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UWAGA:  

Jeśli jesteś moim partnerem biznesowym, to możesz rozdawać 

ten poradnik na lewo i prawo! Wystarczy, że do mnie napiszesz, 

a wyślę Ci wersję Word gdzie dodasz swoje linki partnerskie. 

Zabrania się jedynie zmiany treści (oprócz linków) oraz 

sprzedaży tego poradnika. 
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Wstęp… 
 

Witaj na szkoleniu „Marketing Sieciowy Pro”. Znajdziesz 
tutaj najważniejsze informacji, jakie kiedykolwiek czytałeś na 

temat marketingu sieciowego. 

Czy zadawałeś sobie kiedyś takie pytanie: 

 Dlaczego jeszcze nie należę do największych liderów w 

branży MLM… osób, które mają dosłownie wszystko, co 

tylko zapragną…?  

 Co oni mają czego ja nie mam…?  

 Czy oni faktycznie potrafią o wiele lepiej rozmawiać z 

ludźmi…?  

 Czy ja naprawdę jestem tam mało utalentowany…?  

 A może oni weszli po prostu do tego biznesu w 

odpowiednim momencie… Mieli dużo szczęścia i znaleźli 

kilku zdolnych liderów, którzy zbudowali za nich biznes…? 

Jeśli powyższe pytania nie są Ci obce, to Marketing Sieciowy 

Pro może być jedną z najlepszych inwestycji w Twoim życiu. 
Ponieważ, aby wybudować dochodowy biznes, to potrzebujesz o 

wiele więcej od tego, co mówi Ci większość liderów z branży 

MLM! 

Istnieje bardzo dużo różnych strategii i metod budowy Biznesu 
MLM, których używają prawdziwi ludzie sukcesu… Technik, 

których praktycznie nikt nie uczy i o których na pewno nie 

usłyszysz na spotkaniach biznesowych Twojej firmy. 

To co chce Ci tutaj przekazać, to moje marketingowe Know 

How, które zbierałem przez kilka ciężkich lat. Na koniec 

spojrzysz na branżę Marketingu Sieciowego w zupełnie innym 

świetle. Istnieją bowiem akapity, pomysły, a nawet całe 

rozdziały w tym szkoleniu, które otworzą Ci drzwi do świata 

nowych możliwości. 



Mam nadzieję, że będziesz równie mocno podekscytowany po 

ostatnim rozdziale tego szkolenia – jak inni Network 

Marketerzy, którzy nauczyli się już tych wszystkich sekretów 

budowy biznesu. 

Moim celem jest skończyć z tymi głupotami, na których bazuje 

cała branża.  

Musze Cię jednak ostrzec:  

 Jeśli zdecydujesz się działać według metod z tego 

szkolenia, to prawdopodobnie napotkasz na opór „starych 

wyjadaczy”, którzy nieustanie tylko krzyczą…, że MLMu nie 

da się budować w Internecie. 

Znam Networkerów, którzy dzięki tym strategiom na 

przestrzeni zaledwie kilku miesięcy wprowadzili masę nowych 

współpracowników do swojego biznesu i zarobili dużo więcej niż 

w poprzednich latach. Ale to wcale nie jest najciekawsze. 

Naprawdę niesamowite jest to, że mimo tak ogromnego 

wzrostu Ci tzw. „Najwięksi Liderzy” nadal są zdecydowanie 

przeciwko tym metodą. 

Całkiem możliwe, że zupełnie nie rozumiem o co chodzi w 

Marketingu Sieciowym… ale jeśli Twoi współpracownicy 

sponsorują dużo nowych osób, to jest to chyba w porządku, 

prawda? O to przecież tutaj chodzi? Ale mogę się oczywiście 

mylić. 

To jest dosyć niezwykłe… zawsze gdy ktoś obali jakieś 

koncepcje, które są akceptowane przez większość 

społeczeństwa, to tworzy to agresywne reakcje innych. Każdy, 

kto wątpi w tradycyjne metody i pogrzebie trochę na 

powierzchni, może wywołać niesamowite emocje. 

Pozwól, że zademonstruje Ci na przykładzie jednego z 

takich „maili przepełnionych nienawiścią”, o co mi 

dokładnie chodzi (w tego typu mailach wyraźnie widać, 

na jakie głupoty narażane są nowe osoby): 



„Co za bzdury ! W marketingu sieciowym wcale nie chodzi o 

sprzedawanie i pieniądze, tylko o szukanie osób, którym 

będziesz służyć.  

 

Ludzi, którzy mają wielkie marzenia i chcą czegoś więcej od 

swojego życia. W marketingu sieciowym nie ma problemów, 

tylko ty jesteś problemem. Jesteś zwykłym gnojkiem ! Szkoda 
mi ludzi, którzy nabierają się na wasze głupoty i mam nadzieje, 

że zawiesicie swoją działalność, do póki nie będzie za późno!” 

Adam Z. 

Hmm… za późne, ale na co? 

Wiem, że maile jak ten powyżej brzmią wręcz śmieszne, 

jak z jakiegoś kiepskiego filmu, ale mogę Cię zapewnić, że jest 

to reakcja na moje „bluźniercze” teksty i wypowiedzi. Na 

początku wydawało mi się to trochę dziwne, że istnieją osoby, 

które chciały by zobaczyć jak dyndam na drzewie… 

Ale pozwól teraz, że podzielę się z Tobą czymś na prawdę 

bardzo ważnym: czymś, co pozwoli wrócić sprawą na właściwy 

tor i pomoże dostrzec Ci prawdę. To jest najlepsza rada jaką 

mogę Ci dać. 

Nie przejmuj się tym, że możesz obrazić 

mniejszość, ale zacznij po prostu działać i 

sprzedawać do większości ! 

Nigdy nie uda Ci się zadowolić każdego, ponieważ zawsze 

znajdzie się ktoś, komu nie spodoba się to, co robisz. 

 

Zawsze pamiętaj: 

Te osoby tak naprawdę nie należą do Twojej publiczności i nie 

przejmuj się nimi. Zapomnij po prostu o nich! Staraj się 

kontaktować tylko i wyłącznie z ludźmi, którzy myślą w 

podobny sposób do ciebie.  



Dopiero w momencie, gdy przestaniesz przejmować się opinią 

WSZYSTKICH ludzi, będziesz mógł w pełni wykorzystać swój 

potencjał. 

W biznesie musisz być odporny i niewrażliwy na głupie uwagi. 

Ignoruj je i działaj dalej, ponieważ to jest po prostu częścią 

Twojego biznesu. Mogę Cię zapewnić, że to jest ważne nie tylko 

ze względu na Twój wewnętrzny spokój, ale to pomoże Ci 

również skoncentrować się na właściwej grupie ludzi. 

Jeśli przestaniesz się przejmować tym, że możesz kogoś obrazić 

(kogoś kto i tak nic od ciebie nie kupi), to wtedy będziesz mieć 

wolną rękę, aby przekazać swojej publiczności dokładnie to, co 

masz jej do przekazania. 

Zobaczysz, że to ludziom się spodoba. 

  

Przeczytaj dla przykładu te maile: 

„O to chodzi ! Nareszcie ktoś kto posiada własne zdanie. To jest 

niesamowite, ale wpadłem na podobne bzdury o marketingu 
sieciowym już kilka lat temu, ale dopiero ty jako jeden z 

nielicznych miałeś odwagę opowiedzieć o tym publicznie. Mogę 

się założyć, że nacisnąłeś na odcisk nie jednej osobie. Ale co z 

tego !” Daniel D. 

„Jak przeczytałem Twojego ebooka, to musiałem jednocześnie 

się śmiać i płakać… uderzyło mnie to tak głęboko, jak jeszcze 

nic w tej branży. Trafiłeś dokładnie w sedno !” Michał W. 

Całkowite przeciwieństwo, prawda? 

Cały czas mnie to zaskakuje, jak różne są opinie na temat 

Marketingu Sieciowego. I to nie tylko u osób z branży, ale 

również z zewnątrz. Ta skrajna polaryzacja wynika z dużej 

liczby przeróżnych metod budowy Biznesu MLM, które są 

narzucane przez poszczególnych liderów i firmy. 

 



Z całą pewnością istnieją bardzo dobre organizacje (nawet kilka 

takich znam), ale niestety przytłaczająca większość jest po 

prostu do niczego. Dlatego nie wszystko o czym tutaj mówię 

pasuje na 100% do każdej sytuacji.  

Spotkałem już bardzo wielu liderów i większość z nich 

przeżywała dokładnie takie same problemy. Podstawowe 

rzeczy, o których opowiadam w tym szkoleniu dotyczą 

wszystkich Networkerów, obojętnie z jaką firmom 

współpracują. 

  

Zanim zaczniemy na serio, to muszę wyjaśnić Ci jeszcze 

kilka rzeczy:  

Po Pierwsze: Nie będę opowiadać Ci tutaj o motywacji… ani o 

marzeniach i celach życiowych milionerów. Na pewno już nie 

raz słyszałeś, jak duży wpływ może to mieć na Twój sukces. 

Zapewne każdy wie jak ważna jest motywacja, jednak uważam, 

że w tej branży poświęca się temu o wiele za dużo czasu. Może 

jest to dla ciebie trochę niezrozumiałe, ale czasami naprawdę 

nie warto przesadzać. 

Gdy ktoś przesadzi z pozytywnym myśleniem, to może to 

prowadzić do tzw. „paraliżu działania”. Mój znajomy wyznał mi 

kiedyś coś takiego (również działa w branży MLM): 

„Po tym jak oddałem zdrowie dla marketingu sieciowego… mam 

już kompletnie dosyć tej głupiej gadki, że wszystko co jest mi 

potrzebne do sukcesu, to po prostu jeszcze większa motywacja 

(jakby moja przez te wszystkie lata była za mała)”. 

Zapewne już zdążyłeś zauważyć, że aby coś osiągnąć, to trzeba 

naprawdę dużej wiedzy i odwagi.  

Powiedzieć komuś, że wszystko czego potrzebuje, to po prostu 

motywacja i pozytywne myślenie, jest niczym obraza dla jego 

inteligencji. 

  



Jeden z moich czytelników powiedział mi kiedyś coś 

takiego: 

„Każdy posiada coś, co go motywuje. Dokładnie wiem 

DLACZEGO to robię. To jest najłatwiejsza część. Jedyne to 

czego mi brakuje, to… JAK to zrobić…” 

Moim celem jest to, aby pokazać Ci właśnie „JAK to 

zrobić…” 

Tylko nie zrozum mnie źle. „DLACZEGO” określa Twoją decyzję, 

jak daleko chcesz zajść w swoim życiu i biznesie (właściwie, to 

we wszystkim co robisz). 

Pamiętaj: 

Nic nie zastąpi działania! 

Samo pozytywne myślenie i marzenia nigdy nie zaprowadzą cię 

do miejsca, w którym chcesz być. Ta część jest nawet BEZ 

ZNACZENIA jeśli nie będziesz działać. 

 

Po Drugie:  Jak wszyscy wiemy, istnieje ogromna różnica 

między tym, co mówi się ludziom, bo oni chcą tego usłyszeć, 

a tym co mówi się ludziom, bo oni muszą tego usłyszeć. 

  

Większość informacji, które opowiada się w branży 

Marketingu Sieciowego, to kompletna bzdura. 

  

O co mi dokładnie chodzi? 

Wypowiedź, że MLM został stworzony specjalnie dla 

„przeciętnej” osoby, jest niczym obusieczny miecz.  

Większość osób, które startują w branży Marketingu 

Sieciowego nie zdaje sobie sprawy, że „przeciętność” to o 

wiele za mało.  



Jeśli chcesz coś osiągnąć, to musisz zostać Profesjonalistą. 

Dlatego większość osób nie jest po prostu przygotowana 

mentalnie na to, co je czeka.  

To jest właśnie powód, dlaczego strategie i metody działania w 

tym biznesie są tak bardzo „niewyraźne”. Nie mówi się 

początkującym osobom tego co powinni usłyszeć, ale to co chcą 

usłyszeć. 

Musze się przyznać, że ja również po napisaniu niektórych 

tekstów czasami walczę z samym sobą, czy w ogóle publikować 

te informacje. Ponieważ obawiam się, że będzie to dla ludzi 

zbyt wiele albo że nawet nie będą chcieli tego słuchać. 

A jednak porzucam ten pomysł bardzo szybko, bo zdaję sobie 

sprawę, że głupie jest nie mówienie ludziom całej prawdy.  

Jaki zatem ma to sens, aby walczyć do upadłego za coś, co 

nawet nie działa? Po co ustawiać poprzeczkę zbyt nisko? To 

właśnie jest przyczyną większości problemów w tej branży. 

 

Dlatego otrzymasz ode mnie całą prawdę i wszystkie 

niezbędne informacje ! 

Pokażę Ci dokładnie, jak budowane są ogromne struktury. 

Zobaczysz wszystkie rzeczy w zupełnie innym świetle… 

 

 

Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 

System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/


Rozdział 1 – jak wszystko się zaczęło… 

 
Pozwól, że opowiem Ci ciekawą, aczkolwiek krótką 

historię właścicielki niewielkiej firmy MLM ze Stanów 

Zjednoczonych, która zarządzała swoją firmą od 30 lat… 

…Otóż kobieta ta osobiście oraz z wielkim zaangażowaniem i 

entuzjazmem opracowywała wszystkie produkty – godzinami 

przesiadywała w laboratorium z badaczami i naukowcami – 

dzięki czemu znała wszystkie swoje produkty od podszewki.  

Posiadała również statystki stężenia enzymów swojej 

konkurencji - „Mam 67 za uncję, a stężenie w produktach 

konkurencji jest znacznie niższe. Dlatego ich produkty nie mogą 

być tak skuteczne jak moje…”. 

Jakość produktów - pierwsza klasa, jednak było coś co spędzało 

jej sen z powiek. A mianowicie to, że inne firmy, które 

posiadały o wiele gorsze produkty od niej, odnosiły więcej 

sukcesów i rozwijały się w o wiele szybszym tempie niż jej 

firma. 

Dlaczego tak się działo, mając najlepszy produkt na rynku? 

 

Otóż, ta wspaniała kobieta nie rozumiała jednej rzeczy – 

wcale nie chodziło tu o produkt, tylko o dobry Marketing. 

 

Wpadła w tzw. „pułapkę myszy” – dała wiarę wypowiedzi 

Henrego Davida Thoreau’sa, który powiedział: „Zbuduj lepszą 

pułapkę na myszy, a klienci będą dobijać się do ciebie drzwiami 

i oknami.” 

 

 



Zejdź na ziemię i spójrz na tą całą sprawę realnie. 

Przecież nikt nie będzie stać do Ciebie w kolejce, tylko 

dlatego, że masz najlepsze produkty. 

Niestety spotykam dużo osób, które mocno w to wierzą i bardzo 

trudno je przekonać, że tu nie chodzi o to, jaki ma się produkt, 

tylko… 

… o to, kto lepiej potrafi zakomunikować ideę własnych 

produktów w swojej grupie docelowej. 

 

Pamiętaj! 

W każdej firmie nic nie będzie mieć prawdziwej wartości, 

jeśli w grę nie będą wchodzić odpowiednie umiejętności 

sprzedażowe oraz skuteczne strategie i taktyki 

marketingowe. 

 

To twierdzenie tyczy się zarówno samej firmy, jak i każdego z 

jej dystrybutorów. 

I to jest właśnie najtrudniejsza rzecz do zrozumienia, a 

zarazem i do wdrożenia dla poczatkujących osób w branży MLM 

(ale i nie tylko). Każdy chce mieć najlepsze produkty i super 

plan marketingowy, który bije całą konkurencję na głowę… 

ale... 

To nie działa w taki sposób.  

Szukasz miłości w niewłaściwym miejscu. 

Czasy się zmieniają. 

Teraz musisz nauczyć się sprzedaży i – co ważniejsze – 

zrozumieć, dlaczego ludzie robią to, co robią. 



Ta wiedza zadecyduje o Twojej porażce lub sukcesie. 

Ludzie sukcesu (obojętnie w jakiej branży) mają jedną wspólną 

cechę: oni wiedzą jak sprzedawać! Samego siebie... swoje 

pomysły... produkty... usługi... i swoje idee. Dopiero wtedy, 

gdy zdasz sobie z tego sprawę, to będziesz mógł działać w 

każdej firmie MLM. Obojętnie gdzie pójdziesz, to i tak 

osiągniesz sukces. 

 

Istnieje tylko jeden problem. 

Metody i taktyki budowy biznesu, które przekazują nam 

tradycyjne firmy MLM, są w dzisiejszych czasach tak przydatne, 

jak kraty w łodzi podwodnej – są po prostu przestarzałe. 

Co za ironia... 

„Sprzedaż” - wydaje się brzmieć w tradycyjnym 
Marketingu Sieciowym jak wulgarne słowo, którego nikt 

nie chce używać. 

Zapewne już nie raz słyszałeś te bzdury, że w Marketingu 
Sieciowym wcale nie trzeba sprzedawać. Wszystko, co musisz 

robić to po prostu dzielić się z ludźmi. I oczywiście gdy nastała 

era Internetu, to wiele osób zaczęło dosłownie rzucać dookoła 

siebie takie wypowiedzi jak „Sprzedaż nie jest konieczna”, „Nie 

musisz sprzedawać” itp. 

Dlaczego oni to robią? 

To proste... ponieważ tradycyjne firmy boją się odstraszyć 

potencjalnych współpracowników, jeśli wyjdzie na jaw, że 

dystrybutorzy firm MLM są zwykłymi sprzedawcami. Dlatego 

starają się ten fakt w delikatny i ładny sposób zatuszować. 

Oczywiście istnieją osoby, które głęboko w to wierzą, że tylko 

polecają i dzielą się produktami z innymi ludźmi – niestety jest 

to destrukcyjne złudzenie dla ich biznesu i całej branży 

Marketingu Sieciowego. 

Czas się przebudzić… 



Jeśli w tym biznesie chodzi tylko o dzielenie się i polecanie, to 

przecież nie trzeba uczyć się sprzedaży, prawda? Otóż nie. To 

nie jest tylko zwykły błąd, ale gwarantowana droga, która 

zaprowadzi Cię do porażki. 

Inną i do tego z pozoru niewinnie wyglądającą informacją, która 

wielu ludzi wprowadza w błąd, jest tzw. „poczta pantoflowa”. 

„Hola, hola, nie tak szybko” , możesz teraz powiedzieć... 

„myślałem, że powód dlaczego Marketing Sieciowy rozwinął się 

w tak szybkim tempie jest właśnie taki, że nauczyliśmy się 

wykorzystywać pocztę pantoflową w naszym biznesie.”  

Wszystko jasne. Jeśli chodzi o marketingowe aktywności, to 

wszystkie inne taktyki chowają się pod względem skuteczności 

daleko w tyle za pocztą pantoflową. 

I tu leży problem… Nie możesz wykorzystywać poczty 

pantoflowej w swoim biznesie! 

O co mi dokładnie chodzi? Jako przedsiębiorca masz finansowy 

interes w sprzedaży swoich produktów i możliwości 

biznesowych. I jeśli teraz „dzielisz” się tym z innymi, to nie ma 

to nic wspólnego z pocztą pantoflową. Przecież zarabiasz na 

tym. 

Prawdziwa poczta pantoflowa polega na tym, że gdy 

polecasz jakiś produkt, to nic na tym nie zarabiasz! 

Lubisz po prostu ten konkretny produkt i opowiadasz o nim 

znajomym, rodzinie itd. To jest zwykła i obiektywna rozmowa. 

Ale w MLM nie jesteś bezstronny - przecież nie stoisz z boku, 

aby się biernie przyglądać rozmowie. 

Czy możesz ten fakt wykorzystać? Oczywiście. Tylko nie możesz 

jako przedsiębiorca określać tego, co mówisz o swojej firmie i 

produktach jako poczta pantoflowa, bo to będzie niewłaściwe. 

Oczywiście, istnieje jeszcze druga strona medalu - osoby, które 

każą Ci sprzedawać 24 godziny na dobę i 7 dni w tygodniu 

(obojętnie gdzie jesteś). To jest przerażające.  



Niektóre osoby przesadzają z tym do tego stopnia, że rodzina i 

znajomi zaczynają mieć ich po prostu dosyć (wiem coś na ten 

temat ). 

Zauważyłem, że tradycyjne firmy Marketingu Sieciowego 

często uczą swoich dystrybutorów następującej 

strategii… 

„Nigdy nie można powiedzieć czegoś złego do właściwej osoby 

albo czegoś dobrego do niewłaściwej osoby...” 

W razie wątpliwości należy zawsze zaryzykować, ale uwaga – 

jeśli posłuchasz takiej rady, to nie tylko będziesz zachowywać 

się jak idiota, ale także będziesz i tak postrzegany. 

Wiele z tych metod ma swoje korzenie w zupełnie błędnym 

zrozumieniu roli, jaką odgrywa w tej branży entuzjazm. 

Oczywiście zgadza się, że wielkich rzeczy nigdy by nie 
osiągnięto bez entuzjazmu. Ale i dużo osób wynosi z tego 

błędne wnioski –są przekonani, że entuzjazm i pozytywne 

myślenie, to wszystko to, czego potrzebują do sukcesu. Według 

motta: „Im bardziej będę pozytywnie nastawiony, tym większy 

odniosę sukces”. 

Pamiętaj, że istnieje bardzo duża różnica między pewnością 

siebie, a opowiadaniem z pianą na ustach o Twoich 

możliwościach biznesowych. 

Inne nieporozumienia powstają na skutek stosowania 

perswazji. 

W tradycyjnej sprzedaży rozpowszechniła się bardzo 

interesująca zasada - jeśli jakiś klient powie: „Dziękuje, ale nie 

jestem zainteresowany”, to tak naprawdę oznacza to: „Tak, 

proszę, możesz nachodzić mnie dalej”. 

Bzdura. Jeśli ktoś odpowie Ci, że nie jest zainteresowany, to 

będzie to oznaczało, tylko i wyłącznie to, że faktycznie nie jest 

on zainteresowany. Koniec i kropka.  



Taka jest właśnie mentalność i sposób działania tych 

dystrybutorów (i pewnej określonej liczby sprzedawców), 

którym branża MLM zawdzięcza swoją złą sławę.  

Jestem ciekaw, czy również i ciebie uczyli tej śmiesznej taktyki 

zwalczania sprzeciwu... „Jak może Cię to nie interesować, skoro 

jeszcze nawet nie wiesz co mam Ci do pokazania?” 

To jest zrozumiałe, że tak wiele osób boi się sprzedaży. Nie 

chcą zniżać się do tak niskiego poziomu zachowania. 

Ale mam dla ciebie dobrą wiadomość: sprzedaż wcale nie musi 

być tak uciążliwa i trudna. W połączeniu z dobrym 

marketingiem, sprzedaż jest o wiele łatwiejsza i zupełnie inna, 

niż może Ci się to wydawać. 

Zanim zabierzemy się za naprawdę ciekawe i interesujące 

rzeczy musimy jeszcze przerobić kilka podstawowych pojęć. Na 

początku ustalimy czym tak naprawdę są marketing i sprzedaż, 

czym się od siebie różnią i w jaki sposób można je razem 

połączyć. 

  

 Zacznijmy od Sprzedaży: 

Co to właściwie jest? 

W ścisłej definicji sprzedaż oznacza wymianę konkretnych 

towarów lub usług w zamian za coś, co stanowi jakąś wartość. 

Prościej mówiąc: sprzedaż następuje za każdym razem, gdy 

pieniądze zmieniają właściciela. 

W rzeczywistości za słowem sprzedaż kryje się znacznie więcej. 

Prawda jest taka, że wszystko co robimy w życiu codziennym 

ma związek ze sprzedażą.  

Odpowiednia definicja powinna zatem brzmieć: sprzedaż to 

umiejętność, dzięki której możesz wpływać na zachowania 

innych ludzi. 



Sprzedaż nie następuje tylko i wyłącznie wtedy, gdy ktoś za coś 

płaci, ale również w momencie gdy np. rodzice starają się 

przekazać jakieś konkretne wartości swoim dzieciom.  

Jeśli próbujesz zdobyć serce ukochanej osoby, to również 

starasz się coś jej sprzedać. Nawet polityk, który chce 

przekonać do siebie ludzi, aby na niego zagłosowali jest 

sprzedawcą. 

Większość ludzi, gdy tylko usłyszy słowo sprzedaż, od razu 

myśli o tym, jak wcisnąć komuś swój produkt albo usługę 

(obojętnie czy dana osoba tego chce czy nie). A każdy opór i 

sprzeciw musi zostać natychmiast stłumiony. 

W takim wypadku mamy do czynienia z bardzo agresywną 

sprzedażą, która często jest praktykowana przez tradycyjne 

firmy Marketingu Sieciowego. Niektóre osoby podchodzą do 

sprzedaży jak do kłótni - starają się przekrzyczeć własnymi 

argumentami swoich potencjalnych klientów, aby za wszelką 

cenę udowodnić im, że są w błędzie, tak, aby w końcu przystali 

na ich warunki. 

Ale… 

Ktoś kto został przekonany wbrew swojej woli i tak na 

końcu pozostanie przy swoim zdaniu. 

Właśnie dlatego takie metody sprzedaży są mało efektywne. 

Dodatkowo taki rodzaj sprzedaży nie sprawia żadnej frajdy. 

Musisz należeć do wyjątkowej rasy ludzi, aby czuć się z tym 

dobrze. 

(W dalszej części odkryjemy, że najefektywniejszy sposób 

wpływania na innych nie ma nic wspólnego z wciskaniem 

swoich produktów lub usług..., ale do tego wrócimy trochę 

później) 

  

 

 



 Co to jest Marketing? 

Zagadnienie marketingu można w prosty sposób zobrazować za 

pomocą parasola. Pod takim parasolem chowają się przeróżne 

metody i strategie, dzięki którym możesz zareklamować np. 

swój produkt albo firmę. Sprzedaż bezpośrednia jest tylko 

jedną z wielu metod– choć bardzo ważną. 

Oprócz tego istnieje jeszcze reklama w Internecie (płatna np. 

reklamy AdWords i darmowa np. Newsletter, marketing na 

forach internetowych, banery itd.), reklama w świecie Offline 

(radio, telewizja, gazeta itd.) oraz inne elementy marketingowe 

jak np. płyty CD, DVD, MP3 itp. 

Najważniejsze jest tutaj to, że reklama i marketing to w gruncie 

rzeczy jedno i to samo. Albo mówiąc to w inny sposób, 

marketing to sprzedaż w delikatnie zredukowanej formie. 

