli kto§ tego problemu nie ma, Twoje
polecenie po prostu przejdzie bez echa. Nie musisz nikogo do niczego

namawiac.
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Strach przed sprzedaza to strach przed tym, ze musisz przekonaé kogos, kto
wecale nie chce stuchad.

To, co naprawdg robisz w tym modelu, to sprawdzenie, czy dana osoba ma
problem, na ktéry masz rozwiazanie — a potem, jesli go ma, po prostu
przekazanie jej tej informacii. To jest réznica, ktérej nie widaé¢ od zewnatrz,

ale czu¢ jq od pierwszej rozmowy.

I tu wraca méj znajomy z trzydziestka ludzi. Bo kiedy zapytalem, ile ma
w telefonie kontaktéw, zawahal si¢ i powiedzial: ,,pewnie ze sto, moze

wiecej”.

Wybral trzydzie§ci oséb. A za pozostalych siedemdziesigciu juz
zdecydowal — bez pytania, bez sprawdzenia, czego potrzebuja, w jakiej sa

sytuacji, czy moze akurat szukaja czego$, co moglby im zaproponowac.

To jest dokladnie to, czego nie warto robic.

,,Nie clecgcluj za ludzi. Niejestcé madrzcjszg od nich. Daj im szanse,

iebg sami zaPoznali siez mozliwosciami i zclecgdowali.”

A gdy si¢ zapoznaja 1 uznaja, ze to nie dla nich, po prostu z tego nie

skorzystaja. Sami, a nie dlatego, ze Ty za nich zdecydowales.

Jest jeszcze jedna odmiana tego samego strachu. Moze bardziej uporczywa,
bo nie opiera si¢ na wyobrazeniu, ale na ludziach, ktérych naprawde widziales
na scenie, w nagraniach z konferencji, w relacjach na Facebooku czy
Instagramie. Maja w sobie energi¢ i swobodg, ktérych uwazasz, ze Tobie

brakuje. I myglisz: ja taki nie jestem, wigc to nie dla mnie.

Jesli co$ dziata tylko dlatego, Ze robi to charyzmatyczny lider, to nie jest
system. To jest wystep. A na wystepie nie da si¢ zbudowaé sieci. Mozna
zbudowaé fanklub, widownig, ale nie sie¢, ktéra rosnie sama, kiedy Ty robisz
cos innego.
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Nie kazdy musi sta¢ na scenie. Nie kazdy musi nagrywac relacje, przemawiac
do tlumu, blyszcze¢ w mediach spotecznosciowych. Sa ludzie, ktorzy dziataja
wlasnie tak i dobrze, to ich styl.

Ale sg tez ludzie, ktérzy buduja ten model w spokojnych rozmowach przy
kawie. Tacy, ktérzy nie lubia wystepowaé publicznie, ale maja co$ innego —
uwaznosé, zdolnosé stuchania i zaufanie w relacjach, ktére buduja na co
dzien.

Ty masz swoje wlasne mocne strony. Moze nie sa glosne. Moze nie blyszcza
na scenie. Ale sa réwnie prawdziwe jak charyzma, ktéra widzisz u innych

i rownie skuteczne, jesli wiesz, jak ich uzywac.

"Sita tego modelu rugclg nie bg’fajeclna osoba, ktéra genialnie Potraﬁ
sPrzc&awaé. Sita tego modclujcst to, ze wiele zwr:;cz,ajngch osdb

Potraﬁ wgkonaé kilka Prostgch dziatan.”

Uzywac produktu, bo naprawde im stuzy.

Podzieli¢ si¢ informacja z kims§, komu moze si¢ przydac.

Zaprosi¢ do obejrzenia materiatu — filmu, ksigzki, prezentacji.

Pokaza¢ prosty model tego, jak to dziala.

Przekaza¢ kontakt do osoby z wickszym doswiadczeniem, kiedy padaja
trudniejsze pytania.

Poméc nowej osobie zrobi¢ to samo, co wlasnie zrobites dla niej.

Zadne z tych dzialar nie wymaga charyzmy. Nie wymaga scenicznej energii.
Nie wymaga umiejetnosci, ktorej nie masz. Wymaga tylko tego, zeby dalo si¢
je powtorzy¢. I tu jest sedno, ujete w jednym zdaniu, ktére warto zapamictal.
W marketingu sieciowym nie wygrywa najbardziej skomplikowana

prezentacja. Wygrywa ta, ktérqa nowa osoba potrafi powtérzyé nastepnego

dnia, swoimi stowami.
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Bo jesli Twoj sukces zalezy od tego, ze jeste$ genialny, to sukces zostaje
z Toba. Ale jesli Twoéj sukces zalezy od tego, ze nauczyles§ kogos prostego
procesu, to ten sukces zaczyna si¢ powielac.

Zobaczmy to na liczbach, bo czasem latwiej zaufa¢ matematyce niz stowom.
Wyobraz sobie, ze polecasz co§ 3 osobom. Nie tysiacu. Trzem. Moze po
drodze pokazesz to trzydziestu osobom, zeby znalezé te trzy, ktére beda
chcialy przekazaé to dalej. 1 wlasnie te trzy uczysz tego samego, prostego
dzialania, ktére wlasnie wykonale§ — pokazania tego samego trzem

kolejnym osobom.

Twoje 3 osoby polecaja dalej, do 3 kolejnych kazda. To juz 9 oséb.
Te 9 osé6b robi to samo. To 27.

Kolejny poziom — 81.

Jeszcze jeden — 243.

Razem, na pigciu poziomach glgbokosci, to 364 osoby.

&
Poziom 1 ! = 3 osoby
nm2  OBD 008 050 -9

PPt FERT T awe

Poziom 3 2000040 8000808 = 27 o0séb
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L dE £ o E

Poziom 5 S92 592 £02 S92 S92 S92 SR SR SR = 243 osoby

(3927 > 81 > 243]
= Lacznie z Toba: 364 osoby =

I teraz zauwaz co$§ waznego. Nie potrzebowales do tego tysiaca znajomych.

