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Zavedeni nového produktu do prodeje v systému MLM

Abstrakt

Prace je ve své prvni Casti zaméfena na popis zakladnich principti fungovani
Multi-level marketingu (MLM), vysvétleni pouzivaného nazvoslovi a objasnéni
jednotlivych, v praxi vyuzivanych, systémi. Dale je uvedeno porovnani MLM s piimym
prodejem a charakteristika moznych podvodnych praktik, jez jsou s MLM casto chybné
zaménovany. Shrnula jsem zde i teorii spojenou s motivaci, odménovanim a psychologii
v MLM.

Tyto poznatky a svou osobni zkuSenost ze zapojeni v ramci MLM jsem pak
aplikovala v druhé, praktické casti této prace. V ni jsem popsala postup zavedeni
hypotetického produktu do jiz fungujiciho systému konkrétni MLM spole¢nosti. Soucasti
tohoto procesu je i systém Skoleni a vzd€lavani distributorG a vzorovy postup vedeni
prodejniho rozhovoru distributora.

S ohledem na aktualni pandemickou situaci a vladni opatfeni souvisejici s nemoci
COVID-19, kterd omezuji osobni setkavani, na kterém je efektivni fungovani MLM
systému postaveno, se na nékolika mistech prace zamyslim také nad moznou modifikaci

dosud vyuZzivanych postupt.

Kli¢ova slova: Produkt, kompenzacni plan, maticovy MLM, bindrni MLM, multi-level

marketing



Implementation of the New Product in the Distribution
of MLM

Abstract

The work is in its first part is focused on the description of the basic principles of
Multi Level Marketing (MLM) operations, explanation of the terminology used and
clarification of individual systems used in practice. The work then follows a comparison
between MLM against direct sales and the characteristics of possible fraudulent practices,
which are often occurrences within MLMs. I also summarized the theory associated with
motivation, reward and psychology in the MLM system.

I applied this knowledge and personal experience from involvement in MLM to
the second, practical part of this work. In it, I described the process of introducing a
hypothetical product into an already functioning system of a specific MLM company. Part
of this process is the system of training and education of distributors and a model
procedure for conducting a sales interview of a distributor.

In view of the current humanitarian crisis and government measures related to the
COVID-19 pandemic, which limits the personal meetings on which the effective
functioning of the MLM system is based, further consideration is required for the

modification of the procedures to maintain the success of MLMs.

Keywords: Product, compensation plan, matrix MLM, binary MLM, multi-level

marketing
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1 Uvod

Pojem multi-level marketing (dale MLM) je znam po celém svété jiz fadu let.
Aktualni studie odhaduji, Ze se timto zptisobem celosvétové Zivi téméF 120 miliont' lidi a
objem takto uzavienych obchodii vroce 2019 piesahl 180 miliard USD. Piesto vSak
u Siroké vefejnosti pretrvavaji mylné piedstavy o jeho fungovani a objevuji se nové
zavadéjici informace. Plno lidi si pod timto pojmem jako prvni asociaci predstavi
podvodné praktiky znamé pod oznacenim ,,pyramidové hry* nebo ,,letadlo. NejcastejSimi
odptrci MLM jsou lidé s mylnymi predstavami o jeho fungovani, jejichZ nazory jsou casto
podporovany i lidmi s neuspéSnou pracovni zkusenosti v MLM. Presto je zde stale hodné
pfiznivcl a vysoky pocet firem, které tento zplsob uvadéni vyrobkl na trh preferuji a
aktivné vyuzivaji. Odhaduje se, ze v zemich Evropské unie je objem trhu formou MLM
37,9 miliard USD a pocet p¥imych distributort byl vice nez 14,13 miliond'. Narist objemu

trhu v poslednich letech je patrny z obrazku 1.

Nar(st objemu trhu MLM v Evropé
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Obrézek 1 Nartist objemu trhu MLM v Evropé’

Existuje téz Evropska asociace sdruzujici narodni organizace zastit'ujici zajmy a
prava firem podnikajicich v této oblasti a vytvarejici povédomi o vhodném regulatornim

prosttedi pro férovy prodej prostfednictvim MLM. Touto Evropskou organizaci je

! https://www.osobniprodej.cz/statistiky
2 https://www.statista.com/statistics/293054/direct-selling-industry-sales-in-europe/ /vlastni zpracovani
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SELDIA — The European Direct Selling Association’. V Ceské republice je narodni
organizaci v této oblasti AOP - Asociace osobniho prodeje?, ktera si klade za cil stanoveni
jasnych pravidel pro pfimy prodej, jejich ochranu, kontrolu a s tim souvisejici ochranu
spotiebitele proti nekalym obchodnim praktikdm.

Téma MLM jsem si pro svou praci zvolila proto, Ze jsem v minulosti méla
moznost aktivné pracovat v oblasti MLM a osobn¢ se seznamit s fungovanim jedné
LR Health & Beauty. V mém piipadé se jednalo o zapojeni v rdmci systému dcefinné
spole¢nosti puisobici v CR, spole¢nosti LR Health & Beauty Systems®, ve které jsem
pracovala vobdobi 2016 - 2018 a dodnes sni spolupracuji pii optimalizaci
marketingovych metod vyuZzivajicich socialni sité. Dal§i mou motivaci pro volbu tohoto
tématu bylo absolvovani predmétd Zaklady fizeni, Dovednosti v fizeni a Rizeni
administrativnich a spravnich procesti v ramci bakalafského studia na Ceské zemédélské
univerzit¢ v Praze. Napln téchto pfedmétd povazuji za velmi komplexni a uziteCnou
pro moji budouci praxi, ovsem v ramci zadného z téchto predméti nebyla podana ucelena
informace o MLM. Tato skute¢nost mé¢ piivedla k mySlence navrhnout vlastni téma
bakalatské prace s timto zamétenim.