Proste prawda? Jeśli spojrzeć na to w ten sposób, to ta cała 

mityczna otoczka wokół marketingu od razu opada. Informacja, 
którą chcesz przekazać swojemu klientowi w trakcie rozmowy 

twarzą w twarz, odpowiada również informacji, które 

przekazujesz poprzez inne media. 

Oczywiście istnieją różnice, ponieważ nie w każdych mediach 

istnieje taka sama interakcja (chociaż dzisiaj za pomocą 

Internetu stało się to już o wiele łatwiejsze). Chodzi tutaj o to, 

że podstawowe elementy są wszędzie takie same. To co 

dotyczy marketingu, tyczy się również sprzedaży. 

Jedna rzecz cały czas mnie zadziwia - istnieją osoby, które są 

mistrzami w sprzedaży, ale za to ich marketing jest wręcz 

beznadziejny. I na odwrót. Ciekawe dlaczego tak się dzieje? 

Sprawdźmy to: 

 

Po pierwsze: właściciele małych firm postrzegają marketing 

jako luksus, na który stać tylko duże korporacje z potężnym 

budżetem i zapleczem. Zapewne już nie raz widziałeś takie 

reklamy w TV, jak np. 



reklama firmy Beko: 

 

  

albo reklama MOBILKING: 

 

  



Może myślisz, że marketing jest przeznaczony tylko dla wielkich 

bossów w błyszczących garniturach, którzy siedzą w swoich 

ogromnych i przeszklonych biurach… a nie dla małych 

przedsiębiorców... albo jeszcze gorzej… myślisz, że i tak nie 

musisz się tym zajmować ponieważ wszystko załatwi za Ciebie 

Twoja firma MLM? 

Duży błąd. 

Później dokładnie się przekonamy, że wsparcie marketingowe, 

które oferują firmy marketingu sieciowego jest w większości 

przypadków bezużyteczne. 

Po drugie: kolejny problem to niezrozumienie kombinacji 

sprzedaży i marketingu... takie połączenie czasami nawet nie 

jest brane pod uwagę.  

To stanowi duży problem, ponieważ marketing i sprzedaż wręcz 

powinny być ze sobą połączone. Moim zdaniem stratą czasu i 

pieniędzy jest to, gdy dobry sprzedawca nie wspiera swojej 

sprzedaży za pomocą jakiegoś solidnego systemu 

marketingowego. 

Możesz to porównać do sytuacji, gdy np. jakiś rolnik postanowi 

sobie, że w tym roku będzie obrabiać swoje pole ręcznie..., a w 

jego garażu stoi nowy i wypasiony traktor, który tylko czeka, 

aby go odpalić... - w taki sposób ludzie niepotrzebnie utrudniają 

sobie życie.  

Profesjonalny system może wyłapywać dla Ciebie osoby, które 

są zainteresowane Twoim biznesem i następnie konwertować 

ich w klientów albo współpracowników. 

  

Postaram się wyrazić to jeszcze łatwiej: 

Zadaniem marketingu jest to, aby dostarczyć do Twojego 

biznesu wykwalifikowanych i kompetentnych współpracowników 

oraz klientów. Natomiast rola sprzedaży polega na tym, aby 

zamknąć transakcję i zbudować pozytywne relacje z klientami. 



Czy role mogą się tutaj odwrócić? Czy możesz wykorzystać 

swój talent do sprzedaży, aby szukać nowych klientów? Na 

pewno. Zresztą większość dystrybutorów i tak postępuje w taki 

sposób. Jednak takie działanie nie będzie za bardzo skuteczne. 

A czy możesz wykorzystać swój system marketingowy, aby 

szukał za Ciebie nowych klientów i sponsorował nowe osoby do 

biznesu? Tak, możesz ponieważ też istnieje taka możliwość.  

Wielu ludziom śni się całkowicie zautomatyzowany system, 

który wykona wszystkie prace za nich – ale to niestety nie 

zagwarantuje Ci długotrwałej stabilności, która jest niezbędna, 

aby stworzyć długofalowy i przynoszący konkretne zyski biznes. 

Możesz to osiągnąć jedynie przez budowanie pozytywnych 

relacji z klientami i współpracownikami. 

To jest właśnie ciemna strona mocy tych wszystkich 

automatycznych systemów, o której nikt otwarcie nie mówi. 

Jeśli zrzucisz całą pracę na swojego autopilota i zaniedbasz 

budowanie relacji, to zrezygnujesz wtedy z najważniejszego 

aspektu, który trzyma w ryzach wszystkie organizacje. 

Spójrz na to w ten sposób: 

W swoim biznesie MLM masz dwa typy osób, które sprzedają 

dwa różne produkty – po pierwsze produkty Twojej firmy MLM 

(soki, kosmetyki, proszki do prania, produkty Wellnes, 

szkolenia itd.), a po drugie Twoje możliwości biznesowe - 
również Twoi partnerzy biznesowi, dystrybutorzy, ludzie z 

downline są Twoimi klientami, ponieważ to u Ciebie kupili swoje 

możliwości biznesowe. 

W pewnym momencie, obojętnie czy przed czy po dołączeniu 

jakiegoś partnera do Twojej organizacji, obojętnie czy online 

czy offline, musisz zacząć budować z nim pozytywne relacje. 

Nie ma tutaj żadnej drogi na skróty. 

 



Najlepiej budować pozytywne relacje jeszcze przed 

wejściem danej osoby do Twojego biznesu. I to z 

kilku ważnych powodów: 

 W taki sposób możesz przefiltrować osoby, które tylko 

czegoś od Ciebie chcą bez dania czegokolwiek w zamian 

(strata Twojego czasu). Musisz się po prostu dowiedzieć 

kto zasługuje na Twoją uwagę. 

… I … 

 Jeśli przestaniesz być anonimowy i dodasz do swojej 

sprzedaży trochę osobistych cech, to zaczniesz 

sponsorować o wiele więcej osób do swojego biznesu MLM. 

 

Ludzie chcą wiedzieć, kto ukrywa się za tym systemem. Oni 

chcą dowiedzieć się o Tobie czegoś więcej i lepiej Cię poznać. 

Bo przecież nikt nie chce należeć do organizacji, w której nikt 
nie oferuje osobistego wsparcia. A jeśli będziesz wstanie 

zaoferować właśnie takie wsparcie pracując online, to wtedy 

zaczniesz odróżniać się na tle tych wszystkich automatycznych 

systemów. 

Jeśli osobiście porozmawiasz ze swoimi partnerami, to będziesz 

wstanie dokładniej określić ich potrzeby – a to znacznie 

zwiększy Twoje szanse na sukces. 

Dla przykładu (tą historię opowiedział mi jeden z moich 

znajomych Networkerów): 

Miał w swojej organizacji mężczyznę o imieniu Michał. Michał 

był ekspertem w budowaniu pozytywnych relacji, ale o dziwo 

nie chciał wykorzystywać swoich umiejętności w biznesie… nie z 

powodu braku czasu, czy strachu - po prostu nie miał na to 

ochoty. 

Przez pewien czas budował swój biznes tylko i wyłącznie przez 

autopilota.  



Oczywiście regularnie zbierał nowe kontakty i konwertował je 

na klientów – za pomocą nowoczesnych narzędzi. Jednak wyniki 

nie były zadowalające. 

W końcu udało się namówić Michała aby porozmawiał ze swoimi 

klientami, a nie pozostawiał ich w 100% systemowi – i nie 

uwierzysz co się wtedy stało… jego biznes eksplodował ! W 

międzyczasie Michał został jednym z najlepszych liderów... i to 

dlatego, że postanowił osobiście porozmawiać ze swoimi 

klientami. 

No dobra, to zaczniemy teraz od podstawowych metod 

sprzedaży, aby przejść później do marketingu. Nigdy nie 

zapominaj, że te dwa elementy harmonizują ze sobą… i 

uzupełniają się nawzajem. 

 

 

Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 
System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  

 

 

 

 

 

 

 

 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/


Rozdział 2 – dlaczego nikogo nie obchodzi 

Twój biznes… 

 
Jeden z liderów branży marketingu sieciowego (od którego 
zresztą bardzo dużo się nauczyłem), powiedział mi kiedyś coś 

bardzo ważnego: 

 

 

 

 

 

Ta i inne rady, do których się sumienne stosowałem, wyszły mi 

na dobre. Dlatego pozwoliłem sobie w tym właśnie rozdziale 

stworzyć podstawy do przygotowania odpowiednich informacji,  

które będziesz mógł wykorzystać w praktyce. Zapewne o 

niektórych zagadnieniach już wcześniej słyszałeś, ale nic nie 

zaszkodzi, jak sobie je tutaj przypomnimy i odświeżymy.  

 

Dobry Marketing i Strategie Sprzedaży, skupiają 

się przede wszystkim na Kliencie. 

 

Tak możemy w skrócie opisać to, czym zajmiemy się w tym 

rozdziale. 

Nic nowego, prawda?  

Jak myślisz, jaki jest najszybszy sposób, aby na śmierć 

zanudzić swojego rozmówcę?  

Bezustanne gadanie tylko i wyłącznie o sobie. 

„Wiesz co się dzieje, gdy podejmujesz swoje 

decyzje, tylko i wyłącznie na podstawie jakiś 

założeń? Zrobisz z siebie i ze mnie D*****.” 



Wszyscy znamy takich ludzi. Nie ma nic gorszego, jak 

rozmówca, który w ogóle nie jest zainteresowany dialogiem! 

Najlepszy sposób, aby sprawić by ktoś Cię polubił, to nic 

innego, jak skupienie całej rozmowy właśnie na tej osobie.  

Dale Carnegie, autor jednej z najlepszych książek o 

komunikacji („How to win Friends and Influence People”), 

powiedział: 

 

 

 

 

 

 

A więc zadawaj pytania, dużo pytań. Jakie masz cele? Czego 

szukasz? Co chcesz robić w życiu? Co jest dla ciebie 

najważniejsze? Dlaczego to robisz? 

Gdy już komuś pokażesz, że faktycznie się nim interesujesz, to 

zyskasz niepodzielną uwagę i lojalność tej osoby. Dopiero 

później możesz danej osobie opowiedzieć coś o sobie. Tylko w 

takiej kolejności masz szansę zostać wysłuchany.  

Skuteczna sprzedaż (obojętnie, czy w realu twarzą w twarz, czy 

przez Twoje strony internetowe) zawsze przebiega według 

następującego schematu.  

Zaczyna się od zbierania informacji…  

a nie od dawania. 

 

 

 

 

„Zyskasz więcej przyjaciół w ciągu dwóch miesięcy, 

jeśli okażesz zainteresowanie innym, niż w ciągu 

dwóch lat, pragnąc skłonić ludzi do zainteresowania 

się tobą.” 



W sprzedaży bezpośredniej jest to po prostu zadawanie pytań. 

W przypadku innych form marketingu, takich jak strony 

internetowe i np. prezentacje video, niezbędne jest zbadanie 

rynku i odpowiedniej grupy docelowej.  

 

A jak zachowuje się większość sprzedawców? Robią wszystko 

na odwrót. Gadają bez opamiętania i nie dopuszczają nikogo do 

głosu.  

 

Szkoda, że te osoby nie potrafią zrozumieć, jak kiepsko na tym 

wypadają. Większość Networkerów zachowuje się w podobny 

sposób, nieważne czy online czy offline. Gadają, gadają i 

jeszcze raz gadają… nawet gdy ich rozmówca już dawno 

znużony i zmęczony przestał ich słuchać. 

 

Spójrz takiemu klientowi prosto w oczy… a zobaczysz, że już 

dawno go straciłeś. 

 

A dlaczego tak postępują? W świecie sprzedawców 

bezpośrednich ta taktyka jest głęboko zakorzeniona: jeśli nic 

nie mówię, to na pewno nic nie sprzedam. A więc starają się 

opowiedzieć wszystko co wiedzą i mają nadzieję, że to zadziała. 

Może ktoś wykaże zainteresowanie… 

 

Jeszcze innym powodem jest dominacja nad Klientem. Panuje 

takie przekonanie, że jeśli sprzedawca dominuje podczas 

rozmowy, to ma poczucie, że wszystko jest pod kontrolą. Wielu 

ludzi obawia się, że straci kontrolę, jak tylko przestanie gadać. 

Nadają więc bez opamiętania, zamiast rozmawiać ze swoim 

klientem. 

 

A to jest tak naprawdę najszybsza droga, aby go stracić. Gadać 

można wiele i o wielu rzeczach – problem jednak tkwi w tym, o 

czym się tak naprawdę mówi.  



Jeśli jest to zasypywanie klienta mało istotnymi i mało ważnymi 

cechami Twojego produktu, to jest to już gwóźdź do trumny.  

 

Jaki z tego morał? 

 

Jeśli chodzi o sprzedaż, to za dużo uwagi poświęca się 

samemu produktowi, a za mało osobie, która ma go 

kupić! 

 

Będę jeszcze często o tym wspominać, ponieważ jest to główny 

temat w marketingu. Klient jest najważniejszym elementem tej 

całej układanki. 

 

Podczas rozmowy koncentruj się głównie na swoim kliencie, a 

zobaczysz, jak szybko możesz zjednać sobie nowego 

sprzymierzeńca. Tylko w taki sposób zbudujesz pozytywne, a co 

za tym idzie długotrwałe relacje z klientem.  

 

Ale to jeszcze nie wszystko. Nie tylko zyskasz przyjaciela, ale 

także otrzymasz dostęp do poufnych informacji, które pomogą 

Ci później wpasować się w potrzeby tej osoby. 

 

Poprzez taki dialog możesz dowiedzieć się naprawdę bardzo 

dużo o drugiej osobie… np. co myśli i czego chce. To są dla 

sprzedawcy najcenniejsze informacje jakie może dostać. A gdy 

już je otrzymasz, to wystarczy tylko stworzyć połączenie 

pomiędzy Twoim produktem a pragnieniem tego klienta.  

 

Pokaż Twojemu klientowi, jak możesz mu pomóc w rozwiązaniu 

jego problemów lub realizacji jego celów. Gdy to zrobisz, to 

zbudujesz z nim pozytywne relacje – i dopiero wtedy on będzie 

gotów, aby naprawdę Cię wysłuchać. 

 



Wiedz, że ludzie kupują tylko i wyłącznie z własnych pobudek – 

nie interesują ich Twoje argumenty. Niestety bardzo dużo osób 

zapomina o tej zasadzie i to nawet profesjonalni sprzedawcy. 

 

Nigdy nie wychodź z założenia, że to co jest ważne dla ciebie, 

będzie równie ważne dla innych osób.  

 

Czasami entuzjazm dla tego, co sprzedajemy, może być 

naszym największym wrogiem. A w profesjonalnej sprzedaży 

może to naprawdę stanowić niemały problem. 

 

Jeśli od razu zasypiesz swojego klienta szczegółami na temat 

Twoich produktów, to może nastąpić u niego „przeładowanie 

informacji” i nic z tego nie zapamięta.  

 

Czy ma w ogóle jakieś znaczenie fakt, że jesteś zachwycony 

działaniem swoich produktów? 

 

Oczywiście, że tak. Jest to bardzo ważne dla Ciebie i Twojej 

motywacji do pracy. Ale nie zasypuj swoich klientów 

szczegółami. Być może ktoś uczył Cię w taki sposób, że 

burzliwy entuzjazm jest czymś dobrym, a nawet, że jest 

kluczem do udanej sprzedaży. 

 

Uwierz mi, że jest to kompletna bzdura. 

 

Wszystkie te emocje nie będą mieć najmniejszego znaczenia, 

jeśli nie poznasz prawdziwych potrzeb swoich klientów. Tak 

naprawdę to Twoich klientów interesuje tylko jedno: Co ja będę 

z tego mieć? 

 

Gdy pierwszy raz kontaktujesz się ze swoim potencjalnym 

klientem, to przez 80% czasu powinieneś tylko słuchać.  



Koniecznie musisz rozszyfrować, co tak naprawdę jest dla niego 

ważne. Musisz zadawać osobiste pytania. Sama informacja, że 

ktoś chce zarabiać dużo pieniędzy, na pewno Ci nie wystarczy.  

 

Dlaczego on chce mieć więcej pieniędzy? Dlaczego chce mieć 

więcej wolnego czasu? Chce go dla siebie, czy chce spędzić 

więcej wspaniałych chwil z rodziną i przyjaciółmi? Jak ma 

wyglądać jego życie np. za rok lub za 2 lata? 

 

Musisz poznać jego największe marzenia i potrzeby. 

„Emocje” to kluczowe słowo. 

 

Ponieważ każda decyzja (Twoja i moja) bazuje na emocjach.  

 

 

Ludzie kupują pod wpływem emocji  

i czasami uzasadniają swoje decyzje za pomocą 

logiki.  
 

 

Wykorzystaj to na swoją korzyść. To jest jedna z 

najskuteczniejszych broni, która znajduje się w Twoim 

repertuarze taktyk i technik sprzedaży. Najwięksi liderzy z 

branży (nie tylko MLM), zrozumieli tą prostą zasadę i 

wykorzystują ją teraz do swoich potrzeb. Gdy poznasz już 

najskrytsze pragnienia i marzenia danej osoby, to zyskasz 

możliwość wpływania na jej przyszłe decyzje. 

 

Wystarczy pomyśleć o intensywności uczuć, które pojawiają się 

przy tzw. tematach tabu, tj.: religia, wojna, polityka, czy 

pieniądze. Dużo początkujących osób jeszcze nie rozumie, 

dlaczego powinno unikać się takich tematów – nawet 

wieloletnie znajomości kończą się nagle na skutek zażyłych 

dyskusji na owe tematy.  



Dale Carnagie, którego cytowałem również powyżej, 

powiedział: 

 

 

 

 

 

Większość logicznych decyzji posiada tak naprawdę jakieś 

emocjonalne podłoże.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dobre wyposażenie, bezpieczeństwo i niskie zużycie paliwa? 

Wygląda na logiczną decyzję, prawda? Ale po co Twój 

samochód ma być dobrze wyposażony i bezpieczny? Ponieważ 

martwisz się, że w razie wypadku Ty lub ktoś z Twoich bliskich 

może zostań ranny. Dlatego to właśnie strach przed bólem i 

pragnienie, aby tego uniknąć, stoi za Twoją decyzją.  

 

A dlaczego tak istotne jest niskie zużycie paliwa? 

 

„Jeśli masz do czynienia z ludźmi, to nie 

zapominaj, że nie masz do czynienia z 

logiczną tylko z emocjonalną istotą” 

„Kupiłem ten samochód, ponieważ bardzo 

mi się podoba i świetnie się w nim czuję” 

Emocje 

„Kupiłem ten samochód, ponieważ jest 

dobrze wyposażony, bardzo bezpieczny i 

oczywiście zużywa mało benzyny” 

Logika 



Zapewne ceny paliwa przyprawiają Cię o ciarki na plecach. 

Boisz się, że ceny będą nadal rosnąć i że już niedługo będziesz 

mógł tylko sobie pomarzyć o fajnych wakacjach i uprawianiu 

swojego hobby, bo przecież musisz mieć pieniądze na paliwo. 

Nie chcesz przecież ruszać swoich oszczędności, tylko dlatego, 

aby robić rzeczy, które sprawiają Ci dużo frajdy i zabawy.  

 

Na logikę, to tak naprawdę nawet nie potrzebujesz tych rzeczy, 

prawda? A i tak, to właśnie one są główną przyczyną twoich 

decyzji. 

 

A oto kilka zasad, o których warto pamiętać: 

 

W większości przypadków negatywne emocje są 

potężniejsze niż pozytywne – o wiele potężniejsze. 

 

Obawa przed utratą czegoś odgrywa u niektórych osób dużo 

ważniejszą rolę niż dążenie do przyjemności. Większość ludzi 

wybiera drogę, dzięki której mogą uniknąć jakiegoś 

dyskomfortu, a nie tą, która prowadzi do polepszenia ich 

sytuacji. I dodatkowo są oni bardzo czuli na wiadomości, które 

produkują takie uczucia jak gniew, strach i sceptycyzm. 

 

Zrób mały test: Stwórz dwie listy i wypisz na nich wszystkie 

emocje jakie odczuwasz. Niech na jednej będą tylko pozytywne 

emocje a na drugiej negatywne. Która lista jest dłuższa? 

 

Zastanów się przez chwilę. Dlaczego przeważająca część 

wiadomości w telewizji to jakieś katastrofy, choroby czy 

przestępstwa?  

 

Odpowiedź jest bardzo prosta – pozytywne wiadomości nie 

wzbudzają tylu emocji.  

 



Telewizja i gazety muszą po prostu informować o negatywnych 

rzeczach, ponieważ w przeciwnym razie nie byłyby wstanie 

konkurować z innymi mediami, które donoszą w swoich 

raportach np. o klęskach żywiołowych, o różnych 

przestępstwach, skandalach politycznych i o wszystkim co złe 

na tym świecie. Skutkowało by to spadkiem oglądalności, 

spadkiem przychodów, a co za tym idzie – zwolnieniem kadry 

zarządzającej. 

 

Nawet przekaz marketingowy, który ma brzmieć przekonująco, 

musi wykraczać poza sferę „racjonalnego myślenia”.  

Sama logika tutaj niestety nie wystarczy. I to właśnie stanowi 

tą ogromną różnicę między dobrym i słabym sprzedawcą. 

Skuteczny sprzedawca rozumie ludzkie zachowanie, 

koncentruje się na emocjach i tworzy z tego wyraźny 

komunikat, któremu nie można się oprzeć.  

 

Pozwól, że poruszę teraz jeszcze jedną ważną kwestię: różnicę 

pomiędzy sprzedażą, która bazuje na „emocjach” a sprzedażą, 

która bazuje na robieniu dużego „szumu” i ekscytacji. 

 

Dużo osób nie lubi sprzedawać za pomocą emocji. Uważają to 

za nieczyste zagranie, jak np. cios poniżej pasa. Albo za coś 

niemoralnego. Myślą, że wykorzystują w ten sposób ludzi. 

 

Ale my właśnie działamy pod wpływem naszych emocji. Nikt nie 

może ich tak po prostu zignorować albo obejść. Sprzedawca, 

który ignoruje uczucia, jest jak facet, który mówi: 

 

 „Nie kupię mojej ukochanej żonie kwiatów. Nic jej również nie 

podaruję z okazji naszej pierwszej rocznicy ślubu, ponieważ w 

taki sposób gram tylko na jej uczuciach, a nie chce tworzyć 

sobie z tego powodu jakiejś dodatkowej przewagi.” 

 

Absurd, prawda? 



Natomiast wychwalanie produktów „wniebogłosy” to już 

zupełnie coś innego. Takie zachowanie jest często po prostu 

kłamstwem. Jest to składanie przesadnych lub fałszywych 

obietnic. Unikaj tego złego nawyku – gra nie jest warta 

świeczki. Może i zobaczysz kilka szybkich rezultatów… ale w 

końcu i tak wszystko się posypie. 

 

To prowadzi nas do kolejnego bardzo ważnego punktu… do 

wiarygodności! Możesz na początku nawet nie rozpoznać 

związku pomiędzy emocjami a byciem wiarygodnym – ale 

poczekaj chwilę, zaraz wszystko się wyjaśni. 

 

Zdarza się, że w trakcie sprzedaży wiele czasu poświęca 

się na rozmowę z klientem, dlaczego powinien kupić 

dany produkt – a za mało czasu, aby porozmawiać o tym, 

dlaczego nie kupuje. 

 

Mamy tendencje, aby koncentrować się głównie na ludziach, 

którzy mówią „Tak” na naszą ofertę, zamiast zredukować ilość 

osób, które mówią „Nie”. Zredukowanie ilości „Nie”, daje często 

lepsze wyniki niż zwiększenie „Tak”. 

 

Oto cztery główne powody, dlaczego ludzie od Ciebie nie kupują 

(i nigdy nie zapominaj: Twoja firma/możliwości biznesowe, to 

jest również jeden z Twoich produktów. Jest to bardzo ważne, 

ale niestety jeszcze większość osób o tym zapomina). 

 

Te cztery powody zawsze się zgadzają: 

 

 1. Nikt Cię nie zna. 

 

 2. Nikt Ci nie ufa. 

 

 3. Ludzie nie chcą tego, co sprzedajesz. 

 



4. Ludzie widzą Twój produkt, jako mniej interesujący od   

tego, co musieliby poświęcić, aby go dostać. 

 

Te cztery punkty w różnych kombinacjach obejmują wszystkie 

powody, dla których potencjalni klienci oraz współpracownicy 

nie chcą robić z Tobą interesów.  

 

Jeśli uda Ci się wyeliminować każdy z tych punktów, to wtedy 

odniesiesz sukces. W tym rozdziale opiszę w jaki sposób 

możesz pozbyć się tych czterech przeszkód. Zacznijmy od 

punktu numer 2: 

 

Wiarygodność jest jednym z ważniejszych elementów całego 

procesu sprzedaży – który jest niestety najczęściej 

zaniedbywany. 

 

Sprzedawcy często bardzo dziwnie reagują na odmowę 

(podobnie jak ludzie od marketingu, których reklama nie 

działa). Myślą, że muszą pracować jeszcze ciężej i składać 

jeszcze więcej obietnic. Jednak takie postępowanie jest mało 

produktywne. Mianowicie, jeśli brak wiarygodności jest 

powodem, dlaczego nikt nie kupuje, to sytuacja staje się przez 

to coraz gorsza a czasami nawet beznadziejna! 

 

Faktem jest, że w momencie, gdy potencjalny klient zauważy, 

że nie jesteś wstanie dotrzymać swoich obietnic, automatycznie 

traci do Ciebie zaufanie i porzuca Twoją ofertę - nikt nie kupuje 

bez zaufania do sprzedawcy.  

 

Za to, jeśli uda Ci się zdobyć zaufanie, to zamknięcie sprzedaży 

będzie już bardzo blisko. 

 

Zaraz zacznie robić się naprawdę ciekawie. Ponieważ właśnie w 

branży Network Marketingu wiarygodność jest największą 

przeszkodą, którą musisz pokonać! 



Istnieje bowiem bardzo dużo powodów, dlaczego ludzi tak 

trudno przekonać do tego rodzaju biznesu – brak 

wiarygodności, to zdecydowanie największy powód. 

 

Mówiliśmy już o tym, jak ważne jest rozpoznanie potrzeb 

klientów – a teraz pójdziemy jeszcze o jeden krok dalej.  

 

Jeśli coś sprzedajesz (cokolwiek to jest), to każda osoba będzie 

posiadać z natury jakieś emocjonalne powody, aby kupić Twój 

produkt. Jednak w branży MLM można bardzo często napotkać 

na silne uprzedzenia i negatywne emocje, które wynikają z 

własnych doświadczeń… lub z opinii osób trzecich. 