Potrzebowales trzydziestu, zeby znalezé trzech, ktérzy naprawde chcieli
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przekaza¢ to dalej.. Reszte zbudowal sam mechanizm, jesli kazdy poziom
robit dokladnie to samo, proste dzialanie.

To nie jest obietnica, ze tak bedzie wyglada¢ Twoja sie¢. Nie kazda z tych
0s6b bedzie aktywna, zaangazowana, powazna. Czg$¢ z nich bedzie po
prostu klientami, ktérzy uzywaja produktu i podziela si¢ nim
z najblizszymi — 1 to tez jest w porzadku, bo nawet to generuje realny obrét,

o ktérym méwilismy w poprzednim rozdziale.

Ta matematyka nie ma Ci niczego obiecaé. Ma Ci tylko pokazaé zasade:

»Nie musisz znac tysiaca ludzi. Potrzebujesz kilku osob, ktore

zobacza wartosé | bc;&a chcia{y Przckazaéja dalcj"’

Wigkszo$¢ mysli, ze musi by¢ osoba, ktéra sama dotrze do kazdego, sama
przekona kazdego, sama obstuzy kazdego klienta i Ze jesli nie ma w sobie tej

sily, to ten model nie jest dla niej.

Teraz widzisz, ze nie musisz by¢ tq osoba. Musisz by¢ kim$, kto pokazuje
prosty proces i pomaga go powtdrzy¢ nastepnej osobie, ktéra zrobi to samo
dla kolejne;.

Nie musisz umie¢ obsluzy¢ pigciuset klientéw. Pokaz rozwigzanie i naucz
3 osoby tego, co wlasnie si¢ nauczyles. I to jest cos, co naprawde kazdy moze
zrobi¢ niezaleznie od tego, czy ma charyzme, czy nie, czy lubi rozmawiaé

z nieznajomymi, czy raczej z bliskimi, czy jest glosny, czy spokojny.

Bo to nie jest test na to, kto jest najlepszym méwea w pokoju. Chodzi o to,
czy potrafisz pokazaé komu$ co$§ prostego — wystarczajaco prostego, zeby

on sam mogt to pokazaé dale;.
Odpowiedz sobie teraz na jedno pytanie:
Czy wsréd ludzi, ktérych znasz, znalaztyby si¢ trzy osoby, ktore

zobaczylyby w tym co$ warto$ciowego dla siebie i chciatyby
podzieli¢ si¢ tym dalej?
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Jesli odpowiedz brzmi ,,tak”, to wlaciwie masz juz wszystko, czego ten

model od Ciebie wymaga na poczatek.
Reszta to nie talent. To powtarzalnos¢.

A skoro méwimy o poziomach, o ludziach uczacych kolejnych ludzi, to
mozesz zastanawiac si¢, czy to nie znaczy, ze najwazniejsze jest tylko to, kto
byt pierwszy i jest wyzej?

To pytanie jest zbyt wazne, zeby je zignorowac i zastuguje na osobny
rozdzial.
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Wystarczy, ze kto§ narysuje schemat, gdzie wigcej osob jest na dole, a mniej

na gorze, a w glowie zapala si¢ czerwona lampka.

Mam znajomego, ktéry przez pictnadcie lat pracowal w duzej korporacii.
Zaczynal na najnizszym stanowisku. Dokumenty, raporty, zadania, ktore
nikogo innego nie interesowaly. Po dwoéch latach awansowal. Potem znowu.
Z kazdym awansem dostawal wigcej obowiazkéw, wiecej ludzi pod soba,
wickszg pensje.

Pewnego dnia narysowal mi na serwetce strukture swojej firmy. Na samym
dole setki ludzi na stanowiskach wykonawczych. Wyzej kilkudziesigciu
kierownikéw. Jeszcze wyzej kilku dyrektoréw. Na samym szczycie — zarzad.
Spojrzal na ten rysunek i powiedzial: ,kurcze, to wyglada jak piramida”.

I miat racje. Wyglada.

Zarzad
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Wigkszos$¢ ludzi wierzy w to samo: jesli widzi poziomy, kogos wyzej i kogos
nizej, to musi by¢ piramida.
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Kazda duza organizacja, jesli ja narysowal, bedzie miala ten sam ksztalt.
Korporacja, wojsko, uczelnia, gdzie jest rektor, dziekani, profesorowie
1 tysiace studentéw. Nawet koscidl, czy rzad. Zawsze wigcej oséb na dole,
mniej na goérze, bo w organizacji trzeba zarzadzaé, a zarzadzanie wymaga

hierarchii. Sam ksztalt nie méwi wigc nic o tym, czy co$ jest podejrzane.

Ale mdj znajomy powiedzial mi jeszcze jedna rzecz, ktéra zostala mi
w glowie na dluzej niz sam rysunek. Powiedzial, Ze nad jego stanowiskiem
jest jedno miejsce. Jedno. Zeby awansowaé wyzej, musialby czekaé, az kto$
z gbéry zostanie zwolniony, przejdzie na inne stanowisko albo po prostu
odejdzie. Liczba miejsc w tej strukturze jest skofczona, jak miejsc

w autobusie.

I dlatego, jak sam przyznal, nigdy nie uczyl swojego zastgpcy wszystkiego, co
umial. Nie z czystej zlosliwosci. Z czystego rachunku. Jesli kto§ ponizej

okaze si¢ lepszy od niego, to on, moze zosta¢ wymieniony.

To jest doktadnie odwrotnos$é tego, co widzieliimy w historii Janka kilka
rozdzialéw temu. Tam system chronil nauczyciela — mogl bezpiecznie
uczy¢ kogo$, kto go przerosnie, bo i tak zarabial na jego sukcesie. Tutaj,
w klasycznej strukturze korporacyjnej, jest odwrotnie. Uczen, ktéry staje sig

lepszy, staje si¢ zagrozeniem.