Te emocje są zazwyczaj bardzo silne i musisz uważać, aby nie 

stały się pułapką, do której wpadniesz.  

 

Dla przykładu: polityk często nie wygrywa wyborów tylko 

dlatego, że się go ceni, ale dlatego, że gardzi się jego 

przeciwnikiem. Właściwie to nawet nie ma jakiegoś 

konkretnego powodu, aby go wspierać - z wyjątkiem pogardy 

dla jego przeciwnika. Ważne jest, aby rozpoznać te motywy. 

 

Jak myślisz, jakie są najbardziej negatywne odczucia, jakie 

ludzie żywią do Marketingu Sieciowego? 

 

Co powiesz na sceptycyzm? Czy to nie brzmi, jak coś, co już 

jest Ci znane? A może Nieufność? A może za mało 

profesjonalizmu i brak wiarygodności? 

 

Czy to możliwe, że ludzie nie biorą Ciebie i Twojego biznesu na 

poważnie – patrząc na zachowanie większości osób w tej branży 

- jak najbardziej. 

 

Frustracja również odgrywa tutaj dużą rolę. 

 



Biorąc pod uwagę, że 14% dorosłych osób próbowało już 

wcześniej swoich sił w branży MLM, to będzie wśród nich 

prawdopodobnie dużo osób, których marzenia się nigdy nie 

spełniły – mimo, że walczyli do upadłego i próbowali ze 

wszystkich sił. 

 

Nie poradzili sobie z tym całym zamieszaniem – bez 

jakiejkolwiek zawartości. Byli już zmęczeni, mieli już dosyć tych 

wszystkich obietnic… tylko po to, aby zostać później na lodzie. 

A kiedy sfrustrowani i zawiedzeni… porzucili swoje marzenia o 

bogactwie i wypieli się na branżę MLM, zaczęli opowiadać innym 

o swoich negatywnych doświadczeniach.  

 

A złe wieści rozpowszechniają się znacznie szybciej niż dobre.  

Kto jeszcze nie słyszał tych beznadziejnych historii z branży 

Marketingu Sieciowego? 

 

Dzisiaj już 80% osób, które regularnie korzystają z Internetu, 

coraz częściej staje w obliczu tych absurdalnych obietnic, jak na 

przykład…  

 

„Jak zarobić 20.000 zł w miesiąc…” albo … Jak usiąść wygodnie 

na kanapie i żyć życiem swoich marzeń, podczas gdy biznes 

buduje się automatycznie”. 

 

Większość z Newsletterów i stron dotyczących budowy biznesu 

MLM, będzie Ci obiecywać w takiej czy innej formie, że 

wystarczy wykonać kilka telefonów, pozyskać 3 osoby i pisać 

bloga, aby zarabiać miesięcznie 5-cio cyfrowe sumy. 

 

Dlatego to naprawdę nie jest jakimś wielkim zaskoczeniem, że 

większość internautów uważa właścicieli tych stron za bandę 

oszustów, którzy zrobią wszystko, tylko po to, aby wprowadzić 

kogoś do biznesu.  

 



Taki MLM jest postrzegany przez większość społeczeństwa, jak 

kiepski żart – z takim skutkiem, że negatywnie nastawiają się 

nawet takie osoby, które są faktycznie otwarte na nowe rzeczy i 

które szukają jakiejś możliwości, aby wystartować ze swoim 

biznesem. Oni po prostu już nie wierzą w te wszystkie 

obietnice. 

 

Spróbuj pogadać z kimś o Marketingu Sieciowym, a zobaczysz, 

że prawie u każdego wywołasz negatywne emocje (u jednych 

większe, a u innych mniejsze).  

 

Takie obawy należy przezwyciężyć, ponieważ w przeciwnym 

razie jest to mało prawdopodobne, że kiedykolwiek zbudujesz 

ten biznes. Mam teraz dla ciebie wskazówkę, która jest o wiele 

więcej warta, niż to za co każą Ci płacić tzw. Marketingowi 

Guru: 

Od razu i otwarcie rozmawiaj o strachu,  

nieufności i różnych obawach. Od razu! I bez 

owijania w bawełnę. 
 

Jeśli od razu będziesz obiecywać swojemu rozmówcy „Złote 

Góry”, to natrafisz na opór i oczywiście na odmowę. Możesz się 

wtedy dwoić i troić, ale i tak nic nie osiągniesz. 

 

Dlatego od razu porozmawiaj o istniejącym sceptycyzmie – 

prawda jest taka, że sceptycyzm zawsze istnieje (obojętnie czy 

o tym rozmawiasz czy nie). Jest to najsilniejsze uczucie, które 

stawia Marketing Sieciowy w negatywnym świetle. Dobra 

wiadomość jest natomiast taka, że możesz to wykorzystać na 

swoją korzyść!  

 

Bycie innym (zróżnicowanie) - jest w marketingu 

kluczem do sukcesu. Ludzie potrzebują naprawdę dobrego 

powodu, aby poświęcić Ci swoją uwagę.  



Dlatego rezygnacja z nadmiernych obietnic i roszczeń, może 

być niezwykle skuteczną metodą.  

 

Im większe będziesz składać obietnice (20 tysięcy po miesiącu 

itd.), tym bardziej staniesz się jak każdy inny.  

 

Dlatego mów ludziom prawdę – zacznij od podstaw (bądź 

realistyczny) i porozmawiaj również o drugiej stronie medalu 

Twojego biznesu. A zobaczysz, że od razu zaczniesz się 

wyróżniać na tle osób, które tylko rzucają na okrągło różne 

super obietnice i przechwałki (moje jest super, a twoje jest 

bee).  

 

Ludzie chcą rozmawiać z kimś, kto jest przede wszystkim 

szczery i jest realistą. Kto nie boi się rozmawiać o porażkach i 

trudnościach, jakie niesie ze sobą ten biznes.  

 

Tylko nie zrozum mnie źle – nadal musisz skutecznie 

odpowiedzieć na pytanie „Co ja z tego będę mieć?” 

 

Bo przecież Twoi rozmówcy również chcą zarabiać. W żadnym 

wypadku nie odradzam Ci prezentacji finansowych możliwości 

Twojego biznesu. Jednak reputacja Marketingu Sieciowego jest 

tak kiepska (w ostatnich latach nastąpiła drobna poprawa), że 

naprawdę nie jest łatwo zdobyć zaufanie innych osób.  

 

Dlatego musisz dokładnie się zastanowić, na czym najpierw 

skupić swoją uwagę… 

 

Jeśli nie będziesz od razu wychwalać swojego systemu 

(najlepszy na rynku, niepowtarzalny itd.), to Twoje przesłanie 

będzie wyglądać mniej więcej w taki sposób: 

 

„Nie chodzi mi o to, aby od razu zarejestrować Cię w jakimś 

biznesie. Nie chcę zarobić na tobie szybkich pieniędzy i zostawić 



Cię na lodzie. Musisz sam zdecydować i wybrać to, co będzie 

dla ciebie najlepsze.” 

 

Odsetek niewypałów w biznesach, które są prowadzone z domu, 

jest bardzo duży. Wytłumacz swojemu rozmówcy dlaczego tak 

jest (brak czasu, kiepski marketing, brak zdecydowania i 

wytrwałości, brak środków, brak wiedzy itd.).  

 

Mów o realistycznych oczekiwaniach. Opowiedz również o 

niektórych kłamstwach i mitach, które krążą w tej branży. 

Teraz będzie jasne, że stoisz po właściwej stronie, a Twoje 

przesłanie będzie znacznie się różnić od tego, co ludzie na 

okrągło słyszą i czytają.  

 

Twoim celem jest podniesienie wiarygodności Twojej oferty. To 

jest pewny sposób, aby budować zaufanie i przekonać Twoich 

potencjalnych klientów o Twojej szczerości. 

 

Jeśli to Ci się uda, to od razu otrzymasz zielone światło i 

będziesz mógł zaprezentować zalety oraz możliwości finansowe 

swojego biznesu. 

 

Pokażę Ci teraz jak dobrze ta metoda może działać. 

Jeśli będziesz w Internecie szukać informacji o Marketingu 

Sieciowym (co już najwyraźniej zrobiłeś, ponieważ spotkaliśmy 
się tutaj dzięki mojej stronie), to znajdziesz dużo stron, które 

obiecują czasami wręcz niewiarygodne rzeczy…  

„Najprostsza droga do dochodu pasywnego, jaką możesz sobie 

wyobrazić…!” „Pasywny dochód z Twoich kosztów stałych, które 
ponosisz co miesiąc!” „Oto dowód, że już w pierwszym roku 

zarabiałem z moją firmą 40.000 zł miesięcznie!” itd. 

 

Testowałem takie rozwiązania. Stworzyłem stronę, która 

obiecywała, że w x dni z 0 wskoczysz np. na poziom 2000 zł 

miesięcznie.  



Opowiadałem, jak taki specjalny autoresponder z odpowiednią 

listą wiadomości, przeniesie Twój biznes na zupełnie nowy 

poziom… i że wreszcie będziesz mógł(mogła) zapomnieć o 

finansowych problemach i po prostu będziesz cieszyć się życiem 

– tradycyjna gadka. 

 

Ten wariant był daleki od sukcesu – i to bardzo daleki. W 

innych testach zamiast wciskać głupoty o niesamowitej i 

jedynej w swoim rodzaju okazji życiowej, opowiedziałem o 

bezradności ludzi. Zacząłem oddziaływać na ich uczucia i 

emocje. Porzuciłem opowieści o eksplodujących zarobkach i od 

razu poruszyłem temat frustracji i negatywnych doświadczeń.  

 

Co z tego wyszło? Ilość rejestracji zwiększyła się o 100% w 

porównaniu do pierwszych tekstów (tradycyjna gadka), a 

czasami nawet przekraczała 100%. I to tylko dlatego, że w 

pierwszej kolejności pisałem o ludzkiej frustracji i bezradności.  

 

Dopiero w dalszej części tekstu opowiedziałem o zaletach mojej 

oferty i o tym, co mogę zrobić dla moich czytelników.  

 

I teraz pytanie za 100 punktów: 

 

Czy od razu musisz uderzać w słaby punkt? Niekoniecznie. 

To nie zawsze musi być najskuteczniejsze rozwiązanie - musisz 

również uważać, aby zbytnio nie przesadzić. Dużo zależy od 

tego, co Twój potencjalny klient już wie i słyszał na temat, o 

którym piszesz.  

 

Musisz to rozróżnić – ale tak długo, jak większość w tej branży 

będzie obiecywać „Szybką Kasę” i „Gwiazdki z Nieba” (a wydaje 

mi się, że to tak szybko się nie zmieni), to będzie to na pewno 

efektywna metoda.  

 

Idziemy dalej. 



Mówiliśmy do tej pory dużo o emocjach, ale to jest tak 

naprawdę tylko część tego całego procesu. Ludzie kupują pod 

wpływem emocji i później usprawiedliwiają swój wybór za 

pomocą logiki („Kupiłem sobie dwuosobowe Lamborghini, 

ponieważ dzięki temu nie będę musiał podwozić do szkoły 

zwariowanych synów mojej siostry”). 

 

Jeśli emocje Twojego potencjalnego klienta są już po Twojej 

stronie, to teraz musisz perfekcyjnie dokonać transakcji. Jak? 

Usprawiedliwiając jego wybór za pomocą logiki – dlaczego 

najlepszym rozwiązaniem jest przyłączyć się do Twojego 

biznesu. 

 

Przykładowe korzyści: 

 

„Jest to niesamowita szansa, która zdobywa rynek niczym 

Huragan Katrina! Wiedziałeś, że piszą o nas nawet w 

gazetach?” 

 

„Najprostsza droga do dochodu pasywnego, jaką możesz sobie 

wyobrazić…!” 

 

„Najbardziej dochodowy i lukratywny plan marketingowy na 

rynku.” 

 

… albo … 

 

„Mój sponsor jest genialny. W pierwszym miesiącu osiągnął już 

5-cio cyfrowy dochód – najszybciej w historii firmy.” 

 

Brzmi to dla ciebie jak prawdziwe korzyści? 

A co powiesz na to: 

 

„Nasz zespół jest najpotężniejszy i najlepszy ze wszystkich. 

Posiada wspaniałą historię sukcesu.” 



Super, nie? Ale jak ma mi to pomóc w zarabianiu pieniędzy?  

 

No, nie wiem… a może: 

 

„Nasz produkt jest tak dobry i niepowtarzalny, że sprzedaje się 

sam!” 

 

„Jan Kowalski był już na emeryturze. Ale jak usłyszał o naszej 

firmie i możliwościach, to od razu chciał działać, ponieważ 

zrozumiał, jak potężny jest nasz plan marketingowy. A jeśli on 

tak zrobił, to na co jeszcze czekasz?” 

 

Kim właściwie jest Jan Kowalski? Może jakiś wielki lider – ale to 

i tak nikogo nie obchodzi. Ale… 

 

„Mówię poważnie, musisz to zobaczyć. Może jeszcze tego nie 

rozumiesz, ale to jest zupełnie coś innego!” 

 

Mam nadzieję, że rozumiesz o co mi chodzi. Za każdym razem, 

kiedy prezentujesz potencjalnym klientom zalety swojego 

biznesu, to oni pytają: I co z tego?  

 

Wczuj się w jego rolę. Nad czym byś się zastanawiał? Co 

właściwie znaczy ta korzyść dla tej konkretnej osoby?  

 

Tak długo, jak dany klient nie będzie wstanie zobaczyć, jakie 

korzyści będzie osobiście czerpać z Twojej oferty, to Twoja 

wypowiedź będzie po prostu kolejnym i niejasnym 

oświadczeniem. 

 

Pamiętaj, że Twojego klienta wcale nie interesuje, to co ty o 

tym myślisz. 

 

Dla przykładu: „Ten produkt jest najlepszy na rynku!” To jest 

Twoje zdanie, które dla kogoś innego może nic nie znaczyć.  



Nie działaj w taki sposób. Każdemu nasuwa się tutaj jedna myśl 

–„Najlepsze” – kto właściwie o tym decyduje? Coś takiego może 

powiedzieć dosłownie każdy.  

 

I jak chcesz to udowodnić? 

 

W rzeczywistości takie wypowiedzi tylko szkodzą, ponieważ 

wskazują na to, że niedbale rzucasz wokół siebie takie 

stwierdzenia i że masz tendencję do przesady. To spowoduje, 

że będziesz mało wiarygodny. 

 

Możemy spędzić masę czasu na rozmowach o tym, jak najlepiej 

sprzedać postrzegalne zalety. Jak najefektowniej opowiadać o 

możliwościach biznesowych i produktach… ale o tym i tak każdy 

już mówi. 

 

Jeśli chcesz być naprawdę skuteczny, to musisz wyjrzeć poza 

krawędź stołu i poszerzyć swoje horyzonty. Musisz patrzeć na 

rzeczy w szerokim kontekście. 

 

Zadaj sobie następujące pytanie: 

 

Czy cechy lub zalety Twojego modelu biznesowego będą 

naprawdę przekonujące dla kogoś, kto stara się budować coś 

nowego? Czy te wszystkie tzw. „Korzyści” mówią coś Twojemu 

potencjalnemu współpracownikowi, jak pomożesz mu rozwinąć 

biznes? Czy te korzyści mówią mu o tym, jak będzie zarabiać? 

Czy te korzyści mówią mu, czy ten niejasny slogan „Zarabiaj-

Pracując-w-Domu” będzie u niego działać? 

 

Będę z Tobą szczery: Na Twoim miejscu nie przykładałbym za 

dużej wagi do tych korzyści i dałbym sobie z nimi spokój. 

Inaczej mówiąc:  

 



Nie sprzedawaj i nie reklamuj nadzwyczajnych cech 

swojej firmy!  
 

 

Pytasz dlaczego? 

 

Ponieważ największa korzyść jaką możesz zaoferować, nie ma 

tak naprawdę nic wspólnego z Twoją firmą – ani z Twoim 

produktem. Mogę nawet posunąć się do tego stopnia i 

powiedzieć, że aby Twój marketing był skuteczny, to te rzeczy 

powinny byś tak naprawdę odsunięte na drugi plan.  

 

Dbałość o wszystkie te szczegóły oznacza, że zajmujesz się 

tym, co nie trzeba. A powodem dla którego nie trzeba się 

martwić o sprzedaż tych wszystkich korzyści jest… Fakt, że tak 

naprawdę nie sprzedajesz korzyści swojego biznesu. 

Zakręcone co nie? 

 

Bez obaw. Wrócimy do tego trochę później.  

 

Przejdźmy do rozdziału numer 3. 

 

Cały czas rozmawialiśmy o tym, jak skutecznie rozmawiać z 

ludźmi, jak odkryć ich emocje i sprzedać im Korzyści… 

 

Ale zanim będziesz gotów, aby wykorzystać to w praktyce, 

istnieje jeszcze dużo części, które musimy poukładać w całość… 

 

Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 

System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/


Rozdział 3 – największy sekret sprzedaży… 

 
Informacje, które zamierzam Ci tutaj przedstawić mogą 

uchronić Ciebie i Twój biznes przed powolną i bolesną śmiercią. 

Po przeczytaniu tego rozdziału, już nigdy więcej, nie będzie tak 

jak dawniej. Twoja sytuacja zmieni się diametralnie. 

 

Uwaga! To co teraz tutaj przeczytasz jest wręcz banalne! 

 

Tak naprawdę, to nie mam dla Ciebie żadnego „Największego 

sekretu sprzedaży”. Natomiast mam informacje, które z 

pewnością przydadzą ci się do budowania i rozwoju Twojego 

biznesu. Są to rzeczy oczywiste – dla osób zajmujących się na 

co dzień marketingiem – jednak niestety dla większości 

sprzedawców bezpośrednich pozostają one nadal jedną z 

największych zagadek wszechświata. 

 

Większość Networkerów i sprzedawców nieustannie biega za 

swoimi klientami – u których i tak już od samego początku nie 

mają szans – dzień w dzień… z nadzieją, że pewnego pięknego 

dnia dotrą w końcu do tego magicznego miejsca, gdzie 

wszystko zmienia się na lepsze.  

 

A odpowiedź na większość ich problemów leży tuż pod ich 

nosem. Ale obojętnie jak prosty nie wydawałby się być ten 

„Sekret”, moim zdaniem jest to Święty Graal wszystkich 

sprzedawców: 

 

Potencjalny klient, który przychodzi 

z własnej woli, jest o wiele bardziej wartościowy, 

niż ten, za którym musisz się uganiać. 
 



To jest największy sekret, za którym kryją się największe 

sukcesy – ale niestety chyba żadna firma MLM nie uczy tego 

swoich dystrybutorów. Prawdopodobnie nawet nikt o tym nie 

wspomina. 

 

Żeby móc zrozumieć dogłębniej tą zasadę, pozwól że przybliżę 

Ci kilka kluczowych pojęć.  

 

Skuteczność i efektywność- niby słowa- synonimy, ale tak 

naprawdę, to między tymi słowami kryje się wielka różnica. A w 

świecie biznesu, to często najdrobniejsze rzeczy decydują o 

sukcesie lub porażce – tolerancja na błędy jest tutaj bardzo 

znikoma (mały błąd może pociągnąć na dno cały biznes). 

 

Skuteczność i Efektywność – jaka to różnica? 

 

Tak, w wielkim skrócie można powiedzieć, że: 

 

Skuteczność to jest duży obraz, a efektywność to 

szczegóły. 

 

Zrobić coś w efektywny sposób oznacza, zrobienie tego w 

szczegółowy sposób przy minimalnym wysiłku. 

 

Natomiast być skutecznym oznacza, aby dowiedzieć się, jakie 

działania są najbardziej istotne dla osiągnięcia określonego 

(dużego) celu. Bez względu na okoliczności – skutecznie albo 

nie skutecznie. 

 

Skuteczność jest w odróżnieniu do efektywności (czy jak kto 

woli wydajności), uniezależniona od okoliczności, które są 

koniecznie do osiągnięcia jakiegoś celu. Pracować skutecznie, 

oznacza wykonanie powierzonego zadania możliwie jak 

najlepiej.  



Natomiast pracować w efektywny sposób oznacza, 

zrealizowanie zadania przy jak najmniejszym wykorzystaniu 

zasobów.  

 

Interpretując to w taki sposób znaczy, że jednak lepiej 

być Skutecznym niż Efektywnym.  

 

A dlaczego?  

 

Ponieważ niektóre działania mają większy wpływ na sukces niż 

inne. Niektóre działania natomiast, obojętnie jak szybko i 

dobrze są wykonane, nigdy nie dadzą Ci takich samych 

rezultatów, jak inne. 

 

Postaram Ci się to wyjaśnić trochę lepiej na konkretnym 

przykładzie: 

 

Odległość z Nowego Yorku do San Francisco wnosi około 2900 

mil, czyli jakieś 4500 km (wschodnie i zachodnie wybrzeże 

Stanów Zjednoczonych).  

 

Załóżmy, że zorganizujemy teraz małe zawody, aby zobaczyć, 

kto pierwszy pokona dystans od miejsca, gdzie kiedyś stały 

dwie słynne wieże Empire State Building do na przykład Golden 

Gate Bridge. Każda forma transportu jest dozwolona. 

 

Ty decydujesz się na rower . Ale nie byle jaki rower. Kupiłeś 

najlepszy jaki mogłeś znaleźć na rynku. Same opony są warte 

ponad 2300 zł, a cały rower opchniesz bez problemu na Allegro 

za ponad 30.000 zł.  

 

Oczywiście wyposażyłeś się również w niezbędny ekwipunek. 

Masz wszystko, czego profesjonalny rowerzysta potrzebuje: 

począwszy od rękawic, okularów przeciwsłonecznych, kurtki, 

kasku, ochraniaczy, odpowiedniego obuwia na Camelback  



(to rodzaj plecaka, zawierający elastyczny wkład na wodę 

bukłak, z którego wyprowadzona jest elastyczna rurka, 

sięgająca do ust użytkownika) kończąc. 

 

Nie da się również ukryć, że jesteś świetnym rowerzystą. 

Ale mimo wszystko zaczniemy nasz wyścig nie wcześniej 

niż za 5 miesięcy, aby dać Ci trochę czasu na 

przygotowania. Oczywiście masz zamiar wygrać ten 

wyścig i dlatego planujesz do tego czasu przejść na 

zawodowstwo. 

 

„Zwykli ludzie” osiągają średnią prędkość może na poziomie 20 

km/h. A ten kto jest wstanie przejechać 100 kilometrów 

dziennie, ten naprawdę jest bardzo dobry.  

 

Doskonale wiemy, że jesteś ponad przeciętnie dobry, ale nawet 

przez te 5 miesięcy nie będziesz wstanie dojść do poziomu 

najlepszych rowerzystów świata. Dlatego według mnie, 

możemy założyć, że dziennie pokonasz około 100 kilometrów. 

Utrzymanie takiego tępa przez cały wyścig będzie na pewno 

kosztować Cię dużo sił. Będziesz mieć prawdopodobnie tylko 

czas na jedzenie, spanie i pójście do toalety.  

 

W sumie będziesz potrzebować około 45 dni – niezły wynik. 

 

Nie biorę tutaj pod uwagę ewentualnych kontuzji i zmian 

pogody, co może kosztować Cię dużo czasu.  

 

Ja natomiast zdecydowałem się na motocykl. Mogłem kupić 

ścigacza za np. 30.000 zł lub taki za 1000 zł. Nie ma to 

znaczenia, ponieważ przy średniej prędkości 70 km/h i jeździe 

przez 8 godzin dziennie, mogę pokonać całą trasę w 8 dni. 

 

Nawet nie musiałbym się do tego szczególnie przygotowywać. 

Mogę być śmierdzącym leniem, a i tak Cię pokonam.  



I mógłby spędzić ten czas nawet w miły sposób. Mógłbym po 

drodze zatrzymać się na kilka dni w jakimś ładnym mieście i np. 

trochę pozwiedzać. Dobrze zjeść, zrelaksować się, poznać nowe 

obyczaje itd.  

 

I tylko najgorsze warunki pogodowe (huragan, trzęsienie ziemi) 

lub jakiś wypadek, mogłyby mnie powstrzymać od zwycięstwa. 

 

Po co to porównanie? 

 

No właśnie… możesz być 

najefektowniejszym(najwydajniejszym) rowerzystą na świecie, 

możesz być najlepszy technicznie i mieś najlepsze wyposażenie 

– a mimo wszystko – każdy nawet w najgorszym samochodzie 

bez trudu Cię pokona, ponieważ posiada skuteczniejszy środek 

transportu.  

 

Co z tego wynika: Nie ma sensu być efektywnym, jeśli nie 

potrafisz działać skutecznie. Jeżeli spróbujesz zwiększyć swoją 

efektywność, to może to oznaczać, że zmniejszysz skuteczność. 

Za każdym razem kiedy próbujesz coś osiągnąć (sponsorować 

więcej osób, zarobić więcej kasy, więcej sprzedawać),są pewne 

działania, które lepiej niż inne nadają się do osiągnięcia danego 

celu. 

 

Musisz znać wszystkie najskuteczniejsze czynności i kierować 

większość swojej energii właśnie na te działania. Dzięki temu 

osiągniesz rezultaty, które są niezbędne do przetrwania 

pierwszej fazy budowy Twojego biznesu. W taki sposób 

zwiększysz swoje szanse na długoterminowy sukces. Dopiero 

wtedy, gdy już uporasz się z podstawowymi rzeczami, możesz 

skierować swoją uwagę na „ciekawsze” rzeczy.  

 



To jest właśnie powód dlaczego u niektórych osób 

wszystko wygląda tak łatwo, podczas gdy inni 

harują do upadłego. 
 

Ci, którym wszystko wydaje się przychodzić z taką łatwością, 

koncentrują się w pierwszej kolejności na podstawowych 

rzeczach. Na samym początku załatwiają najważniejsze sprawy. 

Natomiast ta druga grupa osób – u, których nie widać żadnego 

postępu – to są ci, którzy nieustannie walczą, aby udoskonalać 

mało istotne rzeczy. Rzeczy, które tak naprawdę nie mają 

żadnego wpływu na ich sukces.  

 

A dlaczego oni to robią? 

 

Przeważnie wynika to z błędnych lub z braku informacji, ale 

czasami również dlatego, że łatwiej jest poradzić sobie właśnie 

z tymi „nieistotnymi” rzeczami. One wymagają mniej wysiłku. 

Ponadto, niektórzy ludzie lubią załatwiać nieistotne sprawy, 

ponieważ daje im to poczucie robienia czegoś sensownego. 

 

Jedno jest jednak pewne: być efektywnym, bez konieczności 

bycia skutecznym, jest jednym z najszybszych sposobów, aby 

zaharować się na śmierć. 

 

Na podstawie tego przykładu widać, jak łatwo można 

skutecznością pokonać kogoś, kto działa tylko efektywnie.  

 

Wiem, co myślałeś po przeczytaniu powyższego przykładu. 

Zapewne pomyślałeś, że jest to śmieszny przykład, prawda? 

Tylko jakiś kretyn chciałby pokonać motocyklistę na rowerze. 

 

Niestety taka „sytuacja” ma nieustannie miejsce w świecie 

biznesu. Wróćmy do miejsca, w którym rozpoczęliśmy ten 

temat… 



Różnica między kimś, kto przyciąga do siebie 

potencjalnych klientów, a osobą, która nieustannie ich 

ściga, jest ogromna – poważnie! 

 

Tutaj nie chodzi tylko o to, że wyniki osoby, która przyciąga 

innych do siebie, są o 5, 10 a czasami nawet o 20 razy lepsze… 

te rezultaty są nawet łatwiejsze do osiągnięcia. I teraz 

postaram się Ci wyjaśnić, dlaczego uważam, że ta różnica 

między skutecznością a wydajnością odnosi się do wszystkiego, 

co robimy. 

 

Firmy MLM uczą, że istnieją różne metody rekrutacji ludzi i 

budowania własnego biznesu. Zazwyczaj kosztuje to bardzo 

dużo czasu i energii, aby nauczyć się tym metod.  

 

Pierwszym zadaniem, jest stworzenie listy rodziny i znajomych. 

I wtedy Ci biedni ludzie zaczynają przeszukiwać wszystkie 

możliwe źródła, zaczynając od Facebooka… listy gości ze ślubu… 

wizytówek… książek telefonicznych… I to wszystko ma służyć 

jako pierwsze źródło kontaktu. 

 

Nawet jeśli podejmiesz połowiczne próby zbudowania 

organizacji, to z tymi listami za daleko nie dojedziesz 

(przynajmniej większość). A więc, gdzie należy kontynuować 

poszukiwania nowych potencjalnych klientów i 

współpracowników? 

 

Możesz próbować przeróżnych technik, ale w końcu przyjdzie 

taki moment, w którym będziesz musiał poszerzyć krąg swoich 

znajomych... 

 

I teraz zapewne otrzymasz najlepsze wskazówki, te już 

osławione taktyki budowy Biznesu MLM. 

 



Ludzie zapisują się nawet do różnych stowarzyszeń, klubów 

itp., aby tylko zdobyć więcej kontaktów lub otrzymać listy 

poleconych. Tutaj ma zastosowanie również pewna reguła, 

która mówi, że każdy kto przetnie Ci drogę, może zostać Twoim 

klientem.  

 

A gdy namierzysz już swoją ofiarę, to wtedy dostajesz kolejne 

wskazówki, jak przebić się ze swoją ofertą.  

 

Następnie ustalacie termin i czas spotkania jeden na jednego, 

gdzie musisz wszystko osobiście tłumaczyć. Często może 

towarzyszyć Ci jakiś doświadczony lider, co ma zapewnić Ci 

większą wiarygodność i przekonać klienta.  

 

Ponadto istnieje jeszcze metoda na telefon. Możesz również 

pożyczyć swojemu klientowi płytę CD lub DVD i następnego 

dnia ją po prostu odebrać.  

 

Oczywiście nie możemy zapomnieć o klasycznych spotkaniach 

prezentacji biznesowych (jeśli takie spotkanie prowadzi 

doświadczony lider i zaprosisz właściwe osoby, to dopiero wtedy 

możemy powiedzieć, że ta metoda faktycznie jest skuteczna). 

Często są to cotygodniowe spotkania, ale od czasu do czasu 

odbywają się specjalne konferencje, na które zapraszani są Top 

Liderzy…  

 

Jeśli taka „zmieniające życie” konferencja ma miejsce, to każdy 

nowy dystrybutor nie ma wyboru i na siłę musi zaciągnąć 

swoich znajomych na takie spotkanie. Bo przecież kto może 

lepiej przekonać do biznesu niż taki „Guru”.  

 

Firmy wykorzystują te metody na różne sposoby… również 

poszczególni liderzy posiadają swoje własne strategie szkolenia 

nowych osób.  



Duże rzeczy jest ustalanych przez osobiste preferencje. 

Niektóre metody będą lepiej działać dla jednych, a gorzej dla 

drugich.  

 

Niektórzy ludzie są bardzo bezpośredni, gdy spotykają klienta 

po raz pierwszy.  

 

A inni przerabiają pewien proces, który np. może składać się z 

kilku kroków, czasami jest to jedno spotkanie, a czasami są to 

3, 4, 5 czy więcej spotkań, zanim spróbują zamknąć transakcję.  

 

Szczerze, to wszystko nie robi żadnej różnicy. 

 

Możesz ludziom przystawić pistolet do głowy, aby ich zmusić do 

Twojego biznesu. Możesz im nawet zaproponować 500zł, a 

może nawet i 1000zł, jednak w większości przypadków będziesz 

po prostu tracić swój cenny czas.  

 

Jeśli tak dokładniej się temu przyjrzeć, to te wszystkie metody, 

to po prostu różne taktyki i metody, aby dotrzeć do ludzi. A 

uganianie się za ludźmi, to na pewno nie jest skuteczny 

sposób prowadzenia marketingu. Możesz opanować te 

staromodne metody nawet do perfekcji, a i tak będzie Ci ciężko 

odnieść sukces. 

 

Dlaczego? 

 

Tak długo, jak będziesz się narzucać ludziom, którzy już od 

samego początku nie wykazują żadnego zainteresowania, to 

niestety te wszystkie spotkania, płyty CD, DVD, prezentacje 

biznesu, będą mało skuteczne. Bez względu na to, jak dobrze 

opanowałeś te metody.  

 

Gdy znajdziesz już zainteresowaną osobę, to nie ma znaczenia, 

co z nią później zrobisz – to jest bardzo ważne.  



Chce powiedzieć, że nie musisz się nad tym krokiem 

zastanawiać dopóki, dopóty faktycznie nie znajdziesz sobie 

potencjalnego klienta lub współpracownika.  

 

Jeśli będziesz mieć do czynienia nie z jedną a z grupą już 

zainteresowanych osób, to będziesz wyprzedzać swoją 

konkurencję dosłownie o lata świetlne.  

 

Być skutecznym oznacza zarabiać jak najwięcej pieniędzy – 

zwiększyć rentowność, czyli zwrot z inwestycji (obojętnie czy 

zainwestowałeś pieniądze, czas, masę wysiłku czy wszystko 

jednocześnie). 

 

Wiele osób, które prowadzi działalność w domu ma strasznie 

napięty grafik. Często są tak zapracowani, że zapominają nawet 

o jedzeniu. Ponieważ czas jest tak cenny, to są oni zmuszeni 

ustalać priorytety i zwracać uwagę tylko na takie rzeczy, dzięki 

którym faktycznie mogą rozwijać się dalej.  

 

Również oni muszą się zdecydować. Faktem jest, że jeśli chcą 

się dalej rozwijać, to po prostu nie stać ich na to, aby tracić 

cenny czas na coś innego niż skuteczne działanie… na coś, co 

przynosi im zyski. 

 

Typowe metody tradycyjnych firm są bardzo nieopłacalne. One 

prowadzą do tego, że tracisz dużo czasu i energii na ludzi, 

którzy absolutnie nie są zainteresowani Twoją ofertą. To się po 

prostu nie opłaca. 

 

W taki oto sposób jakieś grupowe spotkanie, ma w lepszy 

sposób od ciebie pokazać Twoim ludziom ich szanse na sukces. 

Uważa się również, że możesz zyskać na wiarygodności jeśli 

wykażesz, że istnieje dużo osób, które już osiągnęły w tym 

biznesie sukces. Obecność wielu ludzi na takich konferencjach 

ma jeszcze dodatkowo podnieść rangę tego spotkania. 



Wszystkie te czynniki razem wzięte, mają powiększyć twoje 

szanse u potencjalnych klientów i współpracowników.  

 

Ale istnieje prostszy sposób, aby to osiągnąć – niestety 

najczęściej pomijany.  

 

Zastanów się przez chwilę – dlaczego firmy i liderzy tak bardzo 

chcą zaciągnąć potencjalnych klientów na prezentacje 

biznesowe? Ponieważ dzięki temu możesz im o wiele łatwiej 

sprzedać swoje możliwości biznesowe? Nie prawdaż? 

 

Ale jedno musisz wiedzieć: proces sprzedaży nie zaczyna się w 

momencie, gdy ktoś zdecyduje się otworzyć usta. Zaczyna się 

dużo wcześniej… ponieważ: 

 

Najskuteczniejszy i najbezpieczniejszy sposób, aby 

coś sprzedać, to znaleźć ludzi, którym nic nie 

trzeba sprzedawać! 
 

I jeśli mówię „znaleźć”, to chodzi mi tutaj o to, że musisz się 

wypozycjonować w taki sposób, aby to ciebie było można 

znaleźć, ponieważ… 

 

 

 

 

 

 

 

 

Musisz po prostu jako sprzedawca i przedsiębiorca nauczyć się 

wykorzystywać istniejące problemy ludzi.  

 

„Za każdym razem, gdy coś sprzedajesz, to potrzeba 

musi już istnieć, zanim jeszcze się pokażesz… 

Obojętnie jak dobrym sprzedawcą jesteś, jeśli nie 

będzie potrzeby, to nic nie sprzedasz.” 



Mianowicie, gdy możesz pomóc komuś rozwiązać jego problem i 

gdy jeszcze nie musisz go tworzyć, to wtedy będziesz gładko 

płynąć z prądem, zamiast wiosłować pod prąd. Bo przecież po 

co utrudniać sobie życie, prawda? 

 

Po co walczyć z wiatrakami i na siłę przekonywać ludzi, którzy 

marzą tylko o tym, aby zostawić ich w spokoju? 

 

Jeśli zastosujesz tą prostą koncepcję w praktyce, to znacznie 

zwiększysz swoje szanse na sukces w tym biznesie. Jeśli jakaś 

osoba jest już do czegoś przekonana, to nie będziesz musiał się 

tyle trudzić, aby jej coś sprzedać.  

 

Ale to jeszcze nie wszystko. 

 

Jeśli ktoś jest naprawdę zainteresowany, tym co oferujesz, to 

super – ale ten ktoś musi Cię sam odnaleźć. 

 

Nigdy z góry nie zakładaj, kto spośród wszystkich ludzi, których 

na swojej drodze spotkasz, jest właściwym kandydatem do 

Twojego biznesu. I to jest właśnie powód, dla którego kazano 

Ci rozmawiać dosłownie z każdym, kogo spotkasz. 

 

Błąd. 

 

Są dwa typy ludzi: osoby zainteresowane, ale które zachowują 

się biernie oraz osoby, które się czymś interesują i aktywnie 

tego szukają – to są właśnie ludzie, których chcesz mieć w 

swoim biznesie. Dobrą wiadomością jest to, że takich ludzi 

naprawdę łatwo znaleźć (oni nawet to ułatwiają).  

 

Ludzie, którzy naprawdę czegoś chcą, to szukają różnych 

możliwości, aby to dostać. Oni nie siedzą w miejscu z nadzieją, 

że ktoś o nich pomyśli i zapuka do drzwi.  



Gdy ktoś jest czymś zainteresowany, to czyta książki i gazety 

na ten temat, przeszukuje Internet.  

 

Zobacz....Szukaj....Dokładnie tutaj znajdziesz swoich ludzi. A 

klient, który aktywnie szuka informacji, jest najlepszym 

klientem jakiego możesz mieć.   

 

Gdy zrozumiesz, jak przyciągnąć uwagę tych osób w momencie, 

gdy oni Ciebie szukają, to zwycięstwo będziesz mieć już prawie 

w kieszeni. Nie będziesz już musiał stosować żadnych 

zakręconych technik perswazyjnych.  

 

A najważniejsze jest to, że: 

 

Nie będziesz już się uganiać za ludźmi. Zamiast tego, to ty 

będziesz przyciągać potencjalnych klientów i 

współpracowników! I to jest pierwsza i zarazem najważniejsza 

rzecz, jaką musisz zrobić. Ponieważ… 

 

Średnia oferta skierowana do odpowiednich ludzi, 

przyniesie Ci więcej korzyści niż super oferta skierowana 

do obojętnych osób.  

 

Niektóre osoby mogą pracować całe swoje życie w sprzedaży, a 

i tak nigdy nie zrozumieją tego. Są przekonani, że jedynym 

sposobem jest uganianie się na ślepo za ludźmi i przytłaczanie 

ich całą stertą informacji – niezależnie od tego czy oni tego 

chcą czy nie. 

 

Teraz jest ten „Sekret” jak znaleźć odpowiednich ludzi, tak 

oczywisty, że mi nawet trochę głupio, że, aż tak to 

roztrząsałem.  

 

Ale wiesz co? Wolę nawet prowokować niż być spłukanym.  



To przydarza się większości osób, ponieważ popełniają błąd i 

nie stosują się do prostych zasad. Jeśli mówię, że jest to 

podstawowy element marketingu, którego musisz się nauczyć – 

to mówię na serio. 

 

Chciałbym to jeszcze raz powtórzyć: 

 

Prawdopodobnie również i ty znasz ten typ szczerego i 

uczciwego człowieka z niesamowitą etyką pracy. Zawsze 

gotowy, bez wymówek. Po prostu osoba, która wykonuje swoje 

zadanie. 

 

Jest to czysta przyjemność współpracować z kimś takim. 

 

A jednak tej osobie brakuje najważniejszej rzeczy, aby odnieść 

sukces jako niezależny dystrybutor: Doświadczenia w 

Sprzedaży.  

 

Za to, jeśli ktoś ma już trochę doświadczenia w świecie 

sprzedawców i dodatkowo potrafi wykorzystać dobrze 

skonstruowany system marketingowy, to cyfry na koncie mogą 

być naprawdę niesamowite.  

 

Cdn. 

 

 

Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 

System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  

 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/


Rozdział 4 – co tak naprawdę sprzedajesz… 

 
Na tym etapie już wiesz, że musisz wypozycjonować się w taki 

sposób na rynku, aby to ludzie sami Cię odnaleźli. Ale 

najważniejsze pytanie brzmi: jak to zrobić? 

W poprzednich rozdziałach zajmowaliśmy się standardową 

wiedzą marketingową, która co prawda jest dobrze znana, ale 

niestety bardzo mało osób ją wykorzystuje. Teraz omówimy 

strategie i metody, których większość sprzedawców i 

Networkerów nie zna. 

Pamiętasz jakie pytanie postawiliśmy na końcu drugiego 

rozdziału? Chodziło o to, co tak naprawdę sprzedajemy i 

obiecałem Ci, że wrócę do tego trochę później.  

Aby dowiedzieć się, jak przyciągnąć do siebie nowe osoby i jak 

zwrócić ich uwagę, musi być jasne, co tak naprawdę 

sprzedajesz. Oczywiście, sprzedajesz swoje możliwości 

biznesowe, ale odpowiedź na to pytanie musi być 

dokładniejsza. To co właściwie sprzedajesz? 

Czy uważasz, że facet, który chce schudnąć np. 20 kg, myśli: 

„Już nie mogę się doczekać, jak kupię sobie najnowszą machinę 

do treningu za 499 zł” 

„Koniecznie muszę się dowiedzieć, kto sprzedaje najlepsze i 

najnowsze tabletki odchudzające” 

Oczywiście, że nie! 

Ktoś, kto chce schudnąć interesuje się zupełnie czymś innym. 

Taki facet martwi się np. czy będzie dobrze wyglądać w 

kąpielówkach na wakacjach i czy będzie dość atrakcyjny dla 

kobiet.  

 



Ktoś idzie do sklepu i kupuje szampon do włosów, tylko 

dlatego, że sprawia mu przyjemność widok stojącego szamponu 

w łazience? Nie. On kupuje ten szampon, aby mieć zdrowe i 

zadbane włosy. 

Czy ktoś wydaje kilka tysięcy na komputer, tylko dlatego żeby 

mieć metalową skrzynkę na biurku? Pewnie, że nie. Kupuje go 

aby grać w gry wideo, pisać teksty, surfować po sieci, zarabiać 

pieniądze itd.  

Musisz to zrozumieć: 

 

Ludzie nie kupują produktów, tylko rozwiązania na 

swoje problemy. 

 

To jest ukryty klucz do sukcesu. Nikt nie kupuje produktu tylko 

i wyłącznie dlatego, że ładnie wygląda (oczywiście za wyjątkiem 

osób, dla których liczy się sam akt kupowania i związana z nim 

satysfakcja, czyli tzw. kupowanie kompulsywne). 

Ludzie kupują produkty, ponieważ potrzebują ich. Kupują, 

ponieważ mają problem, który musi zostać rozwiązany.  

Formułą do zarabiania pieniędzy jest rozwiązywanie problemów 

innych osób. Ponieważ ludzie są skłonni płacić za rozwiązania. 

Pomyśl o innych branżach: 

Producenci samochodów oferują samochody (rozwiązanie), dla 

osób, które potrzebują środków transportu (problem). Agent 

nieruchomości sprzedaje domy (rozwiązanie), dla ludzi, którzy 

potrzebują miejsca do życia (problem). Producenci filmowi i 

stacje telewizyjne oferują rozrywkę (rozwiązanie), dla ludzi, 

którzy się nudzą (problem). 

Dlatego pamiętaj… 



Nie sprzedajesz modelu biznesu… Tylko rozwiązania 

na problemy. 

 

Nikt nie budzi się rano z myślą: „Hej, właśnie postanowiłem, że 

zostanę dystrybutorem w marketingu sieciowym!” 

Oczywiście, że nie. Ludzie mają problemy, które musisz 

rozwiązać. Mają cele i marzenia i dokładnie wiedzą, że muszą 

coś zmienić, jeśli chcą je zrealizować. Wiedzą, że można w 

życiu robić coś więcej i szukają jakiegoś rozwiązania. Czasami 

nawet nie lubią swojej pracy, ale wiedzą, że w innej będzie tak 

samo. Desperacko szukają wolności, aby móc robić co chcą i z 

kim chcą.  

I gdzieś usłyszeli, że Marketing Sieciowy może stać się 

rozwiązaniem na ich problemy.  

Zadaj sobie pytanie: Jeśli mógłbyś osiągnąć wszystko, co tylko 

chcesz bez MLMu, to czy stanowiłoby to problem, aby z niego 

zrezygnować? Prawdopodobnie nie! 

 

Marketing Sieciowy jest tylko środkiem do celu.  

I niczym więcej! 
 

 

To jest powód, dla którego należy przestać narzucać się 

ludziom z czymś, co ich i tak nie interesuje. Nikt nie chce 

poznawać możliwości Twojego biznesu. Ludzie szukają 

rozwiązania na swoje problemy. A ty nie działasz w biznesie 

możliwości, tylko w biznesie rozwiązywania problemów. 

Dlaczego jest to takie ważne? 



Odpowiedź jest bardzo prosta: Jeśli nie wiesz co tak naprawdę 

sprzedajesz, to będziesz podawać błędne informacje, będziesz 

stawiać złe priorytety i stracisz szansę, aby ludzie potraktowali 

Twoją ofertę jako rozwiązanie.  

A co to dla Ciebie oznacza? 

Musisz dokonać strategicznej zmiany i pozbyć się skutków 

prania mózgu z tej branży. Musisz pokazać swoim potencjalnym 

klientom, że to właśnie Ty posiadasz prawdziwe i skuteczne 

rozwiązanie.  

Aby tego dokonać, musisz zrobić 3 rzeczy: 

1. Musisz sprzedać samego siebie 

2. Sprzedać swój system marketingowy, tylko 

3. Nie za pomocą metod sprzedaży, które stosują 

tradycyjne firmy MLM, ale za pomocą atrakcyjnego 

marketingu! 

Zobacz… 

Sama myśl o założeniu firmy, spędza większości osób sen z 

powiek. To jest dla nich zupełnie nowy i jeszcze nie zbadany 

świat. Powódź możliwości i ofert, które zalewają ich ze 

wszystkich stron (a zwłaszcza z Internetu) i do tego wszystkie 

obiecują to samo (niezależność finansową, spełnienie marzeń 

itp.), dosłownie ich przytłacza.  

Istnieje tyle rzekomych okazji, że już prawie nikt nie wie od 

czego zacząć, co jest dobre, a co to ściema.  

Tak więc istnieje pilna potrzeba wskazówek, a ludzie zrobią 

wszystko, aby znaleźć jakąś zaufaną osobę, która weźmie ich 

za rękę i pokaże im, co trzeba wykonać. Jest to problem, dla 

którego wiele osób szuka rozwiązania – życzenie, które ma 

zostać spełnione. 



Decyzja podjęcia współpracy jest zazwyczaj podejmowana z 

uwagi na sponsora. Produkty i plan marketingowy mają tylko 

drugorzędne znaczenie. 

A to oznacza… 

Musisz najpierw sprzedać samego siebie, zanim będziesz 

mógł nawet pomyśleć o sprzedaży swoich możliwości 

biznesowych.  

Jeśli tego się nie nauczysz, to zapomnij o całej reszcie, bo 

wtedy wszystko inne nie ma znaczenia. 

80% wszystkich decyzji o podjęciu z tobą współpracy, opiera 

się na Twojej osobie i wartości dodanej, którą możesz 

zaoferować. Odgrywasz o wiele większą rolę dla powodzenia 

swoich współpracowników niż jakakolwiek firma MLM, ponieważ 

to Ty jesteś w ciągłym kontakcie z nimi.  

Pomyśl o prawie podaży i popytu. Może uczono Cię, aby 

rekrutować tylko najlepszych ludzi według ścisłych kryteriów 

kwalifikacji – model odwróconej psychologii: Nic nie oferujesz, 

ponieważ teraz to zainteresowana osoba musi się sprzedać i 

wyjaśnić, dlaczego warto z nią współpracować.  

W tym momencie odwracasz role i wcielasz się tak jakby w rolę 

pracodawcy, który rekrutuje nowych pracowników. Jest to 

bardzo prosta koncepcja – Im trudniej coś dostać, tym bardziej 

staje się to atrakcyjniejsze. 

Ta metoda może być skuteczna, jednak istnieje tutaj pewna 

pułapka, którą łatwo przeoczyć: 

To zadziała tylko i wyłącznie wtedy, gdy masz coś 

wartościowego do zaoferowania. 

Problem polega na tym, że możliwości biznesowe które 

oferujesz, znajdziesz już praktycznie na każdym rogu w 

Internecie.  



Prawo popytu i podaży mówi, że wartość np. danego produktu 

wzrasta w momencie, gdy jest on trudniejszy do zdobycia. W 

branży Marketingu Sieciowego istnieje jednak nadmiar różnych 

„super” propozycji i możliwości biznesowych. A to oczywiście 

oznacza, że mają one w oczach potencjalnych klientów i 

współpracowników niższą wartość.  

W związku z tym „prawo odwróconej psychologii” sprawdza się 

tutaj tylko w ograniczonym stopniu. Aby osiągnąć sukces w 

takiej sytuacji, musisz stać się atrakcyjniejszy od innych osób w 

Twojej branży – Twoja oferta musi wybijać się ponad 

przeciętność.  

Musisz koniecznie zwiększyć swoją wartość i następnie 

udowodnić, że warto zainwestować w Ciebie więcej swojego 

czasu i zaangażowania. A nie na odwrót.  

TY potrzebujesz ludzi do swojego biznesu. 

Jednak nikt nie potrzebuje Ciebie! 

 

Nie zrozum mnie proszę źle. Twój klient potrzebuje biznesu, 

jeśli oczywiście chce coś osiągnąć lub zmienić w swoim życiu, 

jednak TY nie jesteś jedyną osobą, która może mu taki biznes 

zaproponować.  

 

Jeśli na rynku panowałby niedobór w możliwości biznesowe, to 

wtedy mógłbyś grać w tą grę „Jestem nie osiągalny” i nawet coś 

ugrać. Ale w takiej sytuacji, jaką mamy teraz, ta metoda 

niestety nie zadziała (chyba, że jesteś powszechnie znanym i 

cenionym liderem). 

 

I to dotyczy każdej branży. Im większa jest konkurencja, tym 

bardziej musisz odróżniać się od innych. Musisz się trochę 

postarać i zaoferować swoim klientom lepsze produkty, serwis i 

lepsze szkolenia.  

 

Od tego właśnie musisz zacząć! 



Jak zatem możesz zwiększyć swoją wartość w oczach 

potencjalnych klientów i współpracowników?  

 

Przede wszystkim musisz zaprzestać sprzedaży swoich 

możliwości biznesowych tylko i wyłącznie za jednym kliknięciem 

myszki. Zamiast tego musisz umieścić na pierwszym planie 

trochę więcej elementów osobistych (daj się poznać, opowiedz 

coś o sobie).  

 

Dlaczego ktoś powinien akurat podjąć współpracę z Tobą, a nie 

z Twoją konkurencją? Co masz takiego TY do zaoferowania, a 

czego nie mają inni (może to być np. zespół doświadczonych 

liderów, który stoi za Tobą murem, wspiera i doradza)? 

 

Możliwości biznesowe rosną w dzisiejszych czasach jak grzyby 

po deszczu, ale za to istnieje tylko niewielka garstka osób, 

które faktycznie mogą pomóc Ci odnieść sukces.  

 

Gdy zrozumiesz, że to co musisz sprzedać, to jesteś właśnie TY, 

to wtedy dopiero zaczniesz odróżniać się od innych. Możesz 

wypozycjonować się jako osoba, która ma wiele do 

zaoferowania, więc wyróżniasz się z tłumu – i właśnie takich 

ofert brakuje na rynku!  

 

Na to istnieje bardzo duże zapotrzebowanie – i teraz znajdujesz 

się w takiej sytuacji, że sam możesz sobie wybierać z kim 

chcesz współpracować.  

 

Ci, którzy mogą zaoferować bardzo dużo wartości, są w 

mniejszości i dlatego każdy chce z nimi współpracować.  

Pamiętasz jeszcze jaki był temat w pierwszym rozdziale? Dobry 
i skuteczny Marketing zaczyna się od umieszczenia innych osób 

na pierwszym planie. Albo inaczej mówiąc i parafrazując słynne 

zdanie Johna F. Kennedy’ego… 

 
„Nie pytaj co Twój partner może zrobić dla Ciebie, zapytaj, co 

ty możesz zrobić dla swojego partnera.” 



Czy już wszystko staje się dla Ciebie jasne? 