Sam ksztalt struktury — piramida, hierarchia, poziomy — nie méwi nic
o tym, czy mamy do czynienia z czyms$ zdrowym, czy z czyms, co tylko to
imituje. Pytanie nigdy nie brzmi: czy istnieje struktura. Pytanie brzmi: za co
plyna w niej pieniadze. I to jest jedyne pytanie, ktére naprawde odrdznia

zdrowy model dystrybucji od finansowej piramidy.

W Piramidzic Picr\iadzc P{yna g]’o'wnic zato, ze ktos dojfaczy)f do systemu.”

Mechanizm jest prosty: nowa osoba placi za wejscie, a ta oplata trafia jako
prowizja do ludzi, ktdrzy sa wyzej w strukturze. Twoj zarobek zalezy wigc od

tego, ile nowych oséb dotaczy, a nie od tego, czy ktokolwiek kupuje co$
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o realnej wartodci. Gdy ludzie przestaja dolacza¢ — bo w pewnym
momencie musza przestaé, takie systemy zawsze si¢ kofcza — pieniadze

przestajg plynaé. Caly mechanizm zatrzymuje si¢ jak silnik bez paliwa.

Zobacz jak absurdalne jest to w praktyce i wyobraz sobie zwykly sklep, ktéry
dzialalby na tej samej zasadzie. Zeby wejs¢ do takiego sklepu, musiatbys
zaplaci¢ za samo wejscie. Ta oplata trafialaby do wtasciciela, do osoby, ktéra
przyprowadzita Ciebie i do tych, ktérzy wezesniej ja przyprowadzili. Mozesz
wej$¢, popatrze¢ na potki, nawet nic nie kupié, i wyjs¢ — a sklep i tak
zarobil, bo zaplacile§ za sam fakt przekroczenia drzwi. To jest doktadnie
logika piramidy. Placisz za wejscie, niezaleznie od tego, czy cokolwick realnie
kupisz.

W zdrowym modelu, tak samo jak w zwyklym sklepie, wejscie jest darmowe.
Mozesz wejsé, rozejrzed sig, zapoznaé z produktem i wyjs¢ bez kupowania
czegokolwiek, 1 nikomu nic z tego nie przypada. Zarobek pojawia si¢ tylko
w jednym momencie: kiedy kto$ faktycznie kupuje produkt.

Doktadnie tak samo dziala to w marketingu sieciowym. Za to, ze kto$

dolaczyt do Twojego zespotu, nie dostajesz zadnej prowizji. Zero ztotych.

W marketingu sicciowgm Prowizja chawia sie doPiero wtedg,

gdg ktos w Twojej sieci lcupuje Produkt.”

Mozliwe, ze nikt nowy w danym miesiacu nie dotaczy do Twojej sieci — a Ty
welgz zarabiasz, bo Twoi obecni klienci kupuja produkt ponownie. Jesli beda
go kupowaé przez pigtnadcie lat, to przez pietnascie lat bedziesz otrzymywac
swojq cze$¢ z tego obrotu. To jest fundamentalna réznica, niewidoczna na

plerwszy rzut oka, ale decydujaca o wszystkim.
W piramidzie nie ma realnego produktu, albo jest on tylko pozorny —
istnieje tylko jako alibi dla przeptywu pieniedzy miedzy ludZmi, ale nie ma

zadnej wartosci.
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W zdrowym MLM klient moze po prostu korzysta¢ z produktu, nigdy nie
budujac zadnego biznesu, i to jest zupelnie normalne. Produkt ma sens sam

w sobie, niezaleznie od tego, czy ktokolwiek go poleca dale;.

W piramidzie osoba na szczycie zarabia najwigcej, niezaleznie od tego, ile
realnie robi, bo to ona byla pierwsza, a system jest skonstruowany tak, zeby

nagradzaé pozycjg, nie prace.

W zdrowym MLM wynik zalezy od aktywnosci, kompetencji, czasu 1 skali

sieci, ktora realnie zbudowales, a nie od tego, kiedy dolaczytes.

I tu chee Ci pokazad, jak to wyglada w praktyce, bo same stowa ,,zalezy od
aktywnos$ci” mogg zosta¢ tylko sloganem, jesli nie zobaczysz konkretnych

liczb.

Zatozmy, ze Twodj znajomy wspolpracuje z firma dzialajaca w modelu
marketingu sieciowego. Zbudowal obrét na poziomie dwudziestu tysigcy

zlotych. Firma wyplaca mu z tego pi¢é procent — tysiac ztotych.

Wtedy przychodzi do Ciebie. Dolaczasz do jego zespolu. Zaczynasz polecad,
rozmawia¢ z ludzmi, robi¢ to, o czym méwilismy w poprzednim rozdziale.
Budujesz wlasny zespol, ktéry generuje obrét osiemdziesieciu tysiecy
zlotych.

Jeste$ czescia zespolu swojego znajomego, wiec Twoéj obrét dolicza sie do

jego. W sumie caly jego zespol generuje teraz sto tysiecy ztotych.

W planie wynagrodzen firmy przy obrocie dwudziestu tysigcy przystugiwato
pie¢ procent. Ale przy stu tysiacach prog jest wyzszy — dziesi¢é procent. To
znaczy, ze firma teraz wyplaca dla calego jego zespotlu dziesigé¢ tysigcy
ztotych do podziatu.

Ty, ze swoim zespolem, wygenerowale$ osiemdziesiat procent tego obrotu.
Wiec z tych dziesigciu tysigcy, osiem tysiecy trafia do Ciebie i Twojego

zespotu. Dla Twojego znajomego zostaja dwa tysiace.

Spojrz na to jeszcze raz.
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Ty wykonate$ wickszo$¢ pracy, wiec masz dla siebie 1 swojego zespotu osiem
tysiecy ztotych. On ma dwa tysiace. Wezesniej miat tysiac. Ty zrobile$ wiecej,
wiec zarabiasz wiecej. Ale jego dochdd tez sie podwoil.

I to jest doktadnie to, czego nie znajdziesz w piramidzie, ani w klasycznej
korporacji. W korporacji, jesli Twéj podwladny zacznie pracowaé dwa razy
lepiej niz Ty, Twoja pensja nie wzrosnie z tego powodu ani o zlotéwke.