 

Jako przedsiębiorca musisz wcielić się w skórę swoich 

współpracowników (klientów), aby rozszyfrować, czego oni 

naprawdę potrzebują. Tylko wtedy uda Ci się zaprezentować 

swój produkt i biznes w taki sposób, że idea jego wartości 

wystrzeli w górę niczym pocisk z armaty.  

 

Zapewne już wiesz, że wszyscy poszukują rozwiązania na swoje 

problemy. A jaki jest Twój problem? Nie wiesz z kim, gdzie i jak 

współpracować, aby zarobić wystarczającą ilość pieniędzy, 

które będą finansować Twoje cele i marzenia.  

 

Rozwiązaniem jesteś TY!  

 

Dlatego porozmawiamy jeszcze raz o tym, jak masz się 

sprzedać i co to w ogóle znaczy. 

 

Po pierwsze musisz dać możliwość Twoim klientom i 

współpracownikom, aby Cię dokładniej poznali. Co robiłeś do tej 

pory? Skąd jesteś? Co lubisz robić? Jakie jest Twoje zdanie? Co 

osiągnąłeś itp.? 

 

To wszystko ma kluczowe znaczenie. Ktoś kto planuje podjąć z 

Tobą współpracę, powinien Cię polubić. Ludzie potrzebują osób, 

z którymi mogą się identyfikować. Dlatego pod żadnym 

pozorem nie bój się tego, aby być sobą. Bądź swobodny. Bądź 

po prostu „normalny.” Profesjonalizm jest oczywiście ważny, ale 

uważaj, aby nie przesadzić. 

 

Niestety dużo osób przesadza z profesjonalizmem, co niestety 

jest groźną pułapką. Ponieważ ludzie nienawidzą pracować z 

jakąś korporacją bez twarzy, która traktują ich tylko jak kolejną 

liczbę.  



Ludzka interakcja jest tym składnikiem, który jest najbardziej 

potrzebny w internetowym biznesie - i prawie zawsze go 

brakuje. 

 

Ludzie boją się (i słusznie), że komunikacja z jakimś 

automatycznym systemem będzie niemożliwa (albo bardzo 

trudna) i że nie otrzymają żadnego wsparcia. Oni chcą 

pracować z żywą osobą, z którą mogą porozmawiać i zadać 

pytania. Z kimś, kto wie, co to znaczy być w ich sytuacji – z 

kimś, kto się nimi interesuje i chce im pomóc.  

 

Teraz pokażę Ci kilka przykładów, jak skuteczna jest 

spersonalizowana promocja.  

 

Jedną z najpopularniejszych metod jest Google AdWords. 

Ogłoszenia Google to są te małe reklamy, które pojawiają się 

po prawej stronie w wynikach wyszukiwania.  

 

Bardzo często testuje różne narzędzia i strategie, aby 

regularnie rozwijać mój marketing. Najłatwiej zrobić prosty test 

porównawczy (ang. split-testing) np. dla strony A i B.  

 

Weź dwie identyczne wersje jakiegoś elementu Twojej strony 

(nagłówek, wezwanie do akacji itp.) i zmień jeden szczegół. I 

wtedy testuj obie te wersje przez jakiś określony czas, aby 

sprawdzić, która z nich lepiej działa.  

 

W taki sposób będziesz dokładnie wiedzieć, jaka zmiana robi 

największą różnicę. Zwycięzca niech działa dalej, a przegraną 

stronę zoptymalizuj, popraw kilka szczegółów i ponownie 

przetestuj.  

 

To jest naprawdę świetny i prosty sposób do strategicznego 

działania, któremu jednak poświęca się za mało uwagi. 



Właśnie w taki sposób testowałem dwie wersje jednego z moich 

blogów: www.akademia-marketingu.info.  

 

Pierwsza wersja była bez mojego zdjęcia, a druga oczywiście ze 

zdjęciem na głównej stronie.  

 

Jak myślisz, jaki był wynik? Oczywiście wersja ze zdjęciem, 

która zwiększyła mój współczynnik konwersji o ponad 20%! 

(Pamiętaj, że w marketingu należy wszystko testować. To jest 

dobry przykład wspierający podejmowanie decyzji, ale nie 

mogę Ci zagwarantować, że to zawsze będzie tak działać. 

Istnieje wiele czynników, które mają mniejszy lub większy 

wpływ na podejmowanie decyzji). 

 

Chodzi tutaj o to, że na powyższym przykładzie wyraźnie widać, 

jak wiele osób szuka prawdziwej osoby z krwi i kości, a nie 

anonimowych firm.  

 

Prawie za każdym razem, gdy dodasz do swoich ofert 

trochę osobistego i ludzkiego czynnika, zauważysz 

znaczny wzrost konwersji (użytkownik wykonuje żądaną 

akcję).  

 

To sprawia, że Twoja oferta staje się bardziej wiarygodna. Nie 

bój się pokazać swojej twarzy i nie chowaj się za Twoim 

marketingiem. Ta strategia naprawdę działa.  

 

Ale jest pewien haczyk. 

 

Nie wystarczy tylko sprzedać samego siebie. To nic nie da, jeśli 

ludzie nie będą wstanie rozpoznać wartości, którą oferujesz. 

Dlatego… 

 

Musisz sprzedać własną osobę… ale jeszcze ważniejsza 

jest… 



Sprzedaż Twoich zdolności, dzięki którym możesz 

pomagać ludziom, aby dostali to czego chcą.  

 

Ponieważ najważniejsze jest, aby dać klientowi odpowiedź na 

pytanie, które zawsze stoi na pierwszym miejscu: „Co ja będę z 

tego mieć?” Możesz być najmilszą osobą na świecie, ale jeśli 

ludzie zobaczą, że nie możesz im pomóc, to nic Ci to nie 

pomoże.  

 

Czy wszystko jest jasne? Widzisz już różnicę? 

 

Kluczem do przyciągania potencjalnych klientów i 

współpracowników, jest odpowiednie pozycjonowanie. Musisz 

być po prostu wypozycjonowany jako ekspert, który posiada 

cenne informacje. Ale to nie zadziała, gdy będziesz oferować to, 

co wszyscy - Możliwości Biznesowe. Musisz być wstanie 

zaoferować sporo wiedzy i wsparcia. Musisz się wyróżniać z 

tłumu.  

 

Ludzie chcą, aby ktoś im powiedział, co powinni robić. Oni chcą 

dostać konkretny plan działania – w kilku prostych krokach. Oni 

chcą, aby ktoś poprowadził ich za rękę i pokazał im konkretną 

drogę. Właśnie tego szukają u swojego „sponsora”. Oni chcą po 

prostu wiedzieć, czy jesteś wstanie im to zaoferować.  

 

Ważne jest, aby zacząć budować zaufanie do Twoich 

kompetencji, zanim opowiesz komuś coś ze swojego 

prywatnego życia. Zauważyłem, że dużo osób popełnia 

dokładnie ten błąd na swoich stronach, w reklamie itp.  

 

Oczywiście, że opowiadanie własnej historii jest bardzo ważne, 

ale to nie może być pierwsza rzecz, którą ktoś zobaczy albo 

usłyszy. Wielu Networkerów traci w ten sposób zainteresowanie 

potencjalnych klientów i współpracowników.  

 



Istnieje duża różnica między kimś, kto opowiada tylko swoją 

osobistą historię, a kimś, kto używa swojej osobowości jako 

narzędzia do komunikacji. Sprzedaj swoją osobowość i zdolność 

pomagania innym.  

 

Pod koniec 2 rozdziału powiedziałem Ci, że nie ma sensu 

koncentrować się na zaletach Twojej firmy, ponieważ 

największa korzyść jaką możesz zaoferować nie ma nic 

wspólnego z Twoją firmą.  

 

Możesz sprzedać swoje produkty i możliwości biznesowe, ale 

wtedy pozostaje jeszcze jedno ważne pytanie, które bardzo 

interesuje potencjalnych współpracowników: Jak wygląda 

budowa tego biznesu i współpraca w praktyce? 

 

Zapewne zauważyłeś, że wcale się nie zmęczyłem i że od 

samego początku podkreślam, że sprzedaż i marketing są 

najważniejszym elementem w biznesie.  

 

Jest to również odpowiedź na to pytanie: Najważniejsza korzyść 

jaką możesz zaoferować, to odpowiednie narzędzia i system 

marketingowy! 

 

Dokładnie to powinieneś sprzedawać swoim 

potencjalnym współpracownikom: 

 

Wiedzę, jak budować biznes oraz 

swoje umiejętności. 
 

Na tym powinieneś się skoncentrować. Oferując potencjalnym 

współpracownikom sprawdzone narzędzia i system, dajesz im 

znacznie więcej.  



Dajesz im sprawdzony sposób, który nie jest praktyczny tylko i 

wyłącznie dla jednej możliwości biznesowej, ale dla wszystkich 

innych również! 

 

Ta wiedza jest o wiele bardziej wartościowa niż rewolucyjny 

produkt, czy plan marketingowy. Jeśli nauczysz się jak 

skutecznie wykorzystywać różne metody marketingowe, to 

będziesz mógł pójść praktycznie do każdej firmy i odnieść 

sukces.  

 

To będzie bez znaczenia, jaki mają produkt, plan marketingowy 

i kto będzie Twoim Upline. Oczywiście, różnice będą w 

naliczaniu prowizji, w dodatkowych bonusach itd., ale jeśli 

będziesz władać Marketingiem, to wszędzie wybudujesz sobie 

stabilne i atrakcyjne źródło dochodów.  

 

Właśnie to musisz sprzedawać! To odróżni Cię od osób, które 

żyją jeszcze w czasach kamienia łupanego i ciągle drukują 

ulotki, zagadują obcych na ulicy i próbują ich zaciągać na różne 

spotkania biznesowe.  

 

Jeszcze jedno………. 

 

Nie wystarczy powiedzieć zainteresowanej osobie, że dokładnie 

wiesz, co robić… Nie wystarczy powiedzieć mu, że Twój System 

Marketingowy działa. 

 

Nie sprawiaj wrażenia „zaciętej płyty” i nie powtarzaj przez cały 

czas tego samego np.: 

 

„Posiadam najlepszy system marketingowy na rynku, który 

pomoże Ci skutecznie i szybko budować biznes z domu” albo 

 

„Moim celem nr.1 jest pomóc Ci w zarabianiu pieniędzy.” 

 



To brzmi jak dobrze wszystkim znane gadki ze starej szkoły 

Biznesu MLM. 

 

 

Musisz mieć dowód na to, co obiecujesz! 

 

Jeśli nie będziesz w stanie udowodnić swojemu rozmówcy, jak 

skutecznie budować Marketing Sieciowy, to dlaczego ma ktoś Ci 

uwierzyć, że pokażesz mu jak to zrobić? 

 

 

 

Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 

System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/


Rozdział 5 - jak zaprezentować swoje 

możliwości biznesowe… 

 
Chcesz poznać dobrze strzeżoną tajemnicę sukcesu w 

Marketingu Sieciowym? 

Oto ona: 

Nie sprzedawaj swoich produktów czy możliwości 

biznesowych. Sprzedawaj informacje. 

Ten proces nazywa się marketingiem informacji i jest 

odpowiedzią na wszystkie Twoje pytania. Wraz z przejściem ze 

starego systemu pracy w Marketingu Sieciowym (lista rodziny i 

znajomych) na biznes informacji (infobiznes), możesz poprawić 

swoje wyniki o nawet 100%. 

W taki sposób będziesz pozycjonować się jako lider, który 

posiada konkretną wiedzę i ma pojęcie o swoim biznesie. Tym 

sposobem udowodnisz, że wiesz o czym mówisz, poprzez 

pokazanie ludziom, jak mają budować biznes – i to jeszcze 

zanim dołączą do Twojej organizacji. 

Nie opowiadaj im tylko tego, że ty wiesz jak to zrobić. Pokaż im 

jak działać i pozwól, aby Twoi potencjalni współpracownicy sami 

wyciągnęli z tego wnioski. Twoim głównym celem jest 

nauczenie ich czegoś – i nieważne jest to, czy będą później 

sprzedawać, to co ty sprzedajesz. 

Nigdy nie zapominaj, że ludzie tak naprawdę nie szukają 

jakiegoś konkretnego biznesu. Oni szukają rozwiązania. Chcą 
wiedzieć, czy ich decyzja była właściwa i czy mogą odnieść 

sukces. 

A ty udzielając im konkretnych wskazówek, pokazujesz, jak 
skutecznie działać i osiągać swoje cele. Dzięki temu dajesz im 

rozwiązanie na ich problemy. 



Ważne jest, aby przezwyciężyć początkowe obawy i opór: 

Każdy będzie mieć obawy (mniejsze lub większe) przed 

podjęciem współpracy w biznesie, który wymaga inwestycji, 

czasu i pieniędzy – nie wiedząc z góry, czy to zadziała czy nie. 

Ciężko sprzedać komuś coś takiego. Ludzie mają swoje obawy i 

nie chcą popełnić błędu. A główną przyczyną lęku jest 

oczywiście brak wiedzy.  

Ale jeśli zaprezentujesz niezaprzeczalne fakty, to dzięki temu w 

znacznym stopniu będziesz mógł wyeliminować strach i 

pozyskać nowych sojuszników. I to jest właśnie powód, 

dlaczego produkty informacyjne tak dobrze się sprzedają – 

każdy potrzebuje i chce informacji. 

Chyba nie ma nikogo, kto nie chciałby usłyszeć cennych porad i 

przydatnych wskazówek. 

Za pomocą odpowiednich produktów informacyjnych w sposób 

pośredni sprzedajesz również swoje możliwości biznesowe: z 

góry zapewniasz informacje, które są niezbędne do 

skutecznego budowania biznesu i tworzysz w ten sposób 

potrzebę. 

Gdy ludzie już poznają odpowiednie strategie i taktyki 

marketingowe, dzięki którym mogą odnieść sukces, to będą 

wtedy również gotowi, aby przyjąć Twoje możliwości 

biznesowe. Teraz posiadasz już odpowiednią pozycję, aby móc 

powiedzieć:  

„Wiesz co? Akurat oferuje taki i taki model biznesowy. Co za 

zbieg okoliczności!” 

W taki sposób Twój model biznesowy jest oferowany 

dodatkowo, jako tzw. back-end produkt (czyli produkt 

dopełniający), którego oferujesz dopiero, gdy sprzedasz swoim 

klientom odpowiednie informacje. 

Łatwiej jest utrzymać dotychczasowego klienta niż 

zdobyć nowego. 



Jeśli posiadasz klienta, który był zadowolony z Twoich 

dotychczasowych produktów (tzn., że zawsze dostarczałeś mu 

wartościowe materiały), to w taki sposób już z automatu 

stajesz się wiarygodny, a możliwości biznesowe, które teraz 

oferujesz, stają się po prostu kolejnym i logicznym krokiem. 

Ludzie odnoszący największe sukcesy (nie tylko w MLM), nie 

sprzedają tylko i wyłącznie swoich produktów i usług. Oni 

oferują wiedzę. Sprzedają cenne informacje, które dla ich 

publiczności stanowią dużą wartość.  

Informacje, które stopniowo i krok po kroku prowadzą 

do tego, co w rzeczywistości chcesz sprzedać. 

Przyjrzyj się dla przykładu agencjom nieruchomości. Istnieje 

wiele podobieństw w ich branży i w Biznesie MLM. 

Również i oni mogą oferować swoje usługi w taki sposób, w jaki 

tylko chcą. Dokładnie tak samo jak dystrybutorzy firm MLM. I 

wielu z nich również sięga po dziecinne strategie marketingowe, 

tak samo jak większość Networkerów – Tworzą listy całej 

swojej rodziny i znajomych, w oczekiwaniu na jakieś 

rekomendacje (dla agentów nieruchomości może być ta metoda 

nieco bardziej skuteczna, ale nie za wiele). 

Osoby, które faktycznie przyciągają do siebie nowych klientów, 

to Ci, którzy oferują ludziom swoją wiedzę. Dają wartościowe i 

sprawdzone informacje, które pomagają ludziom podejmować 
lepsze i ważne decyzje – jeśli chodzi o sprzedaż lub kupno 

nieruchomości. 

Oni również prowadzą internetowe szkolenia, organizują 
webinary informacyjne, publikują raporty i rozsyłają własne 

Newslettery z poradami i wskazówkami. Piszą książki i eBooki: 

 Jak zwiększyć wartość twojej nieruchomości. 

 Różne triki i wskazówki, jak szybciej sprzedać dom lub 

mieszkanie. 

 7 Pytań, które koniecznie musisz zadać swojemu agentowi 

nieruchomości, który oszacowuje wartość twojego domu! 



 2 Punkty, które nigdy nie powinny znaleźć się w umowie 

zakupu. 

 itd., itd. 

To są tytuły, na które możesz natrafić w branży nieruchomości. 

A ludzie dosłownie pochłaniają takie informacje – oni to 

uwielbiają. Każdy chce dostać się do poufnych informacji. To do 

niczego nie zobowiązuje – ale jeśli ktoś będzie chciał sprzedać 
lub kupić nieruchomość, to wtedy właśnie Ekspert zacznie 

zbierać obfite plony swojej pracy.  

Jak myślisz, do kogo ludzie zadzwonią z prośbą o radę? Do 
faceta, który rozdaje swoje wizytówki na stacji benzynowej czy 

faceta, który jest Ekspertem i który udowodnił swoją wartość 

poprzez swoje szkolenia i Coaching. 

To jest właśnie wielki sekret liderów – obojętnie w jakiej 

branży: 

Wygłaszają mowy na konferencjach. Publikują 

artykuły. Piszą książki i eBooki… i publikują 

jeszcze więcej artykułów – oni rozdają po prostu 

informacje. 

Ci ludzie, którzy dokładnie wiedzieli jak odnaleźć się w roli 

Ekspertów, nawet nie muszą sprzedawać swoich produktów – 

ludzie automatycznie kupują wszystko co oni polecają. 

Ale jako dostawca informacji musisz wiedzieć jedno: Twoje 

informacje muszą być wartościowe i użyteczne! To muszą 

być prawdziwe informacje, a nie jakiś tam pretekst do 

komunikatów reklamowych. 

Oczywiście, możesz poinformować swoich czytelników, co masz 

jeszcze do zaoferowania w tym temacie (kierujesz do swoich 

produktów dopełniających) – ale główny nacisk musisz kłaść 

zawsze na informacje, a nie na swoją ofertę sprzedażową. 



Do najcenniejszych zasobów w naszym społeczeństwie zalicza 

się bez dwóch zdań czas. To jest jedyna rzecz, której nie 

możesz dostać więcej (zmarnowanego czasu już nigdy nie 

odzyskasz).  

A więc, jeśli prosisz swoich zestresowanych i zabieganych 

czytelników, aby Cię wysłuchali, to wymagasz od nich, aby 

poświęcili Ci swój cenny czas. Dlatego musisz zaoferować coś 

wartościowego w zamian. Wszystko, co powiesz będzie 

przetwarzane i oceniane przez „psychiczny filtr” – „Tracę tutaj 

mój czas, czy nie!?” 

Jeśli odpowiedź brzmi tak, to niestety Twoja wiadomość nie 

będzie skuteczna. Dlatego zawsze musisz odpowiedzieć sobie 

na pytanie: „czy moje informacje, to strata czasu dla klientów… 

czy nie?” 

Dużym problemem, jeśli chodzi o tradycyjne metody 

sprzedaży jest to, że strony sprzedażowe nie oferują 

żadnej dodatkowej wartości. Twój klient ma na pewno 
lepsze rzeczy do roboty od czytania nic nie mówiących 

stron sprzedażowych. 

Zdobędziesz uwagę czytelników dopiero wtedy, gdy już w 
swoich marketingowych wiadomościach zaczniesz oferować 

jakaś konkretną wartość. Sama oferta sprzedażowa, której nie 

poprzedza żadna wartość, jest już nie aktualna. W dzisiejszych 

czasach, gdy zalewa nas tona reklam, nikt nie ma już czasu, 

aby to wszystko przeczytać. 

Jedyny sposób, aby zdobyć uwagę innych, to oferowanie 

wartościowych materiałów, które pomagają rozwiązywać 

problemy i stymulują proces myślenia. Twoje wiadomości mają 

służyć do informowania odbiorców, a nie do sprzedaży. 

Informacja musi funkcjonować jako samodzielny produkt i być 

postrzeganą jak coś, co jest w stanie poprawić sytuację 

czytelnika. 

 

 



Złota zasada:  

Twoje materiały marketingowe powinny być tak dobre, że 

równie dobrze mógłbyś je sprzedawać. Im wyżej postawisz 

sobie poprzeczkę, tym lepsze osiągniesz wyniki. 

Oto kilka przykładowych informacji, które możesz oferować 

swojej publiczności: 

 4 zasadnicze cechy charakteru, jakie każdy powinien 

posiadać, aby pracować w domu. 

 5 atrybutów, które powinien posiadać każdy lider. 

 Trzy największe i najgorsze kłamstwa w MLM. 

 Dlaczego większość Networkerów rezygnuje już przed 

upływem 3 miesiąca swojej działalności? 

 15 kroków, aby sprawdzić, czy Twój biznes ma szansę 

powodzenia. 

 20 pomysłów na E-Biznes. 

 10 prostych zasad, które pomogą Ci natychmiast poprawić 

Twoje zdolności komunikacyjne. 

 8 prostych trików na zwiększenie skuteczności twoich 

maili. 

 Spojrzenie zza kulis – wszystko o automatycznych 

systemach marketingowych: co mogą dla Ciebie zrobić, a 

co nie? 

Z kim podejmiesz współpracę? Z osobą, która oferuje Ci 

wszystkie powyższe informacje czy z kimś, kto rozpaczliwie 

próbuje Cię zrekrutować? 

Oferuj wartościowe i przydatne informacje, a reszta to będzie 

już tylko bułka z masłem. 

Czyny mówią więcej niż słowa! 



Najlepszym sposobem, aby pokazać, że jesteś zainteresowany 

współpracą jest na początku inwestowane w Twoich przyszłych 

partnerów biznesowych – nawet jeśli oni jeszcze nie 

zdecydowali się skorzystać z Twojej propozycji! Polegaj na 

prawie wzajemności – „zbierzesz, co posiejesz.” Oferując coś 

wartościowego wywołujesz u ludzi poczucie, że są Ci coś winni. 

Znam kilka stron, które regularnie wysyłają mi wartościowe 

informacje. I gdy jestem gotów, aby coś kupić, to odczuwam 

moralną potrzebę i sympatię, aby kupować w miejscu, gdzie 

dostałem dużo wartościowych i darmowych informacji. 

Ponadto, Twoje materiały marketingowe mogą być 

świetną reklamą: skoro darmowe materiały są tak dobre i 

wartościowe, to jak dobry musi być wtedy płatny produkt? 

Jest również kilka Newsletterów, na które czekam z 

utęsknieniem i które zawsze czytam od deski do deski. Ale są 

też takie, których nawet nie otwieram, ponieważ doskonale 

wiem, że jest to zwykła oferta sprzedażowa bez zawartości. 

Jest udowodnione, że reklama w stylu artykułów otrzyma nawet 

o 500% więcej czytelników niż zwykła oferta sprzedażowa. 

Piszę w „stylu artykułów”, ponieważ to nie muszą być 

koniecznie artykuły – reklama może wyglądać jak artykuł. 

Dlaczego tak się dzieje? 

W gazetach jest wiele reklam, które tylko krzyczą: „Daj mi 

swoje Pieniądze!” Dlatego oferta, która jest napisana w formie 

artykułu, wygląda poważnie, odróżnia się od reszty i lepiej 

działa. Nikt przecież nie czyta gazet dla ogłoszeń. Czytasz 
gazety, ponieważ szukasz informacji – to dotyczy również 

innych mediów np. Internetu. 

Ludzie potrzebują wiadomości, które stanowią dla nich 
jakąś konkretną wartość. A Twoim zadaniem jako marketera 

jest zapewnienie ludziom dokładnie tego, co chcą. 

Uważam, że marketing informacyjny jest najlepszym 

sposobem, aby przekazywać wiadomości i to każdego rodzaju.  



Obojętnie, czy chcesz sprzedać swoje produkty, czy możliwości 

biznesowe. To w znacznym stopniu ułatwi Ci pracę jako 

sprzedawcy. 

Jeśli spróbujesz przekonać kogoś bezpośrednio i bez 

przygotowania, aby podjął z Tobą współpracę albo, że to ty 

masz rację, a inni się mylą, to automatycznie napotkasz na 

opór. To jest normalna reakcja. 

Zapewne nie raz brałeś udział w jakieś rozmowie, która 

prowadziła donikąd, ponieważ każda ze stron upierała się przy 

swoim punkcie widzenia. I nawet jeśli to Ty miałeś rację, to i 

tak stałeś na straconej pozycji. Gdyby jednak pojawiła się 

trzecia osoba (neutralna), to z pewnością byłaby traktowana 

bardziej poważnie (chociaż nie zawsze :-). 

W szczególności odnosi się do sprzedaży i różnego rodzaju 

poleceń. Te same informacje z ust kogoś z zewnątrz mogą mieć 

nieporównywalnie większe znaczenie. 

Dlaczego? 

Jeśli będziesz kogoś przekonywać na siłę, to nic nie ugrasz. Nikt 

nie chce się przyznać, że to ten drugi może mieć rację. Po 

prostu nasze ego na to nie pozwala. 

Bardzo dobrym rozwiązaniem jest tutaj marketing 

informacyjny, który nie powoduje tego konfliktu. Informacje 

przejmują cześć przedsprzedaży i eliminują w ten sposób z 

rzeczywistej sprzedaży to zagrożenie „Przekonam Cię i wygram 

bitwę.” 

W taki sposób nit nie będzie odbierać Cię jako sprzedawcę. Nie 

będzie już żadnej dyskusji. Nie będzie żadnego „Ty kontra 

reszta.” I nie będzie żadnego starcia ego i emocji. 

Zamiast tego będziesz postrzegany jako osoba trzecia, która 

dostarcza informacji. 

W tym wypadku informacja zajęła miejsce 

przedsprzedaży! 



Za pomocą marketingu informacyjnego przygotowujesz 

klientów właśnie na przyjęcie wiadomości sprzedażowej. Czysta 

informacja jest wchłaniana bez oporu i ma dużo większy wpływ 

niż tekst sprzedażowy, który od początku jest czytany z 

nieufnością. 

Najskuteczniejszym sposobem, aby kogoś do 

czegokolwiek przekonać, jest po prostu brak chęci, aby 

go przekonywać. 

Poprzez przydatne wiadomości sprzedajesz ideę, że jesteś 

cennym źródłem informacji i że masz coś więcej do 

zaoferowania. To co dajesz swoim czytelnikom, to tylko 

przedsmak. Jeśli oni to polubią, to już wygrałeś. Nie musisz już 

sprzedawać, ponieważ ludzie sami się przekonali do Twoich 

produktów lub możliwości biznesowych. 

Opowiem Ci teraz jedną z moich ulubionych historii, która 

pomoże Ci dokładniej i jeszcze lepiej to wszystko zrozumieć: 

Czy wiesz kim był Claude Hopkins? Jest on uważany przez wielu 

za „ojca” współczesnej reklamy i stał się prawdziwą Legendą w 

świecie marketingu bezpośredniego. 

Był pierwszym, który traktował reklamę w sposób naukowy. 

Jego książka „Scientific Advertising” stała się biblią reklamy, co 

potwierdza również David Ogilvy (jeden z najbardziej znanych 

twórców reklamy): 

„Nikt nie powinien mieć do czynienia z reklamą, dopóki 

nie przeczyta tej książki 7 razy” 

W każdym razie, Claude Hopkins wierzył w wizualny aspekt 

marketingu. I dzięki temu osiągał niesamowite wyniki. 

Swojego czasu Claude pracował dla firmy warzenia piwa o 

nazwie Schlitz Beer. Gdy zaczynał tam swoją pracę, Schlitz był 

piątą marką na rynku.  

 



W tamtych czasach czystość piwa była głównym przesłaniem 

dla klienta: każdy browar krzyczał tak głośno, jak tylko się da 

„Czysty!” Schlitz powiększył nawet obszar przeznaczony na 

reklamę w gazecie dwukrotnie, aby napisać to jeszcze 

większymi literami.  

Ale nikt nie potrafił udowodnić, że jego piwo było naprawdę 

czyste, więc te roszczenia nie miały wielkiego wpływu na 

klientów. 

Claude jednak, odwiedził zakłady produkcyjne browaru Schlitz 

w celu poznania i zobaczenia procesu warzenia piwa na własne 

oczy, aby rozpocząć swoją kampanię marketingową z 

informacjami z pierwszej ręki. 

Był zafascynowany tym, co tam zobaczył! Widział szklane płyty, 

przez które piwo było doprowadzane do rur. Wyjaśniono mu, że 

pomieszczenia są wypełnione filtrowanym powietrzem tak, aby 

piwo mogło być chłodzone w czystym otoczeniu.  

Widział ogromne instalacje do filtrowania, które były 

wypełnione za pomocą pulpy drzewnej i dowiedział się, jak 

filtrowane jest piwo. Pokazali mu jak dwa razy dziennie 

czyszczone są wszystkie rury i pompy, aby uniknąć 

zanieczyszczeń. 

Każda butelka była czyszczona przez maszyny aż cztery razy, 

aby upewnić się, że jest sterylna. Pokazali mu studnie 

głębokości 4000 stup, z których wydobywano wodę do piwa. 

Pokazali mu beczki gdzie przez 6 miesięcy przechowywane jest 

piwo, zanim trafi do sprzedaży. Pokazali mu laboratorium, gdzie 
prowadzono badania nad komórkami drożdży – 

przeprowadzano ponad 1200 eksperymentów, aby uzyskać 

najlepszy smak. 

Po powrocie do swojego biura, od razu zapytał:  

„Dlaczego nie pokażecie tych wszystkich rzeczy ludziom? 

Dlaczego staracie się krzyczeć głośniej od innych, że wasze 
piwo jest czyste? Dlaczego nie pokażecie im dowodów, że tak 

faktycznie jest?” 



Na początku szefowie pomyśleli, że ten pomysł jest do niczego.  

„Nasz proces warzenia piwo jest dokładnie taki sam, jak 

pozostałych browarów. Inaczej nie da się wyprodukować 

dobrego piwa.” 

Ale Claude zapewnił ich, że ludzie nie będą tego wiedzieć i na 

pewno będą tym zafascynowani. Wyjaśnił proces produkcji piwa 

swoim współpracownikom i nadał terminowi „Czystość” nowego 

znaczenia. 

On nie mówił ludziom, że to piwo jest czyste… On im to po 

prostu pokazał… a kampania przybrała inny obrót. W ciągu kilku 

miesięcy Schlit Beer awansował z 5 na 1 miejsce w całej 

Ameryce! 

W jakimś stopniu przypomina to, jak uczy się czegoś dzieci. 

Dzieci zawsze chcą wiedzieć dlaczego coś jest takie, a nie inne. 

Z odpowiedzią „Bo tak jest” daleko nie zajdziesz. 

Taką wewnętrzną potrzebę, aby znać odpowiedź na „Dlaczego” 

posiadamy również i my dorośli. Zawsze chcemy wiedzieć co 

kryje się za kulisami. To jest ważne, aby znać i brać pod uwagę 

tą ludzką cechę, ponieważ klienci nie zawsze pytają tak 

wytrwale „Dlaczego” jak dzieci. 

Im więcej odpowiedzi możesz dać na pytanie „Dlaczego”, im 

więcej zaoferujesz informacji, tym mniej będziesz musiał 

sprzedawać. Każda porcja informacji, jaką wysyłasz, bardzo 

pomaga w sprzedaży Twoich produktów – służy jako 

przedsprzedaż. 

Im lepiej twoi potencjalni klienci i współpracownicy zrozumieją, 

jak działa Twój biznes, tym bardziej zdadzą sobie sprawę, co 

masz im do zaoferowania. W taki sposób zaspokoisz ich 

potrzebę do dobrej edukacji, świetnego lidera, profesjonalnego 
systemu i dobrych oraz nowoczesnych narzędzi 

marketingowych. 

Marketing Informacyjny tworzy wartość… i właśnie o to 

wszystkim chodzi! 



Nie wystarczy powiedzieć: „Nasz System Marketingowy jest 

najlepszy i pozwoli Ci budować biznes na autopilocie.”  

Musisz wytłumaczyć, dlaczego ten system jest najlepszy i jak 

działa cały proces budowy biznesu. Musisz wszystko wyjaśnić 

tak dokładnie, jak jest to możliwe. 

Ty i ja możemy powiedzieć jakiejś zainteresowanej osobie 

dokładnie to samo, ale jeśli to ja jestem tym, który edukował tą 

osobę, dał jej argumenty, dzięki którym znalazła odpowiedź na 

pytanie „Dlaczego”, to zgadnij co się wtedy stanie?  

Ta konkretna osoba potraktuje moją wypowiedź jako 10 razy 

ważniejszą od Twojej. Nawet jeśli nie będzie żadnej różnicy w 

tym, co mówimy. 

Możesz doczytać szczegóły w książce „The Psychology of 

Influence”, której autorem jest Robert B Cialdini. 

W królestwie zarówno zwierząt, jak i ludzi, pojedynczy dźwięk 

może wywołać jakieś automatyczne zachowanie. Jeśli np. 

indycza matka słyszy ćwierkanie swoich młodych, to reaguje i 

chroni swoje potomstwo. Jeśli jednak nic nie słyszy, to może je 

zignorować albo nawet zabić. 

Teraz zaczyna robić się ciekawie. Cialdini opisuje dwa 

eksperymenty: pierwszy z indykami, a drugi z ludźmi. 

Dla indyka tchórz jest naturalnym wrogiem. Naukowcy odkryli, 

że wypchany tchórz, gdy jest przyciągany za pomocą sznura w 

stronę indyka, jest natychmiast atakowany.  

Natomiast jeśli to samo wypchane zwierzę zostało wyposażone 

w dyktafon, który naśladuje odgłosy piskląt, to nie tylko jest 

akceptowane, ale również indycza mama zaczyna się nim 

troskliwie opiekować. A gdy dyktafon zostanie wyłączony, to 

indyk atakuje natychmiast. 

Innymi słowy, dźwięk był jedynym czynnikiem, który robił 

różnicę. Ciekawe, nie? Ale jaki ma to związek z naszym 

tematem? Przed uzyskaniem na to pytanie odpowiedzi 

przyjrzyjmy się jeszcze eksperymentowi numer 2. 



Znaną zasadą ludzkich zachowań jest to, że jesteśmy skłonni 

zrobić komuś przysługę, jeśli dostarczony jest wystarczający 

powód. Ellen Langer (psycholog społeczny z Uniwersytetu 

Harvarda) wykazała tą zasadę na prostym eksperymencie: 

Poprosiła o przysługę kilka osób, które stały w kolejce do ksera:  

„Bardzo przepraszam, ale mam tylko 5 stron. Mogę szybko 

skorzystać z ksera, bo bardzo mi się spieszy.” Aż 94% osób 

zareagowało na jej prośbę pozytywnie. 

Na to pytanie: „Bardzo przepraszam, ale mam tylko 5 stron. 

Czy mogę skorzystać z ksera jako pierwsza?” Tylko 60% 

zareagowało pozytywnie. 

Można pomyśleć, że różnicę tworzą słowa „bo bardzo mi się 

śpieszy”. 

Ale trzecia próba wykazała, że wcale nie o to chodziło. 

Wydaje się, że samo słowo „bo” ma kluczowe znaczenie. 

Zamiast jakiegoś konkretnego powodu, Langer zadała trzecie 

pytanie z wykorzystaniem konstrukcji „bo”, ale bez podania 

jakiegoś konkretnego powodu… 

„Bardzo przepraszam, ale mam tylko 5 stron. Czy mogę 

skorzystać z ksera, bo muszę zrobić kilka kopii?”  

Wynik był bardzo dobry i prawie identyczny jak w pierwszym 

przypadku. 93% bez podania konkretnego powodu i bez 

dodatkowych informacji. 

Dokładnie jak odgłosy wydawane przez pisklę indyka (nawet 

jeśli pochodziły od wypchanego tchórza), słowo „bo” wywołało 

automatyczne zachowanie. 

Jaki jest tego morał? 

Potęga „dlaczego” jest tak duża, że działa nawet bez podania 

konkretnego powodu: nawet pozorny powód może wystarczy, 

aby przekonać większość osób.  



Tylko dlatego, że Ellen użyła słowa „bo”, które brzmiało tak, 

jakby miała jakiś powód, aby przepuścić ją w kolejce, chociaż w 

rzeczywistości wcale tak nie było. 

„Bo” jest jednym z moich ulubionych słów i bardzo często go 

używam. Dlaczego? Bo działa. Spróbuj częściej używać go w 

trakcie rozmowy sprzedażowej, nawet w życiu codziennym. Jest 

to doskonałe narzędzie do przekazywania informacji. 

To potwierdza również to, co powiedziałem wcześniej na temat 

reklamy pisanej w stylu artykułów. Reklama wcale nie musi 

mieć zawartości, aby lepiej działać… musi po prostu wyglądać 

jak artykuł. 

Oczywiście nie polecam Ci wprowadzać w błąd Twoich klientów i 

nie dawać im nieprawdziwej treści. Nigdy tego nie rób! Chce Ci 

tylko pokazać jak potężna jest siła informacji.  

Nawet najmniejsza porcja informacji może spowodować 

pozytywną reakcję. Nawet jeśli pozorowana informacja 

przekonuje ludzi, to wyobraź sobie teraz, co by się stało, jeśli 

dasz ludziom naprawdę wartościowe informacje! 

Pozwól, że wytłumaczę Ci raz jeszcze, jak działa informacyjny 

marketing: Musisz dawać ludziom wartościowe i praktyczne 

informacje. I to dotyczy każdego, kto chce zastosować 

marketing informacji… a w szczególności Newtorkerów. 

Dla nich poprzeczka jest zawieszona znacznie wyżej, ponieważ 

bardzo często wciskano kit ich potencjalnym klientom i 

współpracownikom. Odrzucają wszystko co przynajmniej trochę 

pachnie im stratą czasu. Tylko najszczersze i najwartościowsze 

informacje są odpowiednio dobre. 

Zastanów się przez chwilę: 

Jeśli możesz dać komuś uczucie, że podjął decyzję z 

własnej woli, to motywacja do zakupu będzie znacznie 

większa niż gdybyś próbował nakłonić go na wszelkie 

sposoby. 



Jeśli ktoś czyta jakiś tekst i zgadza się z nim, to uważa, że te 

informacje są właściwe. Wydaje mu się, że jest to jego własny 

pomysł, a nie tego drugiego, który chce go do czegoś 

przekonać. 

Oto kolejna zaleta marketingu informacji: wykształcony 

klient, to dobry klient. Im więcej będziesz dawać komuś 

wartościowych informacji, a tym samym go kształcić, tym lepiej 

ten ktoś zrozumie Twój system. 

Tworzysz sobie silnego i przyszłego partnera biznesowego, 

który może później wnieść dużo wartości do twojego biznesu. 

Ktoś, kto wie jak to wszystko działa, może lepiej obejść się ze 

wzlotami i upadkami (które zdarzają się w każdym biznesie) i 

na dłużej pozostanie u Twojego bloku. 

Dlatego szczególnie w branży MLM marketing informacyjny, to 

najlepszy sposób, aby komuś coś sprzedać (oczywiście Twoje 

możliwości biznesowe) i pozyskiwać długoterminowych 

partnerów biznesowych. 

Jeszcze jedna sprawa: 

Wiesz, co jest jednym z argumentów, które w kółko słyszę i 

które są przeciwne marketingu informacji? 

„Ale przecież nie chcę marnować mojej wiedzy i moich 

materiałów dla kogoś, kto i tak nie podejmie ze mną 

współpracy.” 

… Lub … 

„Skąd mam wiedzieć, że ludzie będą korzystać z tych 

informacji? Nie mam zamiaru wszystkiego rozdawać.” 

Takie zachowanie określam mianem: Strachliwy Marketing. 

Musisz edukować swojego klienta, inwestować w niego, zanim 

będziesz mógł oczekiwać, że on zainwestuje swój czas i 

pieniądze. 



Jeśli ktoś podejmuje z tobą współpracę, to obdarza Cię wtedy 

dużym zaufaniem. Ale jak ktoś ma Ci zaufać, jeśli nawet nie 

udowodniłeś, że jesteś godny zaufania? 

Dlatego musisz na początku inwestować. 

Nawet nie ma lepszego sposobu na sprzedaż, jak danie komuś 

próbki Twoich materiałów. Na pewno znasz to z branży 

spożywczej. Jeśli smakuje Ci to, co spróbowałeś – 

przedsprzedaż – to następny krok (sprzedaż), jest dziecinnie 

prosty. 

Twoje wskazówki i porady, jak budować biznes, dają wgląd w 

Twój styl pracy i prowadzenia biznesu. To wszystko daje takie 

wrażenie, jakby się już z Tobą współpracowało. 

Musisz zaryzykować, aby wygrać.  

Sam praktykuję marketing informacyjny od dłuższego już 
czasu, ponieważ zdałem sobie sprawę, że jest to najlepszy 

sposób. I nawet jeśli ktoś mi „ukradnie” moje informacje, to i 

tak kosztuje mnie to przynajmniej pięć razy mniej niż próba 

dostarczenia moich informacji bez jakiejkolwiek przedsprzedaży 

do potencjalnych klientów i współpracowników. 

Oczywiście, ty również dostaniesz kilku pasażerów na gapę. 

Będziesz mieć do czynienia z ludźmi, którzy chcą tylko brać, 

brać i jeszcze raz brać, nigdy nie zobowiązując się do 

czegokolwiek. Ale kogo to obchodzi. W końcowym rozrachunku 

wychodzisz na tym bardzo dobrze. 

Spójrz na to z punktu widzenia ROI – Return on Investment 

czyli koszt: korzyści. Kto nie ryzykuje, ten nie zwycięża. A 

reklama i marketing tak naprawdę nie zaliczają się do 

wydatków. Pomaganie przyszłym klientom i współpracownikom, 

to nie wydatek tylko inwestycja. 

Im więcej zaczniesz inwestować, tym więcej otrzymasz z 

powrotem. Niektórzy zwrócą Ci bardzo dużo, inni trochę mniej, 

a jeszcze inni w ogóle. Ale powinno to Ci być obojętnie – I tak 

na 100% dostaniesz więcej niż dałeś. 



Ludzie, którzy nic Ci nie zwrócili i tak nie będą robić z Tobą 

interesów. A więc nie musisz się tym przejmować. Musisz 

wprowadzić ludzi na pokład, którzy już zaciekawieni siedzą i 

czekają na brzegu. Ludzi, którzy chcą coś dać, ale jeszcze nie 

są na 100% przekonani. To są osoby, które potrzebują jeszcze 

czegoś więcej, aby się przekonać. 

Ci, którzy chcą na poważnie działać, doskonale wiedzą, że 

trzeba zrobić kolejny krok. A jeśli przyjdzie już odpowiedni 

czas, to Ty będziesz pierwszym, o którym pomyślą. 

Trochę już się nauczyliśmy, ale to jeszcze długo nie jest 

wszystko. A więc, bez zbędnego gadania, zapraszam do 

kolejnego rozdziału. 

 

 

Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 

System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  

 

 

 

 

 

 

 

 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/


Rozdział 6 – koncepcja wywierania wpływu… 

 

Mamy problem, ponieważ… 

… możemy porozmawiać osobiście tylko z ograniczoną liczbą 
osób. Dlaczego jest to problem? To bardzo proste… nie 

jesteśmy po prostu w stanie porozmawiać osobiście z tak dużą 

liczbą osób, której potrzebujemy, aby wybudować sobie dużą i 
przynoszącą przez całe życie zyski organizację.  

Zapewne już kiedyś słyszałeś tą bajeczkę, że wystarczą Ci tylko 

3 osoby w zespole i później już wszystko potoczy się jak z 
górki. A może były to 4 osoby… albo 6 lub 8 osób… tzw. 

magiczna liczba, dzięki której Twój biznes eksploduje w 

kosmos. 

Nie słuchaj tych głupot. 

Potrzebujesz znacznie więcej niż 4 osoby, więcej niż 10, a 

nawet więcej niż 60 osób. Potrzebujesz setek osób, zanim Twój 
biznes urośnie i zacznie żyć własnym życiem.  

W takim razie o co chodzi z tą tzw. duplikacją? A może również 

słyszałeś to, że wcale sam nie będziesz musiał sponsorować 

setek osób, ponieważ to działa w zupełnie inny sposób? Osoby, 
które zasponsorujesz wprowadzają zaraz swoich ludzi, którzy 

później wprowadzają kolejnych itd., itd. … Niestety w praktyce 

okazuje się, że to wcale nie jest takie proste. 

Jednak nie twierdzę, że to nigdy nie zadziała – istnieje 
możliwość, że to się uda. Tak długo, jak będziesz dostarczać 

swojej organizacji to, czego potrzebuje – profesjonalne 

narzędzia marketingowe, odpowiednie szkolenia i system 

marketingowy – to wtedy możesz uzyskać taką duplikację.  

Jednak nie zawsze wszystko rozwija się tak perfekcyjnie. Ale 
już zapewne to wiesz, ponieważ w innym przypadku nie 

czytałbyś tej książki. Gdyby wszystko rozwijało się tak pięknie, 

to chyba co druga osoba działałaby w Marketingu Sieciowym. 



Dlatego Ty musisz działać w inteligentny sposób i budować swój 
biznes tak, jakby nie było żadnej duplikacji. Nie możesz 

zakładać, że po zasponsorowaniu np. 15 osób, będziesz mógł 

usiąść sobie wygodnie z założonymi rękami i obserwować jak 

Twoje konto w banku rośnie.  

Sam musisz przejąć odpowiedzialność za rozwój swojego 
biznesu. Nigdy nie oczekuj, że ktoś będzie za ciebie 

sponsorować nowe osoby. Jedyną osobą, którą faktycznie 

możesz kontrolować, jesteś Ty sam.  

Nie każdy z Twoich współpracowników będzie mógł osiągać 
takie same wyniki jak ty. Prawdopodobnie będzie tak w 

większości przypadków (mówię prawdopodobnie, ponieważ 

byłem już w sytuacji, kiedy było inaczej). Jednak z czasem 

nauczyłem się polegać tylko i wyłącznie na sobie. 

A więc załóżmy, że większość twoich współpracowników nie 

będzie w stanie zduplikować Twoich wyników - lepiej nie mieć 

zbyt dużych oczekiwań. W takim wypadku, to właśnie Ty 
musisz wprowadzić do biznesu odpowiednią ilość osób, aby 

mieć pewność, że Twój biznes zacznie dynamicznie rosnąć. 

Nie możesz powiedzieć po zasponsorowaniu np. 10 osób – 
„Super, że wreszcie mam to za sobą” – i zrobić sobie przerwę. 

Zostań przy piłce i działaj… i jeszcze raz działaj – nigdy nie 

przestawaj szukać nowych współpracowników. Im więcej osób 

wprowadzisz do biznesu, tym szybciej będziesz rosnąć i 

realizować swoje cele oraz marzenia.  

Widziałem również biznesy, które rosły za szybko i nagle się 
załamały - przeważnie z powodu złych szkoleń i braku nowych 

kontaktów. Ale to jest temat na zupełnie inną rozmowę.  

Obojętnie jak szybko rozwija się Twój biznes i jak dobrą masz 
strukturę, zawsze musisz świecić dobrym przykładem! Twoi 

współpracownicy muszą widzieć Cię w akcji. Potrzebny jest 

lider, którego można naśladować – solidna struktura 

współpracowników potrzebuje dokładnie takich liderów. Ludzi, 

którzy mają dobre wyniki z Twoim albo nawet i bez Twojego 

wsparcia.  



Jednak, aby stworzyć takich liderów i utrzymać ich w 
swojej strukturze, należy najpierw samemu stać się 

liderem. 

Nie zapominaj, że chodzi tutaj o to, aby stać się ekspertem i 
aby ludzie Cię polubili i Ci zaufali. Kimś kto jest postrzegany 

jako kompetentna osoba i z kim warto podjąć współpracę. 

Musisz robić dokładnie to, czego oczekujesz od swoich 

współpracowników.  

Zobacz jak powiedział to Mahatma Gandhi: 

 

 

 

Przekładając to na MLM: 

 

 

 
I właśnie w taki sposób przechodzimy do Systemu 

Marketingowego – bo o to tak naprawdę chodzi w tym 

rozdziale. 

 

Istnieją tak naprawdę 3 rzeczy, które dobry System 

Marketingowy musi za Ciebie zrobić: 

 Po pierwsze: Musi dla Ciebie „przefiltrować” i 
wyselekcjonować potencjalnych współpracowników – 

dzięki temu będziesz mógł poświęcić swój cenny czas tylko 

i wyłącznie najlepszym. 

 Po drugie: Musi za pomocą marketingu informacyjnego 

dokonać przedsprzedaży i automatycznie kontynuować 

dalszy proces rekrutacji (za pomocą email marketingu).  

„Bądź zmianą, którą pragniesz ujrzeć w 
świecie.” 

 

„Bądź liderem, którego chcesz widzieć w 
innych.” 

 



 Po Trzecie: Musi za pomocą Produktów Front-end (jest to 
główny, pierwszy produkt) natychmiast zarabiać 

pieniądze! (Obojętnie, czy ktoś podejmie z Tobą 

współpracę, czy nie) 

 

Omówimy teraz wszystkie te punkty po kolei. 
 

*1. Filtrowanie i selekcja potencjalnych 

współpracowników 

Aby regularnie sponsorować nowych ludzi do biznesu, musisz 
porozmawiać z tysiącami osób… i dokonać wstępnej selekcji. 

Trzeba odkryć, kto tak naprawdę jest na poważnie 

zainteresowany.  

Dla przykładu: musisz porozmawiać z 100 osób, aby znaleźć 20 
poważnych kandydatów. A z tych 20 wprowadzisz do swojego 

biznesu może od 2 do 4, 5 osób.  

Zastanów się teraz tylko, ile czasu i pieniędzy może coś takiego 
Cię kosztować w tradycyjnym świecie? Jest to jak zabawa w 

kotka i myszkę. Jedna rozmowa za drugą, jeden telefon za 

drugim i nagle zdajesz sobie sprawę z tego, że ludzie zaczynają 

Cię unikać.  

I jeśli uda Ci się w końcu z kimś skontaktować, to graniczy to z 
cudem, że dana osoba stawi się w umówionym miejscu. Robisz 

wszystko, aby zdobywać nowe kontakty, tylko po to, aby w 

końcu stwierdzić, że ta osoba i tak od samego początku nie była 

na poważnie zainteresowana.  

Jest to bardzo długi i wyczerpujący proces…, dla którego po 

prostu nie masz czasu. Jest to już przestarzały i mało 

efektywny sposób pracy. Mam pytanie: jeśli byłbyś 
rolnikiem, to czy nadal używałbyś konia z pługiem do orania 

swojego pola? Oczywiście, że nie. 



Te wszystkie przestarzałe techniki i metody budowania Biznesu 
MLM, to naprawdę bardzo nieefektywny sposób 

wykorzystywania swojego czasu.  

Jeśli nie chcesz spędzić reszty swojego życia w podróży, jako 
gadająca reklama, to musisz koniecznie zautomatyzować ten 

proces. Musisz po prostu posiadać System, który „wyłapie” dla 

Ciebie najpoważniejszych kandydatów – dzięki temu poświęcisz 

swój czas tylko najlepszym. 

Nie zrozum mnie źle – nadal będziesz musiał wybierać. Jednak, 
jeśli Twój System Marketingowy będzie działać tak jak trzeba, 

to nie będziesz musiał już intensywnie myśleć, kto tak 

naprawdę jest na poważnie zainteresowany współpracą. Wtedy 

po prostu wyselekcjonujesz z tych zasadniczo zainteresowanych 

osób, najlepszych potencjalnych współpracowników.  

Bo ostatecznym celem jest oczywiście połączenie sił i 

wspólna praca. Musisz ustawić dźwignę w odpowiednim 

miejscu, tak aby mniej pracując osiągać więcej.  

Abraham Lincoln powiedział kiedyś: 

 

 

 

Oczywiście potrzebujesz czegoś więcej, niż tylko mechanicznej i 
ciężkiej pracy. Mając odpowiednie narzędzia możesz osiągnąć 

znaczne więcej od tych, którzy co prawda pracują więcej i 

ciężej od Ciebie, ale za to nie posiadają odpowiedniego zestawu 

narzędzi.  

Dobre narzędzie marketingowe jest Twoim najważniejszym 
zasobem, którego trzeba naostrzyć i nauczyć się nim 

obsługiwać.  

 

 

„Daj mi sześć godzin na ścięcie drzewa, a 
pierwsze cztery spędzę ostrząc siekierę” 

 



*2. Wykorzystaj marketing informacyjny do 

szukania potencjalnych współpracowników i 

automatycznie przeprowadź proces dalszej 

rekrutacji 

W Marketingu Sieciowym zarabiasz swoje prowizje dzięki 

wysiłkom innych osób, ponieważ działając samotnie Twój 
wzrost będzie bardzo ograniczony. Zarobić 1% z prowizji od 

100 osób, które aktywnie działają, jest z pewnością lepsze niż 

wygenerowanie 100% z Twojej własnej pracy, prawda? 