W najlepszym wypadku dostaniesz premig, jesli akurat kto$ to zauwazy.

Tutaj, jesli osoba, ktéra wprowadziles do tego modelu, zacznie pracowac

lepiej niz Ty — Twdj dochdd rosnie. Twdj znajomy nie stracil nic na tym, ze

przyszedles i zbudowale§ cos wigkszego niz on. Wrecz przeciwnie, zyskal.

To jest wlasnie ta zasada, o ktérej méwiliSmy juz wezedniej, tylko teraz
widzisz ja na konkretnych liczbach. Wygrany-wygrany nie jest sloganem na
plakacie. Jest matematyczna konsekwencja tego, jak skonstruowany jest plan

wynagrodzen.

,,Plan wynagroclzeh istnieje po to, Zebg uczciwie Poclzieli(: Pieniac}ze
— Proporcjonalnie do tego, kto realnie wggenerowajr obrét,

anie do tego, kto clojraczgjf Picrwszy."

Pomysl, jak rzadko to si¢ zdarza gdzie indziej. Ile znasz oséb, ktérych dochod
podwoil si¢ tylko dlatego, ze nauczyli kogo$ czego$, a ten kto$ okazal si¢

lepszy od nich?

W wigkszosci miejsc pracy, jesli Twoéj uczen Ci¢ przewyzszy, to dla Ciebie
problem, nie powdd do radosci. Tutaj jest odwrotnie. Dlatego oplaca si¢

uczy¢ i kreowaé ludzi lepszych od siebie — bo ich sukces staje si¢ tez Twoim.

Samo istnienie struktury nie oznacza piramidy. Pytanie nigdy nie brzmi: czy
jest tu hierarchia. Pytanie brzmi: za co plyna pieniadze. Za to, ze kto$
dolaczyt? Czy za to, ze kto§ naprawde kupuje i naprawde korzysta

z produktu, miesiac po miesiacu, rok po roku?
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To jest pytanie, ktore warto zadawac sobie zawsze, niezaleznie od tego,

o jakiej firmie czy modelu rozmawiasz.

Od teraz, kiedy zobaczysz jakakolwiek strukture — w biznesie, w firmie,
w jakimkolwiek modelu — nigdy wiccej nie dasz si¢ zwie$¢ samym
wygladem. Zadajesz sobie jedno konkretne pytanie: za co tu plyna pieniadze?
To odpowiedz na to pytanie, a nie wyglad, méwi Ci wszystko, co musisz
wiedzied.

Ale jest tu jeszcze jedna rzecz, ktéra trzeba powiedzie¢ uczciwie, bo inaczej
ten rozdzial bylby tylko czgsciows prawda. Sam fakt, ze model jest zdrowy,

nie znaczy, ze kazdy, kto do niego dolaczy, automatycznie zacznie zarabial.

Moéj znajomy z korporacji, ktorego histori¢ przytoczylem na poczatku tego
rozdzialu, mial gwarantowana pensjg, niezaleznie od tego, czy jego dzien byt
dobry, czy staby. Oczywiscie tylko do pewnego momentu, bo jesli stabe dni

ciagnelyby sie zbyt diugo, grozito mu zwolnienie, a wtedy gwarancja znikala.

W marketingu sieciowym nikt nie ma gwarancji. Sq ludzie, ktorzy dolaczaja
1 nigdy nie robig nic wigcej niz kupowanie produktu. Sq tacy, ktérzy prébuja
przez tydzien i si¢ poddaja. 1 sa tacy, ktorzy buduja to latami i zarabiaja

wigcej, niz kiedykolwiek wezesnie;.

To nie jest nickonsekwencja modelu. To jest doktadnie to, czego mozna si¢
spodziewa¢ po czyms§, co nagradza za realne dzialanie, a nie za samo bycie

obecnym. I to prowadzi nas do pytania:

Skoro model jest sprawiedliwy, to czemu nie wszyscy
w nim zarabiaja?

Drzieje si¢ tak dlatego, ze obok modelu jest jeszcze jedna zmienna, o ktérej do
tej pory nie mowilismy. Chodzi o to, jak konkretny cztowiek podchodzi do

mozliwosci, ktéra poznal.
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W marketingu sieciowym nie kazdy zarabia.
I trzeba to powiedzie¢ wprost, zamiast owija¢ w bawelne.

To jest niewygodna prawda, ale to jest tez prawda, ktéra Ci¢ uwalnia. Bo jesli
rozumiesz, czemu nie kazdy zarabia, przestajesz ocenia¢ model przez
przypadkowych ludzi, ktérych znate§ albo o ktérych styszales. Zaczynasz

ocenia¢ go przez to, co naprawde decyduje o wyniku.
Sa trzy grupy oséb.

Pierwsza grupa, z ktérg si¢ spotykam, to ludzie, ktérzy traktuja ten model jak
kupon w totka. Pami¢tam jednego znajomego, ktory chcial si¢ zapisaé, bo
ustyszal o kim$, kto ,,zarobil fortung, prawie nic nie robiac”. Czy takie
historie si¢ zdarzaja? Czasem tak, wyjatki istnieja w kazdej branzy. Problem
nie byl w tej historii. Problem byl w tym, Ze méj znajomy zbudowal na niej

cale swoje podejscie: zapisze si¢ 1 popytam znajomych.

Przez pierwsze kilka dni byt pelen entuzjazmu. Méwil, jak to wszystko brzmi
obiecujaco, jak to moze wyglada¢ za rok, za dwa. W jednej z rozmoéw
zapytalem go, czy sam juz kupit produkt, czy zaczal go testowac? Powiedzial,
ze jeszcze nie, ale juz ma wybrane produkty. Najpierw jednak chce
porozmawia¢ ze znajomymi, popytaé, sprawdzié, czy kto§ bylby
zainteresowany i dopiero jak zobaczy odzew, sam kupi dla siebie. Dodal, ze
jak kto$ juz kupi, to przynajmniej bedzie z tego jakas prowizja, wigc dopiero

wtedy ma to sens, zeby on sam tez zaczal uzywacé.