A co powiesz na 10% ze 100 osób albo nawet 20%? Jeśli 
chcesz naprawdę zarabiać duże pieniądze, to musisz wznieść 

się ponad swoje granice. Musisz wykorzystać prawo dźwigni 

(zapewne już je znasz) i wykorzystać je we wszystkim, co 

robisz. 

Im więcej osób przyłączy się do Twojego zespołu, tym bardziej 
to prawo będzie wpływać na rozwój Twojego biznesu. Ale, 

koniecznie musisz zastosować prawo dźwigni również do swoich 

osobistych starań.  

Zapewne już zdążyłeś zauważyć, że nie każdy z Twoich 
współpracowników, będzie w stanie zduplikować Twoje wyniki. 

Ale dla celów demonstracyjnych załóżmy, że tak faktycznie jest. 

Załóżmy, że Twoje wyniki są bardzo kiepskie i każdy je 
duplikuje… jaki więc będzie końcowy wynik? Kiepski, prawda? 

Ale, jeśli Twoje rezultaty są oszałamiające i każdy z Twojego 
zespołu je zduplikuje, to odniesiesz naprawdę wielki sukces.  

Faktem jednak jest, że wyniki które możesz osobiście uzyskać, 
są oczywiście ograniczone. Istnieje pewna granica, którą bardzo 

trudno przekroczyć. Tak długo, jak będziesz zdobywać nowe 

kontakty i jednocześnie im sprzedawać, tak długo będziesz 

sponsorować tylko określoną ilość osób – ponieważ Twój czas 

jest po prostu ograniczony. 

W identycznej sytuacji są również Twoi współpracownicy. 



Ale, jeśli dysponujesz odpowiednim zestawem narzędzi 
(składających się w system marketingowy), dzięki którym 

możesz kontaktować się jednocześnie z setkami (nawet 

tysiącami) osób i proponować im swoje produkty oraz biznes, to 

nagle wszystkie granice znikają – liczba osób, które możesz 

sponsorować wzrasta diametralnie.  

Za pomocą takich narzędzi (dźwignia) Twój biznes może 
dosłownie eksplodować (jeśli oczywiście nauczysz się z nich 

odpowiednio korzystać).  

Rozumiesz, co mam na myśli? 

Teraz wyobraź sobie, że przełamujesz wszystkie granice, które 
istnieją w tradycyjnej sprzedaży – widzisz już ten gwałtowny 

wzrost… , z którego powstają wszystkie marzenia w świecie 

Marketingu Sieciowego? 

Ale jak tego dokonać? 

Oto odpowiedź: 

*Sprzedawaj na Autopilocie* 

 

Sprzedaż na Autopilocie polega na tym, że posiadasz własny 
system, który regularnie wysyła wiadomości do Twoich klientów 

– jest to zadanie, na które musiałbyś normalnie tracić bardzo 

dużo czasu. 

Ten system będzie prowadzić Twojego klienta krok po kroku 
przez pewien proces, którego celem jest przygotowanie go do 

bezpośredniego kontaktu z Tobą.  

Chodzi mi tutaj oczywiście o Marketing Informacyjny, o którym 
wspominałem trochę wcześniej. W żadnym wypadku nie możesz 

przechodzić tego procesu z każdym z osobna – nie wystarczy Ci 

na to czasu i energii.  

 



W momencie gdy Ty kontaktujesz się osobiście z 1 
osobą, sprawny System Marketingowy dotrze do 100 

osób. Albo nawet do 1000 lub 10000 osób – to jest tak 

naprawdę bez różnicy. 

Ponieważ za pomocą takiego Systemu możesz wysyłać swoje 
wiadomości do wielu osób w tym samym czasie, Twoja 

sprzedaż może zostać zwiększona o nieskończoną ilość razy – i 

to w dodatku bez ciężkiej pracy. Dostrzegasz już nowy wymiar i 

te ogromne możliwości… w porównaniu do tradycyjnych metod 

pracy?  

Wyobraź sobie, że System Marketingowy to Ty x 1000. Albo 

nawet x 10000 – możesz tak naprawdę przepuścić dowolną 

ilość osób przez taki system. On będzie na okrągło wysyłać tą 

samą wiadomość… do każdej osoby, która wchodzi do systemu. 

Niestrudzenie, 24h na dobę i 7 dni w tygodniu. A teraz wyobraź 

sobie całą armię sprzedawców, która pracuje dla Ciebie 

(bezpłatnie i bez prawa do urlopu) i jest na każde Twoje 
żądanie… nigdy nie narzeka i nigdy nie śpi.  

A najlepsze w tym wszystkim jest to, że ten system powtarza 

tylko i wyłącznie Twoje najlepsze wiadomości sprzedażowe. Nie 
wykorzystuje po raz drugi kiepskich tekstów, o których 

wolałbyś zapomnieć. I to jest właśnie wspaniałe – każdą 

wiadomość, obojętnie czy na video, na ekranie, czy na stronie 

internetowej, zawsze można poprawić. 

Na pewno byłeś już kiedyś w takiej sytuacji: Właśnie wróciłeś 
do domu po rozmowie sprzedażowej i podsumowujesz jej cały 

przebieg. I to właśnie teraz, gdy jest już niestety po ptakach, 

przypomina Ci się idealne Zdanie, idealna odpowiedź… i myślisz 

sobie „No pięknie, dlaczego nie pomyślałem o tym wcześniej?  

To było dokładnie to, co musiałbym powiedzieć!” Ale niestety 
jest już za późno . Zapewne tak jak ja, nienawidzisz takich 

sytuacji, prawda? 

Zobacz teraz, jak różnić będzie się ta sytuacja, jeśli coś takiego 
przydarzy Ci się na Twoim blogu – jeśli oczywiście blog jest 

częścią Twojego systemu marketingowego.  



Właśnie wpadłeś na idealny slogan, na coś, co koniecznie 
powinieneś powiedzieć swojemu klientowi, ale jeszcze tego nie 

dodałeś… żaden problem. Wchodzisz po prostu do kokpitu bloga 

i dodajesz swój slogan w odpowiednim miejscu – to jest 

dosłownie kwestia kilku minut.  

Od teraz każda osoba, która wejdzie na Twojego bloga lub 
stronę, przeczyta Twój nowy slogan. 

Ale to nie wszystko… Twój system marketingowy robi znacznie 
więcej – on przeprowadzi wszystkich Twoich klientów krok po 

kroku przez cały proces przedsprzedaży i następnie sprzedaży. 

Ja ten cały proces nazywam „Marketingową Osią Czasu.”  

To jest bardzo proste: 

Każdy potencjalny klient lub współpracownik znajduje się 
gdzieś między 1 a 10 pozycją na osi czasu. Wszystkie te liczby 

określają stopień zainteresowania danej osoby i jak blisko ktoś 

jest, aby kupić Twoje produkty lub podjąć współpracę.  

Pozycja #1 oznacza: Obojętność, a nawet wrogie nastawienie. 
Natomiast pozycja #10 oznacza mniej więcej coś takiego: 

„Pokaż mi natychmiast, gdzie mogę się zarejestrować”. Albo… 

„Nie mam czasu czekać aż pokażesz mi gdzie się zarejestrować. 

Dlatego zrobię to sam”.  

Pozycja na osi czasu wynika z ilości i rodzaju informacji, które 
dostarczasz swoim potencjalnym klientom oraz 

współpracownikom. Zainteresowane osoby będą zatem 

zajmować swoje pozycje na osi czasu w różnych miejscach i z 

różnym nastawieniem. 

Niektórzy będą się zbliżać bardzo szybko do punktu 

kulminacyjnego (pozycja 9 i 10), gdy wchodzą w kontakt 

bezpośrednio z Tobą i z Twoim Systemem Marketingowym.  

To są zazwyczaj osoby, które już od dawna planują swoją 

działalność w domu lub już kiedyś mieli styczność z branżą MLM 

i chcą spróbować na nowo.  

 



Inni natomiast podchodzą do tego w neutralny sposób. Na 
początku tylko testują, aby sprawdzić, co tak naprawdę mogą z 

tego mieć. Takie osoby potrzebują trochę więcej informacji, aby 

mieć pewność, że podejmą właściwą decyzję.  

Istnieje jeszcze grupa sceptyków (są to osoby, które Ci nie 
ufają), którzy potrzebują dużo więcej informacji, aby zmienić 

swoje zdanie i dojść do punktu, w którym budzi się ich 

zainteresowanie.  

I właśnie z powodu tych osób, nie jesteś w stanie 
przeprowadzić całego tego procesu samodzielnie – będzie Cię to 

po prostu kosztować za dużo czasu.  

Niektóre osoby przelecą przez tą Marketingową Oś Czasu jak 
burza, aby tylko nie tracić swojego cennego czasu. Bardzo 

szybko przejdą z punktu 4 do 10, za to innym zajmie całą 

wieczność przejście z punktu 2 do 4. 

Ale to żaden problem… Właśnie do tego potrzebujesz 
Autopilota! 

Istnieje dużo elementów, które możesz wbudować do swojego 
systemu: strony przechwytujące, ebooki, blogi, wielokrotny 

autoresponder (konieczność), email marketing, materiały audio 

i video, webinary, strony firmowe itp.  

Obojętnie czego użyjesz – podstawowym celem wszystkich 
części Twojego systemu, jest przekonanie Twoich kontaktów do 

zrobienia kolejnego kroku.  

Oglądałeś może film pt. „Boiler Room” (Ryzyko)? 

Film opowiada o pewnej firmie z Nowego Jorku, która handluje 
akcjami i wyciąga ostatnie pieniądze od swoich klientów, 

sprzedając im po prostu fikcyjne akcje firm, które tak naprawdę 

nie istnieją.  

Ta firma zatrudnia dziesiątki sprzedawców, którzy przez cały 
dzień nie robiąc nic innego, jak tylko rozmawiać i okłamywać 

swoich klientów. 



Postacią pierwszoplanową jest nowy sprzedawca, który 
odkrywa, że jest bardzo dobry w okłamywaniu ludzi - Koniec 

końców jednak zmienia on swoje nastawienie.  

Chodzi mi tutaj o to, że ten film wręcz wychwala taki rodzaj 
sprzedawcy. Nawet słyszałem, że istnieją firmy MLM, których 

dystrybutorzy oglądają właśnie ten film przed każdym 

spotkaniem, aby naładować swoje baterie do działania. 

Jest taka scena z Benem Affleckiem (gra jednego z trenerów 
sprzedaży), w której ostro poniża swoich sprzedawców z 

powodu słabych wyników. Próbuje im wpoić, że muszą 

przekonać dosłownie każdego, kogo mają na linii, aby jak 

najszybciej ubić z nim interes.  

Zapewne miałeś już z czymś podobnym do czynienia – na 
pewno nie raz otrzymałeś telefon np. z centrum obsługi 

telefonicznej lub widziałeś różne sprawozdania w gazetach i 

telewizji.  

Można pomyśleć, że zamknięcie sprzedaży (Always Be Closing) 
oznacza tylko tyle, aby do samego końca nachodzić i śledzić 

każdy kontakt, dopóki nie zmięknie i nie powie w końcu „Tak”.  

Innymi słowy, należy zawsze wychodzić z założenia, że gdy 
tylko wejdziesz w kontakt z klientem, to już masz go po swojej 

stronie.  

Wydaje mi się, że ta zasada powinna być właśnie tak 
interpretowana. Przynajmniej o to chodziło w filmie „Boiler 

Room“ (Ryzyko) i prawdopodobnie większość sprzedawców 

myśli w podobny sposób.  

Jednak istnieje o wiele lepsza interpretacja ABC, czyli Always 

Be Closing. Każdy kolejny krok w Systemie Marketingowym 

prowadzi Twoje kontakty do następnego kroku… i do kolejnego 
itd. W taki sposób coraz bardziej zbliża się do zamknięcia 

transakcji, porusza się coraz szybciej na marketingowej osi 

czasu i przechodzi przez cały proces przedsprzedaży… aż w 

końcu będzie gotów do zakupu. 



Z każdym krokiem dowiaduje się czegoś więcej o Twojej 
ofercie, a z każdym następnym krokiem poznaje Cię coraz 

lepiej i zaczyna Ci coraz bardziej ufać. W tego typu 

przedsprzedaży rzeczywista sprzedaż (która odbywa się na 

końcu procesu) nie jest już taka trudna – klient zbliżał się do 

końcowego punktu stopniowo i w swoim własnym tempie.  

On nie ma wtedy poczucia, że zostaje do czegoś zmuszony, ale 
raczej ma wrażenie, że sam decyduje o swoich działaniach.  

Załóżmy dla przykładu, że startujesz z reklamą w Internecie, 
aby pozyskać więcej odwiedzin na Twojej strony.  

Nie staraj się od razu sprzedawać za pomocą swojej reklamy – 
jedyny cel tego ogłoszenia, to przyprowadzić jak najwięcej 

czytelników na Twoją stronę (nie sprzedaż). Następnie na 

swojej stronie oferujesz darmowe materiały.  

Jeśli ludzie się tym interesują i zamówią te informacje u Ciebie, 
to wtedy można powiedzieć, że Twoja strona wykonała kawał 

dobrej roboty. Jeszcze raz: nie próbujesz od razu czegoś 

sprzedać. Jedyne co musisz zrobić, to po prostu przekonać 

swoich czytelników do zrobienia kolejnego kroku. 

Zbyt szybkie naciskanie na sprzedaż można porównać do 
sytuacji, gdy pytasz na pierwszej randce (ją lub jego), 

czy chce się z Tobą ożenić.  

Musisz najpierw nawiązać pozytywne relacje – możesz ten 
proces 1, 2, 3… podzielić na tyle części ile chcesz.  

Drugi przykład:  

Celem tematu maila, jest spowodowanie, aby odbiorca go 
otworzył. Pierwsze zdanie w mailu ma za zadanie, aby zachęcić 

do dalszej lektury. I tak bez końca… każde słowo i zdanie 

zachęca czytelnika, aby czytał dalej.  

Celem tego wszystkiego jest to, aby prowadzić czytelników do 
wyższego poziomu na osi czasu (idealny poziom to 8 -10 ), 

zanim osobiście zaczniesz poświęcać danej osobie swój cenny 

czas. 



W taki sposób możesz wykorzystać swój czas w sposób 
optymalny i osiągać lepsze rezultaty. A ile osobiście będziesz 

musiał zainwestować w sprzedaż, zależy od tego, jak daleko 

twój kontakt awansował na osi czasu. Im dalej, tym szybciej 

zajmiesz pozycję doradcy zamiast sprzedawcy. 

Innymi słowy: 

Nie sprzedawaj agresywniej, tylko mądrzej! 

 

Nikt nie lubi, gdy się mu coś sprzedaje… ale każdy kocha robić 
zakupy. A marketing informacyjny właśnie przygotowuje Twoje 

kontakty do zakupów. To daje Ci poczucie, że dokonałeś zakupu 

na podstawie własnych przekonań, a to z kolei daje poczucie 

bezpieczeństwa.  

Im więcej te osoby dostaną wartościowych informacji… 
wszystko przerobią i skonsumują, tym mniej trzeba im 

sprzedawać. Oni właściwie sami sobie sprzedają Twoje 

produkty.  

Ale to oczywiście jeszcze nie wszystko… również sposób w jaki 
przekazujesz informacje jest bardzo ważny. Twoja prezentacja 

powinna być zbudowana na solidnych i trwałych fundamentach 

oraz taktykach sprzedażowych (o niektórych opowiedziałem Ci 

w 2 rozdziale) – i nigdy nie pisz jako firma!  

Najlepsi sprzedawcy (obojętnie, czy w realu, czy online) piszą 

do klientów jak do swojego przyjaciela. Brzmi to tak, jakby 

napisali swój tekst dosłownie przed chwilą.  

Nigdy nie zapominaj, że ludzie zawsze chcą mieć do czynienia z 
prawdziwą osobą. Twój przekaz marketingowy zostanie 

natychmiast umieszczony w jednej z tych dwóch kategorii: 

Pierwsza kategoria: „Firma bez twarzy, która zostawi mnie 
samego”… 

Druga kategoria: „Miła i sympatyczna osoba, która zawsze mi 
pomoże, gdy tylko będę jej potrzebować”… 



Oczywiście, zawsze chcemy należeć do tej drugiej kategorii ! 

Kluczowym składnikiem, który sprawi, że Twój system zacznie 
działać tak jak należy, są Twoje teksty. Pisanie tekstów to nic 

innego jak Copywriting – jeden z najważniejszych, jak nie 

najważniejszy element Twojego Marketingu.  

Copywriting to po prostu sprzedaż na papierze… i jest to tak 
ważne, ponieważ w ten sposób klient wyrabia sobie pierwsze 

wrażenie na temat Twojej osoby – to właśnie decyduje, czy 

klient klika dalej, czy zostaje na Twojej stronie!  

Słowa, które są Twoim przekazem marketingowym i które 
załatwiają za Ciebie całą przedsprzedaż, są pierwszą rzeczą, 

którą dany czytelnik widzi – są NAJWAŻNIEJSZE. 

Nieważne, czy sam piszesz swoje teksty, czy zlecasz je innym 
Copywriterom – one muszą być po prostu najwyższej jakości.  

To jest kolejny obszar, w którym dużo firm MLM zawodzi – 
oczywiście zdarzają się wyjątki. 

Ogrom materiałów sprzedażowych (broszury, ulotki, strony, 
maile, itp.), które dostajesz od swojej firmy MLM, jest po prostu 

bezwartościowa – często są one tylko projektowane przez 

profesjonalnych grafików i nic poza tym.  

Jeśli chcesz wygrywać nagrody za najładniejszą grafikę, to nie 
ma sprawy… niestety z projektantami jest jeden mały problem 

– ich podstawowym przedmiotem na studiach była sztuka, a nie 

sprzedaż. 

Dlatego często brakuje im nawet podstawowej wiedzy o 
sprzedaży, która jest niezbędna, aby stworzyć profesjonalne i 

wspierające Twoją sprzedaż materiały. Tylko niewielu rozumie, 

co ludzi tak naprawdę motywuje i przekonuje do kupna Twoich 

produktów.  

Oni specjalizują się w tym, aby strona wyglądała ładnie oraz 
nowocześnie i większość niestety nie zdaje sobie sprawy z tego, 

że wiele z tych futurystycznych rzeczy, które montują na 

stronach, są tylko przeszkodą dla sprzedaży.  



Często brakuje tutaj stargetowanej wiadomości. Wiele firm 
zasypuje swoich użytkowników bardzo dużą ilością informacji… 

oni mają po prostu za duży wybór. A to wszystko tylko odciąga 

czytelników od dwóch najważniejszych czynności, które mają 

wykonać na danej stronie – albo coś kupić albo zamówić 

dodatkowe informacje.  

Zamieszanie psuje sprzedaż! 

Wysłanie potencjalnego współpracownika na stronę 
sprzedażową Twojej firmy, jest oczywiście częścią całego 

procesu marketingowego, ale to ma tylko sens wtedy, gdy 

zrobisz to w odpowiednim czasie – skierowanie czytelników na 

stronę sprzedażową już na samym początku, to poważny błąd! 

Jakiej strony potrzebujesz? 

Strony, której celem jest przecisnąć Twoich czytelników przez 
tzw. Lejek Sprzedażowy, który następnie prowadzi ich przez 

proces przedsprzedaży do strony, na której są oni przetwarzani 

w wysoko wykwalifikowane kontakty.  

Do strony, dzięki której zarabiasz ponieważ sprzedajesz tam 
swój produkt informacyjny – strona sprzedażowa. 

Ta droga jest zupełnie obca dystrybutorom, którzy działają w 
tradycyjny sposób. Znajomy opowiedział mi kiedyś, że w jego 

firmie na coś takiego liderzy tyko kręcą głową i starają się go 

do takich metod tylko i wyłącznie zniechęcić. 

Sama strona sprzedażowa nie stanowi gwarancji Twojego 
sukcesu w Internecie. Istnieją dobre strony sprzedażowe oraz 

bardzo kiepskie. Tak samo jak sprzedawcy – istnieją skuteczni 

sprzedawcy i bardzo słabi. Na pewno już nie raz widziałeś 

strony o Marketingu Sieciowym, które są przepełnione różnymi 

śmieciami i jakimiś bzdurami o motywacji…, które każdy 
człowiek o zdrowych zmysłach od razu opuści.  

To są strony osób, które praktycznie nie mają żadnego 

doświadczenia w sprzedaży i marketingu… i którzy myślą, że 
zdobędą więcej klientów jeśli będą wychwalać lepszą ofertę lub 

produkt – i to tak głośni jak tylko się da. 



Mówiliśmy już trochę o tym w drugim rozdziale. Tekst, który 
jest wykorzystany na stronie ofertowej jest kluczowy i musi być 

napisany profesjonalnie. Nawet jeśli będziesz posiadać 

najnowocześniejszy System Marketingowy na świecie, to i tak 

samodzielnie musisz go napędzić - musisz przecież jakoś tych 

ludzi wprowadzić przez te drzwi do swojego świata.  

Oczywiście powoli również i tradycyjni Networkerzy zaczynają 
rozumieć, że muszą swój biznes zaprezentować do szerszej 

publiczności. Niestety ani firmy MLM ani ich dystrybutorzy nie 

mają za dużego pojęcia o reklamie i dlatego wypadają przy 
swoich próbach bardzo kiepsko.  

Roznoszą ulotki po kawiarniach, wkładają je pod wycieraczki 

samochodów albo zostawiają na klatce schodowej… i to 

wszystkie z hasłem… „Zarabiaj 10.000 zł miesięcznie !” 

To nie ma nic wspólnego ze sprzedażą na Autopilocie.  

Musisz użyć technik marketingu masowego, aby przyciągnąć 
ludzi. Istnieje bardzo dużo skutecznych metod i to zarówno w 

świecie online jak i offline. Albo specjalizujesz się na jednej lub 

2, 3 konkretnych metodach lub stosujesz wszystkie. 

Niektóre z tych metod to np. pisanie bloga, pozycjonowanie, 
reklama Pay Per Click (PPC) np. Google AdWords, 

komentowanie i publikowanie artykułów, marketing wirusowy, 

video marketing (YouTube), pisanie na forach internetowych, 
różnych grupach tematycznych… itd., itd. 

Ta książka nie ma być kolejnym kursem o Marketingu 

Internetowym… znajdziesz tego bardzo dużo w sieci (również 
bardzo dobre materiały). Musisz sobie po prostu uświadomić, że 

jest to bardzo ważny krok, ponieważ bez zwiększającej się 

liczby użytkowników nawet najlepsza strona będzie 

bezużyteczna.  

Wydaje mi się, że nadszedł już czas i możemy teraz 
przeanalizować trzeci składnik dobrego Systemu 

Marketingowego. Pomyślałem sobie, że poświecę dla niego cały 

kolejny rozdział. Niekoniecznie jest to najważniejszy element, 

ale jako ostatnia część tej układanki, jest po prostu niezbędny. 



Nawet jeśli wszystko inne zrobisz perfekcyjnie – przyprowadzisz 
ludzi na swoją stronę… zastosujesz marketing informacyjny… 

stworzysz sobie Markę Eksperta… ale nie wdrożysz tej ostatniej 

techniki, to będzie Ci bardzo ciężko odnieść sukces. 

Bez tego elementu duży i masywny wzrost jest prawie 
niemożliwy…  

A więc, Do dzieła ! 

 

 

Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 

System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/


Rozdział 7 - Jak zwielokrotnić swoje 

miesięczne dochody… Bez konieczności 

sponsorowania nowych osób… 

 
Oto trzeci i zarazem ostatni element Twojego Systemu 

Marketingowego… 

 

*3. Zarabiaj natychmiast – dzięki produktom 

Front-end 

Produkt Back-end i Front-end- jest to terminologia prosto ze 

Stanów Zjednoczonych (czyli z miejsca, gdzie wszystko się 

zaczęło).  

Produkt Front-end - Jest to produkt podstawowy, czyli główny, 

pierwszy produkt, który kupowany jest przez klienta. Natomiast 

produkt Back-end, to produkt dodatkowy (uzupełniający). 

Większość Networkerów zaczyna od niewłaściwego końca – 

uczą się przede wszystkim, aby od samego początku 

sprzedawać swój biznes.  

A powód dlaczego to nie może działać jest bardzo prosty – 

Twoje możliwości biznesowe to nic innego, jak po prostu 

produkt Back-end. A to oznacza, że powinny być one 

proponowane osobom, które już są Twoimi klientami.  

Próbując sprzedać biznes już na samym początku, tworzysz 

sobie dwa główne problemy, które sprawiają, że porażka staje 

się niemal nieunikniona:  



 Jest to bardzo trudne, aby na początku przekonać kogoś 

do jednej z tych możliwości biznesowych… i … 

 

 Nie zarobisz na początku również odpowiedniej sumy, aby 

skutecznie rozbudować swój biznes.  

No dobra, to o co mi dokładnie chodzi, gdy mówię, że 

możliwości biznesowych nie powinno się sprzedawać już na 

samym początku? 

Powód, dla którego rekrutacja do Twojego biznesu jest 

produktem Back-end, jest taki, że wymaga ona znacznie 

większego zaangażowania i przede wszystkim jest dużo droższa 

od produktów Front-end. Próba natychmiastowej sprzedaży, 

może sprawiać problemy nawet korzystając z najlepszych 

Strategii Marketingowych.  

Za to jeśli oferujesz bardzo dobry produkt Front-end, to 

automatycznie sprzedaż Back-end staje się dużo łatwiejsza, 

ponieważ tutaj do gry wkracza znowu współczynnik 

wiarygodności! 

Jeśli masz zadowolonego klienta, który już wcześniej coś u 

Ciebie kupił, to dzięki temu zdobyłeś jego zaufanie i 

wyeliminowałeś początkowe wątpliwości.  

Pamiętasz historię redukcji „Nie” i zwiększenia ilości „Tak”? 

Wiemy, że prawie zawsze większy wpływ ma redukcja ilości 

„Nie” (eliminowanie wątpliwości) niż zwiększenie ilości „Tak” – 

np. krzyczeć głośniej niż konkurencja.  

Właśnie według takiego modelu są budowane największe 

biznesy – Zdobywają klientów oferując bardzo wartościowe i 

tanie produkty… i dopiero potem oferują dodatkowe usługi oraz 

produkty. Duże pieniądze pojawiają się zawsze na końcu. 

Ciekawe, czy wiedziałeś, że firmy podczas dużych promocji 

ustalają sobie jeden cel, aby sprzedać taką ilość produktów, by 

wyjść mniej więcej na zero? 