Popytat kilka oséb. Przyjeli to neutralnie — ani entuzjastycznie, ani na minus.
Ale jak mieliby inaczej zareagowac? On sam nie wiedzial, co wlasciwie
powiedzie¢. Nie uzywal produktu, nie mial Zadnego osobistego
doswiadczenia, ktérym moglby si¢ podzielic. Polecal co$, czego sam nie

poznal. To, ze nikt nie zareagowal z entuzjazmem, bylo catkowicie
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normalne — trudno entuzjazmowac si¢ czyms, co poleca Ci kto$, kto sam
w to nie wierzy na tyle, zeby sprébowac. On odebratl to jako znak, ze ,,to nie

dziata”. Po miesigcu zniknat.

To jest podejScie pozera. Chce szybko, nie chce si¢ w ogéle uczyé. Méwi
duzo, robi malo. Méwi, ze ,,sprawdzil temat” i Ze ,,nie da si¢ na tym zarobic”,
cho¢ nigdy nawet nie kupil produktu dla siebie. Nie sprébowal. A juz jest

ekspertem.

Druga grupa to ludzie, ktérzy juz ,,co§ robig” — amatorzy — i to jest
réznica, bo pozer w ogéle nie rusza si¢ z miejsca. Amator rusza si¢ caly czas.
Problem jest w tym, jak. Najczesciej koncentrujg si¢ na znalezieniu skrétu.

Szukaja cudownej metody.

Znam kogo$, kto przez pol roku zmienial metode co kilka tygodni. Zaczat
od grup na Facebooku. Wkleil ogloszenie do dziesigciu réznych grup
biznesowych, czekal na reakcje. Przez tydzien sprawdzal komentarze kilka
razy dziennie. Kiedy nic szczegdlnego si¢ nie wydarzylo, uznal, Ze ,,grupy nie

dziataja" i przeszedl do czegos innego.

Nastepnym krokiem bylo pisanie do nieznajomych. Kto§ mu powiedzial, ze
mozna wysyla¢ wiadomosci do ludzi, ktérych nie zna, z gotowym szablonem
tekstu. Wystal kilkadziesigt takich wiadomosci w ciagu tygodnia. Wigkszos¢
zignorowano. Kilka oséb nawet go zablokowalo uznajac, ze kto§ wkradl mu

si¢ na konto. Po dwoch tygodniach to tez uznal za ,,niedzialajace”.

Potem kolejny pomyst 1 kolejny. Kazda z tych metod miata swéj moment
intensywnosci. Przez kilka dni dziatal z pelnym zaangazowaniem — pisal,
sprawdzal, czekal na efekty A potem, kiedy efekty nie nadchodzily
wystarczajaco szybko, znikal na chwile i wracal z nowym, ,lepszym"
pomystem. Robil to wszystko majac szczera nadzieje, ze poszczesci mu si¢

1 trafi na superdystrybutora, ktory przyniesie mu fortune.
Zapytalem go w pewnym momencie, czemu nie korzysta po prostu
z systemu, ktory juz istnieje — z krokéw, ktére wypracowali ludzie przed

nim, ze wsparcia osoby, ktoéra go zaprosita. Czemu nie idzie po prostu krok
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po kroku, tak jak jest to pokazane w systemie zespotu, tylko ciagle szuka
czego$ nowego, jakby chcial przechytrzy¢ caly system.

Powiedzial, Ze ten system jest juz przestarzaly. Ze internet sie zmienil, ludzie
si¢ zmienili, wigc trzeba szukaé nowych drég, a nie robi¢ to, co kto$ wymyslit
dawno temu.

To jest podejScie amatora. Co$ robi, ale chaotycznie. Skacze z metody na
metodg, zamiast skorzystaC z systemu i wspatcia 0s6b, ktére zaprosity go do
projektu. Robi po swojemu. Ma chwile wielkiego zaangazowania, po ktérych
przychodzi cisza. Szuka skrétu, tej jednej sztuczki, reklamy, szablonu, grupy,

ktora sprawi, ze wszystko nagle zadziala.

Nie jest leniwy. To jest wazne — amator naprawdg co$ robi, czasem nawet
wigcej niz wielu profesjonalistéw na poczatku. Problem nie jest w ilosci
wysitku. Problem jest w tym, Ze ten wysitlek skierowany jest na
nieodpowiednie dziatania.

,,Nie trzeba oclkrgwaé kota na nowo. Sa ludzie, ktérzg szlita c]roga

Przed Toba, Przctarli szlal(i, maja wypracowane mctocly.”

To, ze Ci ludzie zarabiaja pieniadze, to nie przypadek, to efekt strategii
1 wlasciwych dziatad, powtarzanych doktadnie tak, jak dzialaja, bez ciaglego
ich poprawiania.

Czasem amator ma jeszcze inng odmiane tego samego problemu — nie
szuka nowej metody, tylko zaczyna si¢ zastanawiaé, czy w ogole wybral dobry
moment? Czy nie jest za pézno? Czy na jego rynku nie jest juz za duzo
lideréw? Czy firma nie jest za duza albo za mala? Czy przegapil najlepszy
moment na start?

To brzmi jak analiza. W rzeczywistosci robi to samo, co skakanie miedzy
metodami — szuka powodu, zeby nie zrobi¢ tego, co naprawde dziala:
zaczad, 1 nie przestawac.
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I te réznice wilasnie rozumieja profesjonaliSci. ktoérych mozna rozpoznaé po
czyms$ innym niz tempo czy ilo§¢ dziatan. Mozna ich rozpoznaé po spokoju
1 po tym, ze traktuja to, co robia, jak cos, czego trzeba si¢ nauczy¢, a nie jak

co$, co powinno dziata¢ od razu.

Kiedy spotykam ludzi, ktérzy odniesli sukces w marketingu sieciowym,
zawsze pytam o ich historig. I jest tam jeden wspélny element. Bez wzgledu
na doswiadczenie, jakie mieli przed dotaczeniem do tej branzy, ich najwigkszy
rozwdj zaczal si¢ w momencie, w ktérym weszli w postawe ucznia.

Ucza sig, jak rozmawiaé z ludzmi o produkcie i o biznesie. Ucza sig, jak
stuchaé, zanim zaczna moéwié. Ucza sig, jak reagowaé na ,nie", bez
traktowania tego jako osobistej porazki. Chodza na kazde szkolenie, jakie
organizuje ich firma, nawet te, ktére brzmia nudno. I ta pokora zostaje z nimi

bez wzgledu na to, jak duzy sukces pézniej osiagneli.

Czgesto nagrywaja swoje rozmowy telefoniczne, zeby pdzniej je odsluchaé
1 uslyszeé, co mogliby powiedzie¢ lepiej, mimo ze nikt im tego nie kazat. Po
prostu rozumieja, ze to, co robia, jest umiejgtnoscia, taka sama jak gra na
instrumencie albo prowadzenie samochodu, a umiej¢tnosci nie pojawiaja si¢

same, tylko dzi¢ki powtarzaniu.

Profesjonalisci mysla w kategoriach tego, czy dzisiejsza rozmowa byla lepsza
od tej, ktora przeprowadzili wezoraj. Czy potrafili odpowiedzie¢ na obiekcjg,
na ktorej kiedys sie zacinali. Czy kto§, komu pomogli zaczaé, czul sie pewniej

niz oni sami na poczatku.

Nigdy nie obiecuja nikomu szybkich pieniedzy. Kiedy kto$§ pyta, ile moze
zarobi¢, moéwia wprost: to zalezy od tego, ile si¢ nauczysz i jak dlugo
bedziesz to robid, nie od nich.

To jest podejscie profesjonalisty. Uczy si¢ — nie raz, nie przez tydzied, ale
stale, latami. Dziala systematycznie, nawet wtedy, kiedy akurat nie czuje
motywacji, bo rozumie, ze motywacja przychodzi i odchodzi, a wynik buduja
powtorzenia, nie nastroje. Rozumie, Ze to, co robi, jest procesem rozlozonym
na lata, nie wydarzeniem, ktére ma si¢ wydarzy¢ w pierwszym miesiacu.

Buduje relacje, nie transakcje, bo wie, ze transakcja konczy si¢ w momencie
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sprzedazy, a relacja trwa 1 przynosi efekty dtugo potem. Korzysta z narzedzi
1 systemu, ktore juz istnieja, zamiast wymysla¢ wszystko od nowa, tak jak
robil to amator. Nie obiecuje cudéw, bo wie, Ze obiecywanie cudéw jest tym,
co najbardziej szkodzi reputacji calej branzy. Profesjonalista rozwija siebie.

A potem, naturalnie, rozwija innych.

Jesli poréwnasz to z kazda inng profesja, ktora znasz: lekarz uczy sie latami,
zanim zacznie samodzielnie leczy¢. Prawnik zdaje egzaminy, odbywa praktyki,
zanim poprowadzi pierwsza sprawe. Nawet jesli masz juz zawdd i zmieniasz
tylko pracodawce, czeka Cig tydzien wdrozenia, szkolenia, czasem wyjazd na

kilkudniowe szkolenie firmowe, zanim kto$ pozwoli Ci dziata¢ samodzielnie.

Nikt nie uwaza tego za przesadg. To jest po prostu normalne — kazda
profesja wymaga przygotowania, zanim przyniesie pieniadze. A w marketingu

sieciowym wielu ludzi oczekuje czegos$ innego.

Ludzie chca ProFesJonalngch Pienif;dzg z marketingu sieciowego,

ale bez ProFesjonalnego Przggotowania.”

Najwickszym wyzwaniem bywa dla nich zainwestowanie jednego dnia, Zeby

pojechac na wydarzenie firmowe, zobaczy¢ i postyucha¢ jak to robia inni.

Ten podzial jako pierwszy opisal Eric Worre, jeden z najbardziej znanych
edukatoréw w tej branzy. Widz¢ go na co dzien, kiedy obserwuje ludzi,

ktérzy zaczynaja w tym modelu.

Teraz, kiedy juz wiesz, ze w tym biznesie mozna spotkaé trzy typy ludzi,
zobacz, jaki blad popelnia wigkszo$¢ ludzi, oceniajac ten model — oceniaja
go przez pryzmat ludzi, ktérych spotkali na swojej drodze, a nie przez

mechanizm, ktéry za nim stoi.

I tu jest co$, co warto powiedzie¢ od razu, zeby ten podzial nie zabrzmiat jak
osadzanie z wysokiego konia. Eric Worre, ktéry ten podzial opisal, sam
zaczynal jako pozer. Pisal otwarcie o tym, Zze na poczatku liczyl na to, ze

uniesie go cudza praca, ze szczeScie trafi go w odpowiednim momencie, ze
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znajdzie skrét. Dopiero podzniej, $wiadomie, zdecydowal sie zostac

profesjonalista.

To nie jest podzial na ludzi dobrych i ludzi zlych. To jest podzial na etapy,
przez ktére przechodzi prawie kazdy, kto zaczyna co§ nowego — niezaleznie
od tego, czy to marketing sieciowy, czy cokolwick innego. Pytanie nie brzmi,
czy zaczale$ jako pozer albo amator. Pytanie brzmi, czy zostajesz tam, czy

idziesz dalej.

chee wygladaé

Nie chodzi o to, gdzie zaczynasz. Chodzi o to, czy idziesz dalej.

I teraz, majac ten podzial w glowie, sp6jrzmy na jedna rzecz. Znasz pewnie
kogos§, kto probowal prowadzi¢ wlasny biznes i mu nie wyszlo. Restauracja,
ktéra zamknela sie po roku. Sklep, ktéry nie przetrwal dwoch sezondw.
Firma, ktéra upadla, bo zabrakto klientéw albo kapitatu. Czy to znaczy, ze
prowadzenie wlasnego biznesu jest ztym pomystem i nikt nigdy nie powinien

go zakladac?