Jaki ma to w ogóle sens? A więc, te firmy dokładnie wiedzą ile 

wart jest klient, który był zadowolony z poprzedniego zakupu. 

Wiedzą, że mogą mu potem sprzedać jeszcze więcej. Koszty i 

wysiłek ponownej sprzedaży jest dużo niższy, ale za to końcowe 

kwoty od tych pierwszych są znacznie wyższe.  

Możesz wziąć ten sam produkt i zaprezentować go grupie ludzi, 

która jeszcze nigdy o Tobie nie słyszała i następnie grupie 

obecnych klientów: Jestem na 100% pewny, że otrzymasz 

przynajmniej 4-razy lepszą odpowiedź w grupie, która już Cię 

zna – i to bez jakiegoś nadmiernego wysiłku.  

Tak więc w celu optymalizacji sprzedaży Twoich możliwości 

biznesowych, musisz na początku stworzyć sobie dużą bazę 

wiernych klientów - niestety stworzenie takiej bazy w 

pojedynkę nie jest wcale takie proste. 

Jednak, to nawet nie jest największy problem w tradycyjnym 

modelu budowy Biznesu MLM. Największym problemem jest 

fakt, że większość osób nie jest wstanie przez dłuższy okres 

czasu finansować swój biznes. Początkowe prowizje niestety nie 

wystarczą nawet na pokrycie miesięcznych kosztów.  

Prędzej czy później zaczyna brakować ludziom pieniędzy.  

Powiem Ci teraz coś bardzo ważnego… 

Aby finansowo podołać i przezwyciężyć pierwsze 

przeszkody, to powinieneś traktować swój dochód z 

biznesu MLM, jak jedno źródło z wielu. 

Ten biznes jest tak naprawdę tylko jednym produktem z 

wielu, które możesz zaoferować swoim czytelnikom.  

 

 



Większość osób traktuje swój zarobek z Marketingu Sieciowego 

jako jedyne źródło dochodu, co niestety może okazać się 

samobójstwem. Aby wybudować solidny biznes, potrzebujesz 

więcej opcji! 

Tradycyjny sposób budowy biznesu MLM - uzależnienie tylko i 

wyłącznie od dochodów z Twojej firmy MLM (dodatkowo ten 

biznes buduje się długoterminowo) – nie stanowi tylko 

wyzwania… ale coś znacznie więcej! 

Dla przeciętnej osoby jest to wręcz niemożliwe, aby 

wystarczająco szybko wygenerować takie zyski, których 

będzie potrzebny do rozbudowy biznesu i oczywiście do 

pokrycia miesięcznych kosztów.  

Dużo początkujących osób nie bierze niestety pod uwagę faktu, 

że tak samo jak w innych biznesach (obojętnie, czy online, czy 

offline) i w Marketingu Sieciowym jest potrzebny stały budżet 

marketingowy na rozbudowę biznesu i bieżące koszty.  

Przede wszystkim musisz zainwestować w reklamę (czas i 

pieniądze), aby przecisnąć jak najwięcej osób przez swój lejek 

sprzedażowy. Oczywiście w Internecie znajdziesz masę 

świetnych i darmowych metod, aby przyprowadzić ludzi na 

Twoją stronę lub bloga. 

Faktem jest, że nie będziesz mógł zrezygnować z niektórych 

płatnych metod promocji np. z reklamy na Facebooku lub 

Google AdWords. To trochę potrwa zanim taka reklama zacznie 

u Ciebie dobrze działać (trzeba testować) i będziesz musiał 

również trochę zainwestować w profesjonalne szkolenia i 

narzędzia, aby faktycznie wycisnąć maksimum z możliwości 

jakie daje Ci Internet.  

Jeśli będziesz jeździć na te „wspaniałe” i kosztowne konferencje 

i firmowe szkolenia, to zanim się obejrzysz, Twoje konto w 

banku zacznie w bardzo szybkim tempie wysychać.  



Masz po prostu za dużo dziur w swojej łodzi i za mało palców, 

aby je pozatykać. 

Większość Networkerów daje się jeszcze udobruchać przez 

swoich sponsorów, którzy im obiecują, że pewnego dnia 

wszystko zwróci się z nawiązką – jeśli oczywiście wystarczająco 

długo wytrzymają.  

To może i zadziałać, ale tylko dla osób, które posiadają już 

odpowiednio duży kapitał… i tak szczerze: ile osób z pieniędzmi 

podejmuje współpracę z jedną z tych tradycyjnych firm MLM… 

niewielu, prawda? 

Powiedzmy to sobie jeszcze raz głośno i wyraźnie: w większości 

przypadków nie wystarcza po prostu pieniędzy – prowizje są za 

niskie, aby zagwarantować przetrwanie. I dlatego właśnie jest 

to takie ważne, aby budować jak najwięcej źródeł dochodu 

(oczywiście w rozsądny i przemyślany sposób).  

A najlepszy sposób, to właśnie sprzedaż taniego, ale za 

to wartościowego produktu.  

Jest to bardzo ważne źródło dochodu (szczególnie w 

pierwszej fazie) – dodatkowo budujesz w taki sposób 

relację z klientami, które później służą jako podstawa w 

trakcie sprzedaży Twoich możliwości biznesowych.  

A więc, co możesz sprzedawać jako swój produkt Front-end? 

Żeby nie było żadnych nieporozumień… nie chodzi mi tutaj o 

produkty Twojej formy MLM, ponieważ one tak naprawdę nie 

prowadzą do sprzedaży możliwości biznesowych. To, że ktoś 

kupuje suplementy diety albo pije jakiś „super sok”, to nie 

znaczy, że od razu chce podjąć z Tobą współpracę.  

Bardzo ważne: sprzedaż Twojego produktu Front-end musi 

działać automatycznie – na Autopilocie. Nie chodzi tutaj tyko i 

wyłącznie o zarobek, ale również o zdobywanie nowych 

kontaktów.  



Jak już mówiłem, musisz pracować z bardzo dużą ilością osób, 

aby zacząć zarabiać odpowiednie sumy pieniędzy. I jeśli 

wszystko będziesz robić sam, to niestety będziesz musiał 

sprzedawać bez przerwy, 12 godzin dziennie i bez możliwości 

urlopu – aby tylko wygenerować odpowiednią ilość kontaktów. 

To do niczego nie prowadzi, musisz po prostu podłączyć 

własnego Autopilota. 

Niestety niektóre firmy MLM posiadają bardzo surowe zasady, 

jeśli chodzi o sposób promocji biznesu. W taki sposób zawiązują 

po prostu ręce swoim dystrybutorów i wrzucają ich na głęboką 

wodę… krzycząc: Teraz Płyń! 

Co jest rozwiązaniem? 

Odpowiedź jest bardzo prosta… odkryliśmy już za co najchętniej 

ludzie płacą… dokładnie: Za Rozwiązania! 

Oferujesz rozwiązanie, sprzedając tanie, ale za to bardzo 

wartościowe produkty informacyjne.  

Każdy chce i potrzebuje dobrych informacji typu „Do it 

yourself”!  

Dla odpowiedniej publiczności, będzie to jeden z najgorętszych 

produktów na rynku. A najlepsze w tym wszystkim jest to, że 

produkcja takiego infoProduktu będzie Cię kosztować niewiele, 

a może i nic.  

Następnie Twój produkt informacyjny wyjaśnia ludziom 

(których pozyskał Twój Autopilot) plusy i minusy np. budowy 

własnego biznesu… dzięki temu oczywiście pozycjonujesz się 

dodatkowo jako Ekspert, który wie, jak tym osobom pomóc.  

Taki produkt może być doskonałym wstępem do Twojego 

biznesu. Gdy ludzie nauczą się jak skutecznie budować biznes, 

to kolejnym i logicznym krokiem, jest po prostu działanie.  



Dałeś im pierwsze rozwiązanie (odpowiednie informacje), a 

teraz potrzebują kolejnego – Możliwości Biznesowych. A, że 

właśnie Ty jako pierwszy dostarczyłeś im wstępnych informacji, 

to dzięki temu przyjdą do Ciebie również z kolejną sprawą.  

Kolejną zaletą produktów informacyjnych jest to, że doskonale 

filtrują dla Ciebie potencjalnych współpracowników. Na pewno 

chcesz swój cenny czas spędzać tylko z tymi, którzy 

przynajmniej teoretycznie chcą zostać Twoimi klientami.  

Dzięki Przedsprzedaży, jaką jest kupno Twojego produktu 

informacyjnego, upewniasz się, że masz do czynienia tylko z 

poważnymi ludźmi. Ponieważ jeśli ktoś nie jest wstanie zapłacić 

np. 50 zł za konkretne informacje, to na pewno nie będzie 

poważnym kandydatem.  

Mam nadzieję że rozumiesz co to dla Ciebie oznacza? 

To znaczy, że przez cały ten proces zarabiasz 

pieniądze, zamiast je wydawać! 
 

Mogę powiedzieć Ci jedną rzecz: wielu liderów (łącznie ze mną) 

nie byłoby w tym miejscu, w którym są teraz, gdyby ich biznesy 

od samego początku nie zarabiały na ich utrzymanie.  

Oczywiście na początku zainwestowałem trochę gotówki na 

rozwój mojego biznesu (i nadal inwestuję), jednak bez 

sprzedaży moich pierwszych produktów (i programów 

partnerskich) już dawno wywiesiłbym białą flagę. 

Regularny dochód jest po prostu niezbędny dla mojego 

biznesu! 

Jeśli będziesz zarabiać od samego początku – obojętnie, czy 

sponsorujesz nowe osoby, czy nie – to dynamika Twojego 

biznesu wzrośnie diametralnie: 



 Przede wszystkim nie będziesz już tak zdesperowany, aby 

sponsorować nowe osoby - dzięki temu staniesz się dużo 

bardziej skuteczny. Nie ma nic gorszego od 

zdesperowanego sprzedawcy, który koniecznie musi coś 

sprzedać, aby mieć na czynsz. 

 

 Od samego początku możesz generować zyski… czasami 

nawet od pierwszego dnia Twojej działalności. 

 

 I w końcu nie będziesz musiał inwestować w biznes swoich 

oszczędności. Dzięki temu będziesz się mniej stresować i 

będziesz wstanie jeszcze efektywniej wykonywać swoją 

pracę. 

To dotyczy również osób, które wprowadzasz do swojego 

biznesu – takie małe sukcesy są bardzo ważne, aby utrzymać 

ich dłużej niż 2, 3 miesiące w biznesie. Sukcesy Twoich 

współpracowników również dadzą Ci potężnego kopa do 

działania – nic bardziej nie motywuje, jak dobre wyniki. 

Opóźniona gratyfikacja występuje również i w tym przypadku, 

ale nie są to miesiące, czy lata (jak w tradycyjnym biznesie 

MLM) – u Ciebie będą to dni lub tygodnie (jeśli zrobisz to 

dobrze).  

 Zarabiając coraz więcej, będziesz mógł np. popracować 

trochę krócej niż planowałeś, aby spędzić więcej czasu z 

rodziną. Będziesz mógł kierować swoim biznesem z prawie 

każdego miejsca na ziemi i cieszyć się wolnością… przecież 

od czegoś masz tego Autopilota, prawda? 

 

 Jednak największą zaletą rosnących zysków są coraz to 

większe możliwości – będzie Cię stać na jeszcze więcej 

reklam dla Twojego biznesu! Gdy dojdziesz już do tego 

poziomu, to wtedy już nic i nikt Cię nie powstrzyma – nie 

będzie już żadnych ograniczeń dla Twojego wzrostu! 

Pamiętaj, że reklama to nie wydatek – tylko inwestycja!  



Zastanów się nad tym… Jeśli mógłbyś zainwestować w reklamę 

np. 500zł i wyciągnąć z tego drugie 500zł lub więcej oraz… nie 

zapominaj… pozyskać setki nowych kontaktów, to nie robiłbyś 

nic innego przez cały dzień, prawda? Chciałbyś wykorzystać 

każdą możliwość, aby zrobić więcej reklam… mam rację?  

I po pewnym czasie Twoje wynagrodzenie będzie pojawiać się 

w tak szybkim tempie, że nawet nie zdążysz tego wszystkiego 

wydać. 

Tak to właśnie działa, gdy sprzedajesz ludziom dobry produkt 

informacyjny jeszcze przed ofertą podjęcia z Tobą współpracy. 

To jest dokładnie ten Sekret, którego nikt wcześniej Ci 

nie wyjawił… 

I to, pozwoli Ci się odróżnić od wszystkich innych Networkerów, 

którzy próbują pogodzić się ze swoją marną prowizją, którą 

otrzymują co miesiąc.  

Oni nigdy nie będą wstanie Ci dorównać, ponieważ albo zaraz 

zrezygnują z 0 na koncie lub wytrzymają przez jakiś okres 

czasu… Do momentu, w którym wyczerpie się ich lista 

kontaktów i nie będą mieli już kogo ścigać – albo już nikt nie 

będzie reagować na ich biznesową gadkę.  

Niestety bez zdywersyfikowanych źródeł dochodu, daleko nie 

zajedziesz. 

Widzisz już, jak OGROMNA jest różnica? 

Ty zarabiasz dzięki swoim produktom Front-end w trakcie 

całego procesu - dodatkowo Twój zautomatyzowany System 

Marketingowy wykonuje za Ciebie najtrudniejszą część pracy. A 

ludzie przychodzą do Ciebie ponieważ pozycjonujesz się jako 

Ekspert.  

Celem Twojego Systemu Marketingowego jest generowanie 

nowych kontaktów i natychmiastowej gratyfikacji ze sprzedaży 

produktów informacyjnych.  



Niektóre osoby będą się z Tobą kontaktować nawet jeszcze 

przed kupnem Twoich produktów, aby niezwłocznie dowiedzieć 

się o Twoich możliwościach biznesowych. To dobrze, a nawet 

bardzo dobrze.  

Ponieważ osoby, które same wykazują inicjatywę i jako 

pierwsze się z Tobą kontaktują, są przeważnie najlepszymi 

klientami oraz współpracownikami, jakich będziesz wstanie 

kiedykolwiek pozyskać.  

Oni już po prostu nie mogą się doczekać, aby z Tobą 

porozmawiać. Oni już Teraz chcą wiedzieć więcej. Takie osoby 

to zdecydowanie Twoje najcenniejsze kontakty. 

To nic złego, jeśli nie każdy kupi Twoje produkty informacyjne. 

Zresztą przeważnie osoby, które do Ciebie dzwonią i tak kupują 

Twoje produkty. Oni po prostu muszą wcześniej z kimś 

porozmawiać. 

 

 
 

Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 

System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  

 

 

 

 

 

 
 

 

 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/


Rozdział 8 – domek z kart… 

 
W tym rozdziale zrobimy sobie krótką przerwę. 

Do tej pory omówiliśmy kilka bardzo ważnych tematów. Dlatego 

uważam, że teraz przyszedł czas, aby trochę zwolnić i jeszcze 

raz omówić System Marketingowy. 

Niestety w większości tych automatycznych systemów, które są 

obecnie oferowane w różnych formach, zapomina się 

przeważnie o jednej bardzo istotnej rzeczy. 

Jak już wspominałem, wydaje się, że w świecie online 

marketingu pojęcie „sprzedaż” i „sprzedawać” jest odbierane 

jako brzydkie słowo.  

W innym wypadku nikt nie pisałby na stronach WWW oraz w 

reklamach dla w pełni zautomatyzowanych systemów ogłoszeń 

typu: „Nie jesteś sprzedawcą tylko Liderem”, „Nic nie trzeba 

sprzedawać”, „Nie musisz odbierać telefonów, aby budować 

swój biznes, itp. – a przecież sprzedaż to coś pięknego ! 

Zignorowałbym te głupoty, gdyby nie fakt, że bardzo dużo osób 

się na to nabiera. Faktem jest, że w dzisiejszych czasach jest 

dokładnie na odwrót: 

Interakcja z drugą osobą nie jest tylko ważna,  

ale jest wręcz niezbędna ! 
 

 

Im bardziej nasz świat jest napędzany przez nowoczesną 

technologię (zachowujemy się jak zautomatyzowane roboty i 

jesteśmy otoczeni przez bezosobowe media jak np. Internet), 

tym bardziej tęsknimy za kontaktem z ludźmi. 

 

Szczególnie w dobie Internetu i automatyzacji, ludzie szukają 

możliwości kontaktu z innymi.  



Na pewno chcesz kupować od osób, z którymi możesz 

porozmawiać i którym ufasz – a nie od komputerów lub jakiś 

systemów.  

 

Również Twoi czytelnicy chcą czuć, że podjęli właściwą decyzję. 

I dlatego szukają wiarygodności – Ekspertów, którym można 

zaufać i od których można oczekiwać odpowiedzi na pytania. 

 

Zapewne już zauważyłeś, że bardzo często pojawia się 

współczynnik wiarygodności. On jest tak naprawdę jednym z 

powodów, dlaczego komunikacja osobista jest tak ważna – 

pomaga przezwyciężyć wątpliwości i wyeliminować strach. 

 

Zatem, czy jest to możliwe, aby wybudować dużą 

organizację bez kontaktu osobistego? 

 

Oczywiście, że tak. Dobrze skonstruowany System 

Marketingowy jest w pełni zdolny przeprowadzić klienta na skali 

zainteresowania od 1 poziomu do 10 – i to bez osobistego 

kontaktu z daną osobą. 

 

Ale jednej (bardzo ważnej) rzeczy nie uda Ci się w taki sposób 

zrealizować – Stabilizacji. Na pewnym etapie (obojętnie, czy 

przed, czy po przystąpieniu danej osoby do Twojego biznesu), 

musisz się z tą osobą skontaktować, aby zbudować pozytywne 

relacje.  

 

Jeśli przeoczysz ten bardzo ważny aspekt Twojego biznesu, to 

ludzie zaczną rezygnować ze współpracy z Tobą w bardzo 

szybkim tempie. Nie masz innego wyjścia.  

 

Zresztą sam to przeżyłem i znam ludzi, którzy rezygnują z 

osobistego kontaktu i dlatego mają cały czas ten sam problem: 

bardzo dużo osób po prostu rezygnuje. W taki sposób nigdy nie 

będziesz wstanie zbudować stabilnego biznesu.  



Biznes budowany bez relacji międzyludzkich, jest niestety jak 

zamek zbudowany na piasku – pozbawiony solidnych 

fundamentów.  

 

Podobnie jak domek z kart – wystarczy tylko lekki podmuch 

wiatru i wszystko zostanie zniszczone.  

Naprawdę chcesz, aby Twój biznes np. po 2 latach ciężkiej 

pracy rozpadł się na małe kawałki? Tylko dlatego, że nie 

chciałeś porozmawiać z ludźmi ze struktury? 

 

Jeśli chcesz postawić mocne i trwałe fundamenty pod swój 

biznes, to musisz wykształcić liderów (5 poważnych osób), 

którzy będą w stosunku do Ciebie lojalni. Ale to osiągniesz tylko 

i wyłącznie wtedy, gdy będziecie utrzymywać kontakt.  

 

Dobry system marketingowy bardzo Ci pomoże, ale nigdy 

Cię nie zastąpi.  

 

Sprawi, że Twoja praca będzie łatwiejsza i przyjemniejsza… 

poprawi Twoje wyniki, ale nie możesz tylko i wyłącznie na nim 

polegać. 

 

Rozejrzyj się po Internecie. Na pewno znajdziesz niejedną 

stronę, której właściciel korzysta z całkowicie automatycznego 

systemu, gdzie nic już nie musisz robić. Super sprawa, nie? 

Takie osoby wypisują później na swoich stronach takie rzeczy 

jak: 

 

„Zero Sprzedaży!”  

„Żadnych telefonów!” 

„Nic nie musisz robić – my się wszystkim zajmiemy!” 

„Inwestując zaledwie XYZ złotych wybudujesz sobie 6cyfrowy 

biznes!” 

„System darmowego zarabiania!” 

„Biznes w 4 dni!” 



Pewnego razu jakaś osoba (nazwijmy ją panem X), która 

dołączyła się właśnie do podobnego biznesu napisała do mojego 

znajomego, aby pomógł mu stworzyć program do nauki 

sprzedaży i rozmowy przez telefon.  

 

Zapewne domyślasz się już jak duże było zdziwienie mojego 

kolegi… przecież na stronie pana X wyraźnie pisze, że nie trzeba 

niczego sprzedawać. 

 

Dlatego mój kolega odpisał mu coś takiego: 

 

„Jestem trochę zdziwiony… do czego jestem Ci właściwie 

potrzebny?” 

 

Pan X: 

 

„No cóż… jeśli nie będziemy budować relacji z naszymi ludźmi, 

to zaczną niestety masowo rezygnować z biznesu.” 

 

Mój kolega: 

 

„To jest oczywiste, ale mimo wszystko jestem bardzo 

zdziwiony: przecież napisałeś na swojej stronie, że nie trzeba z 

nikim rozmawiać, ponieważ system sam się wszystkim zajmie… 

chyba, że źle to zrozumiałem?” 

 

Pan X: 

 

„Daj spokój. Przecież dokładnie wiemy, że to jest tylko taki 

chwyt marketingowy.” 

 

I później opowiedział, że jest świadomy tego, że nie mówi 

ludziom całej prawdy… ponieważ nie da się zbudować biznesu 

bez osobistego kontaktu. 

 



Oczywiście mój kolega postanowił mu nie pomagać – i bardzo 

dobrze! 

 

Grzecznie mu podziękował i powiedział, że ich wizje budowy 

biznesu są zupełnie inne.  

 

Oprócz stabilizacji Twojego biznesu istnieje jeszcze jeden 

bardzo ważny powód, dla którego warto budować pozytywne 

relacje z klientami i współpracownikami.  

 

To jest chyba najlepszy sposób, aby wyróżniać się na tle Twojej 

konkurencji – dzięki temu będziesz więcej sprzedawać i 

jednocześnie zaczniesz sponsorować dużo większą ilość nowych 

współpracowników (oczywiście pod warunkiem używania 

odpowiednich metod marketingowych). 

 

Dywersyfikacja jest kluczem do Twojego sukcesu! 

 

Daj ludziom jakiś konkretny powód, aby podjęli współpracę z 

Tobą, a nie z Twoją konkurencją. Dlatego dokładnie 

przeanalizuj i sprawdź, co oferuje cała reszta. Często wystarczy 

zrobić coś na przekór (dokładnie przeciwieństwo) i dzięki temu 

będziesz wstanie zamykać dużo więcej sprzedaży niż 

poprzednio.  

Oczywiście nie zawsze i nie u każdego będzie to działać w taki 

sam sposób – musisz wykorzystać odpowiednie techniki i 

metody marketingowe. Często można jeszcze znaleźć i 

wykorzystać ukryte nisze lub zastosować inne podejście niż 

reszta i uzyskać dzięki temu dobre wyniki. 

W dzisiejszych czasach panuje moda na kontakty online – ale 

za to kombinacja osobistego kontaktu z profesjonalnym 

systemem marketingowym, może być właśnie tą ukrytą niszą, 

którą zna i wykorzystuje tylko garstka osób… jest to dla Ciebie 

bardzo duża szansa, aby uzyskać świetne wyniki. 



 

 

 

 

Wraz z pojawieniem się internetowych biznesów jedna rzecz 

stawała się coraz bardziej oczywista: Im więcej osób używa 

internetowych strategii marketingowych, tym więcej 

konkurencji pojawia się na rynku… i dlatego metody offlinowe 

(przede wszystkim telefon) można teraz z sukcesem 

wykorzystać na swoją korzyść.  

Jedna rzecz nigdy się nie zmieni… Ludzie to społeczne 

istoty.  

Ludzie po prostu szukają społeczności. Inni określają kim 

jesteśmy… a im więcej technologia wpływa na nasze życie, tym 

bardziej oczywisty staje się ten fakt. 

Kontakty telefoniczne to inna metoda marketingowa (która 

posiada oczywiście swoje zalety i minusy). Telemarketing 

wymaga więcej czasu i talentu, ale jeśli wdrożysz go do swojej 

strategii marketingowej i wykorzystasz w profesjonalny sposób, 

to może okazać się bardzo skuteczny. 

Prawdziwi liderzy wiedzą, że Marketing Hybrydowy, czyli 

połączenie strategii offline z online, to wybuchowa 

mieszanka, która może odmienić Twój biznes. 

Jeszcze jedno… 

Dobry system marketingowy może Ci do tego stopnia 

pomóc w rekrutacji nowych osób, że w pewnym 

momencie możesz nawet nie wiedzieć, co z nimi zrobić. 

 

W świecie nowoczesnej technologii, gdzie zawsze 

szuka się lepszej równowagi, to właśnie osobista 

interakcja jest kluczem, aby Twoje produkty i usługi 

odróżniały się na tle całej konkurencji. 

 



Jeśli będziesz kiedyś w podobnej sytuacji, to będziesz mieć 

kilka opcji do wyboru: 

 Nie jesteś wstanie pracować z każdym, dlatego inwestuj 

swój czas tylko w osoby, które posiadają potencjał, aby 

zostać liderem. Chodzi tutaj o budowanie pozytywnych 

relacji i stabilności, a to osiągniesz tylko wtedy, gdy 

zaczniesz szkolić przyszłych liderów… ponieważ tylko w 

taki sposób możesz stworzyć stabilny biznes. 

 

 Możesz ograniczyć sponsorowanie nowych osób do jakiejś 

konkretnej liczby, a resztę kontaktów przekazać do osób z 

Twojej dolnej linii – ale tylko i wyłącznie wtedy, gdy 

potrafią one pracować samodzielnie. 

 

 Czasami nawet za szybki i zbyt dynamiczny rozwój może 

stać się niebezpieczny. Jeśli dokładnie wszystkiego nie 

zaplanujesz, to zabraknie Ci solidnych podstaw, a Twoim 

współpracownikom szkolenia i treningu… w takim wypadku 

można przewidzieć, że procent rezygnacji będzie bardzo 

duży.  

 

Istnieje naprawdę wiele problemów związanych z szybko 

rozwijającą się organizacją i w pewnym momencie możesz 

sobie z tym niestety nie poradzić.  

 

Jednak to jest temat na inne szkolenie, a żeby w ogóle dojść do 

takiego poziomu, to musisz na początku zmienić swoje metody 

pracy, prawda?  

Teraz gdy znasz prawdę i już wiesz jak ten biznes naprawdę 

działa, jestem pewien, że podejmiesz właściwą decyzję. 

 

 

 



Moja Propozycja! 

Kliknij teraz w poniższy link, zaloguj się do AllinOne Business 

System i wykonaj swoje pierwsze kroki do zarabiania w 

Internecie: 

http://podstawybiznesu.pl/logowanie/  
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