Oczywiscie, ze nie. Co roku tysiace ludzi zamykajg firmy 1 co roku tysiace
innych otwierajg nowe — czasem w tej samej branzy, w tym samym miescie
1im wychodzi. Nikomu nie przyszloby do glowy powiedzie¢: ,,wlasny biznes
nie dziala”, tylko dlatego ze ktos, kogo znasz, nie poradzil sobie

z prowadzeniem firmy.
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A jednak, kiedy mowa o marketingu sieciowym, bardzo czg¢sto robimy
dokladnie ten blad. Znamy jedna osobe, ktérej nie wyszlo i z tej jednej
historii wyciagamy wniosek o calym modelu.

Jest tu jeszcze jedna pulapka, jeszcze bardziej podstawowa i warto ja
zobaczy¢, zanim péjdziemy dalej. Méwimy: ,,znam kogos, kto byt w MLM

i nic nie zarobil”. Ale co wlasciwie znaczy ,,byl”?

Wyobraz sobie, ze kto$§ poszedl na zakupy do Lidla. Kupil chleb, mleko,
wyszedl. Gdyby$ zapytal go pdzniej, co robil, a on odpowiedziat: ,,bytem
w Lidlu” — nikt z nas nie pomyslalby, ze tam pracowal. Pomyslalby, ze byt
klientem. To oczywiste.

A jednak, kiedy kto§ mowi ,bylem w marketingu sieciowym 1 nic nie
zarobitem”, prawie nikt nie zadaje sobie tego samego, oczywistego pytania:
czy ta osoba budowala tam biznes, czy po prostu byla klientem, ktéry
kupowal produkty na wlasne potrzeby? Jakie bylo jej podejscie? To byt
pozet, amatot, czy profesjonalista?

,Zanim ocenisz ca}fﬂ model przez czgjaé historic:,

zaPHtaj: cota osoba naPrawd¢ robita?”

Bycie klientem jest w porzadku. Wielu ludzi w tym modelu nigdy nie chce
robi¢ nic wiecej i to jest zupelnie zdrowe — wspominaliSémy o tym kilka
rozdziatéw temu.

Ale jesli ktos§ mial podejscie pozera, a potem moéwi, ze ,,sprobowal” 1 ,,nic
z tego nie wyszlo”, to nie jest dowdd na to, ze model nie dziata. To jest

dowdd na to, ze ta osoba nigdy nawet nie zapoznala si¢ z tym modelem.

I tu warto by¢ szczerym co do jeszcze jednej rzeczy: wielu ludzi, ktérzy nie
odniesli sukcesu, nie chce przyznad, ze sami byli pozerami albo amatorami.
Fatwiej powiedzie¢ ,ten biznes nie dziala", niz ,,nie zrobilem tego, co trzeba
bylo zrobi¢". To wygodniejsza histotia, ktora nie wymaga zadnej refleksji nad
wlasnym podejsciem.
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Dlatego zanim ocenisz caly model przez czyja$ historie, warto zapytaé: co
wladciwie ta osoba robila? Jak si¢ angazowala? Z kim rozmawiala? Moze
wecale nie rozmawiala — moze tylko slyszala od znajomego znajomego, ze
»kto§ byl” 1 ,nic z tego nie mial”. Zapytaj kogos, kto naprawde zarabia.
Takich oséb jest wiecej, niz myslisz. Zapytaj choéby osobe, ktéra polecita Ci
te ksiazke.

Jesli si¢ zaangazujesz, podejdziesz profesjonalnie, budujac organizacje wedlug
sprawdzonego systemu — mozesz zarabia¢ wielokrotnie, miesigcami. Moga
7 tego korzystaé Twoje dzieci i wnuki, bo ten biznes jest dziedziczny. Swiat
zna tysiace takich historii, bo ten model istnieje od lat szesédziesiatych, nie od
zeszlego tygodnia.

Jest jeszcze jedna rzecz, ktéra Eric Worre powiedzial, a ktéra zostaje
w glowie na dlugo. Wedlug niego najwicksza cena wejscia w marketing
sieciowy nie sg pienigdze.

,,Najwi@ksza cena wejécia w marketing sieciongest tymczasowa utrata statusu

spofcczncgo woczach ludzi} ktérzg nie rozumieja tego modelu.”

Kto$ z rodziny zapyta, po co Ci to. Znajomy uniesie brew. Kto$ inny pomysli
sobie co$ niewypowiedziane, a Ty to wyczujesz. To jest prawdziwa cena. Nie
pieniadze, ktére ryzykujesz, bo jak juz wiesz, tych wiadciwie nie ryzykujesz.
Cena to chwila, w ktérej musisz by¢ gotéw wytrzymaé niezrozumienie, zanim

wyniki przeméwiq same za siebie.

Pozerzy i amatorzy nie wytrzymuja tej ceny. Poddaja sie, kiedy pierwsza fala
niezrozumienia uderza, bo nie maja jeszcze wynikow, ktére mogliby pokazac

jako dowdd. Profesjonalisci placa te cene $wiadomie, i idq dalej.

Kazdy rodzaj biznesu niesie ze sobg jakie§ ryzyko. Biznes tradycyjny moze
kosztowa¢ utrate domu, bankructwo, czasem nawet depresje. Marketing

sieciowy tez ma swoje ryzyko, ktére cho¢ realne, jest i tak mniejsze niz to,
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ktére ponosisz, zakladajac tradycyjny biznes. Wlasnie dlatego warto je
podjac.
Marketing sieciowy nie wynagradza za to, ze kto$ si¢ zapisal. Wynagradza za

profesjonalne dziatanie, powtarzane wystarczajaco dlugo, zeby zaczelo sig

kumulowaé.

I to prowadzi nas do ostatniego, najwazniejszego pytania w tej ksiazce. Nie
brzmi ono: ,,czy ten model dziata”. Bo teraz juz wiesz, ze dziala, pod
warunkiem, ze kto§ dziala w nim jak profesjonalista, nie jak pozer czy
amator. Prawdziwe pytanie brzmi:

| Czy Ty chcesz nauczy¢ si¢ dziata¢ jak profesjonalista?

I to jest pytanie, na ktére nikt nie odpowie za Ciebie.



ROZDZIAL 9

CZY TO JEST DLA CIEBIE?

Czy to jest co$ dla Ciebie?
Nie wiem.

Nie znamy sie. Ale na co dzien spotykam ludzi, ktoérzy stoja przed
odpowiedzia na to samo pytanie. Wigkszo$¢ ludzi robi to w poépiechu.

Albo odrzucaja to od razu — na podstawie jednego skojarzenia, jednej zlej
historii, jednego wrazenia z przesztosci — i nigdy nie sprawdzaja, czy to

wrazenie miato cokolwiek wspélnego z tym, co naprawde maja przed soba.

Albo wchodza w to z pelnym entuzjazmem i oczekiwaniami, ze jutro zmieni
si¢ ich zycie, a potem, kiedy okazuje si¢, ze to wymaga wigcej wysitku niz
mysleli, czujg si¢ oszukani, cho¢ nikt ich nie oszukal. Sami rozbudzili w sobie

oczekiwania, ktérych nikt im nie obiecal.

Oba podejscia koficza si¢ tym samym: decyzja, ktéra nigdy nie byla naprawde
podjeta. Tylko przyjeta albo odrzucona w biegu.

Jesli zaczniesz dziala¢ z myéla o szybkich pieniadzach, rozczarujesz sie

szybciej, niz zdazysz si¢ czegokolwiek nauczyc.

To nie znaczy, ze szybkie pieniadze sa tu niemozliwe. Znam wiele osob, ktére
juz w pilerwszym miesigcu, bez rezygnowania z dotychczasowej pracy,
wypracowuja dwa, trzy, nawet pie¢ tysiecy zlotych dodatkowo. To si¢ dzieje,
1 masz prawo to wiedzie¢. Ale to nie jest obietnica, ktéra ktokolwiek Ci

skfada. To jest mozliwo$¢, nie gwarancja.

Jesli zaczniesz dziata¢ liczac ze kto$ inny zrobi za Ciebie prace, poczujesz sie
oszukany, cho¢ to nie model Ci¢ oszukal, tylko Twoje wlasne, nierealne

oczekiwania.

Jesli zaczniesz dziataé, nie bedac gotéw na chwile niezrozumienia od ludzi,
ktérzy nie widza jeszcze tego, co Ty juz zobaczytes, poddasz si¢ wezesniej,

niz wyniki zdaza przeméwié za Ciebie.
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A jedli odrzucisz to bez sprawdzenia, tylko dlatego, ze ktos, kogo znales,
zrobil to Zle albo wcale nie sprobowal — mozesz zamknaé sobie droge do
czego$, co naprawde miato dla Ciebie sens. Czegos, co moglo zmieni¢ Twoje

zycie, gdyby$ dal sobie szanse to sprawdzié.

Ten model zasluguje na co$ wigcej. Na chwile spokojnego spojrzenia, zanim
cokolwick zdecydujesz. I to spojrzenie zaczyna si¢ od jednego, konkretnego

pytania.

Czy to, czego szukam w zyciu teraz — czas dla rodziny, dodatkowy dochdd,
poczucie, ze robi¢ co§ wigcej niz tylko przetrwanie miesiaca — rzeczywiscie

moze by¢ tym, co ten model daje?
Mozesz jeszcze nie zna¢ odpowiedzi. I to jest w porzadku.

Nie wiem, w jakiej jeste$ sytuacji. Nie wiem, ile masz czasu, jakie masz
zobowiazania, czego naprawde szukasz w zyciu w tym momencie. Moze to
jest doktadnie ten moment, kiedy ten model ma sens. A moze nie — moze

wrécisz do tego za rok, za piec lat, kiedy co$ si¢ zmieni.

Ale nawet jesli to nie jest dla Ciebie dzisiaj, dobrze, Zebys$ wiedzial, ze takie
rozwiazanie istnieje. Ze to nie jest oszustwo, sekta, ani piramida — to
logiczny, sprawdzony model, ktéry ma swoje miejsce 1 swoje zasady. Kiedy$
moze si¢ okazal, ze wlasnie tego szukasz i wrécisz do osoby, ktora
przekazata Ci t¢ ksiazke.

Dlatego nie musisz dzi§ podejmowac decyzji.

Nie musisz niczego podpisywac.

Nie musisz nikomu niczego obiecywac.

Ale jesli podczas czytania tej ksiazki cho¢ raz pomyslates: ,,to ma wiccej
sensu, niz sadzitem” — zréb kolejny krok. Nie po to, zeby od razu wejs¢,
tylko po to, zeby poznac szczegbly i §wiadomie zdecydowad, czy to moze by¢
Twoj Plan B.

Trzy rzeczy, ktére mozesz zrobié, jesli chcesz to sprawdzi¢ uczciwie, bez

presiji:
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Pierwsza: skontaktuj si¢ z osoba, ktéra polecita Ci te ksiazke.
Prawdopodobnie zobaczyla w Tobie kogos, kto chce czegos wiecej od
zycia — inaczej nie przekazalaby Ci tej ksigzki.

Druga: zobacz prezentacje firmy. Poznaj produkty i doktadny model
wynagrodzen, nie tylko ogdlng ideg, o ktdrej przeczytales tutaj.

Trzecia: przyjdz na wydarzenie firmowe. To nie jest deklaracja. To jest
sposob, zeby zobaczy¢ ludzi, atmosferg, system i sposéb dziatania na
zywo — nie z opowiesdci, nie z tej ksiazki, tylko na wlasne oczy. Sama

obecno$¢ na wydarzeniu do niczego nie zobowiazuje.
Nie oceniaj tego, czego jeszcze nie widziates.
Zobacz. Zapytaj. Sprawdz.

A potem zdecydu.

n Facebook: https://facebook.com/wojciech.paciorek.7

@ Instagram: paciorek.wojciech
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