Hlavnim cilem této prace je vytvofeni postupu zavadéni nového produktu
do prodeje v systému MLM. Nezbytnym vychozim predpokladem je zmapovani aktualniho
vyuziti MLM v Ceské republice, v&etnd popisu teoretického zadzemi pouZivanych
motiva¢nich metod. Souc¢asti prace je i seznameni s vyuzitim psychologickych postupil
v MLM a sestavenim vzorového kariérniho planu, vCetné akcentace rizikovych faktort.
Navic mi soucasna pandemicka situace spojena se Sifenim onemocnéni COVID-19 pfinesla
neopakovatelnou moznost monitorovat aktualné probihajici procesy promény vyuZiti
MLM v reakci na souCasné¢ podminky, vyrazné omezujici socialni kontakty a osobni
setkavani. Tyto procesy zahrnuji zejména hledani novych moznosti vyuziti informacnich a
komunikac¢nich technologii (ICT) a modifikaci zazitych MLM postupli na digitalni
prosttedi. Osobné jsem velmi zvédava, jak se ukazou tyto modifikované metody efektivni a
zda se stanou v dlouhodobém horizontu standardem nebo se jednad pouze o bezprostredni

reakci na aktudlni hygienickou a socio-ekonomickou situaci.

3 https://www.seldia.eu/
4 https://www.osobniprodej.cz/
5 https://www.Ir-czech.com/
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem prace je vytvoreni postupu pro zavadéni inovativniho produktu firmy LR
Health & Beauty Systems do prodeje v systétmu MLM. Vybrala jsem si zavedeni
hypotetického produktu odlisného od dosavadniho portfolia firmy, unikatniho epilacniho
pristroje  Laser UniqueEp. Soucasti prace je zasazeni distribuce pfistroje
do modifikovaného kompenza¢niho planu firmy vcetné vhodné zvoleného modelu
pfepoctu bodového ohodnoceni produktu. Dulezitou soucasti procesu uvedeni nového
produktu na trh je efektivni systém vzde€lavani, ktery zohlediiuje odlisnost tohoto vyrobku
od dosavadni nabidky firmy LR Health & Beauty Systems. Primarnim cilem je sousttedit
se na systém povinného skoleni distributorti pfed uvedenim produktu na trh a postupné
zefektivnéni tohoto vzdélavaciho procesu v ramci prvni faze uvadéni na trh. Kliovou casti
prace je vypracovani vzorového postupu pro distribuci produktu Laser UniqueEp,
zohlediujiciho i soucasnou spolecenskou a socidlni situaci ovlivnénou vladnimi opatfenimi

na omezeni epidemie onemocnéni COVID-19.

2.2 Metodika prace

Tato prace je rozdélena na dvé casti. Prvni Cast tvori vychozi teoreticky zaklad
ziskany nejenom studiem literatury z oblasti MLM, ale i vlastni zkuSenosti z praktické
aplikace MLM postupt. Popsany budou dva zakladni typy MLM, maticovy a binarni a
aktualni snahy nekterych firem o nalezeni vhodnéjsich hybridnich systémii. Ve druhé casti
prace je charakterizovana spole¢nost LR Health & Beauty Systems a jeji systém aplikace
MLM, vcetné zohlednéni mé praktické zkusSenosti. Soucasti této praktické Casti je navrzeni
postupu pro zavedeni nového produktu do systému prodeje. Zamérem je novy produkt
zasadit do existujictho kompenza¢niho planu firmy bez nutnosti zmén nebo s jejich
minimalizaci, ovS§em se zohlednénim specifik tohoto produktu oproti ostatnim produktim
z nabidky této spolecnosti. Nezbytnou soucasti procesu zavedeni nového produktu je i
efektivni systém skoleni a vzdélavani distributort. Pii navrhu tohoto systému je nezbytné
vyjit z rdmce existujici praxe firmy v oblasti vzdélavacich aktivit a v ramci nich vhodné
navrhnout specifické postupy. I zde je zohlednéna vlastni zkuSenost se systtmem MLM,

stejné tak u scénate vedeni vzorového prodejniho rozhovoru distributora.
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3 Teoreticka vychodiska

V ramci teoretické Casti této prace se zaméfim pouze na zakladni popis
teoretickych modeld mapujicich MLM, nebot’ jiz existuje mnoho detailnich studii,
dostupnych §iroké odborné vefejnosti. Mym zameérem je aktualizovat dosavadni teoreticky
pohled na MLM s ohledem na bezprecedentni podminky soucasné epidemiologické
situace, vcetn¢ vyuziti modernich informacnich technologii v podminkach dlouhodobého
vyrazného omezeni osobnich kontaktd. Na tomto misté je tfeba zminit, Ze omezovani
socialnich kontaktd v aktudlni situaci bylo sice vyvolano prvotné vladnimi opatfenimi, ale
pro Sirokou vefejnost se za posledni rok stalo novym standardem v kazdodennim Zivot¢ a
vyrazné¢ proménilo naSe socialni, kulturni a ekonomické zvyky. Tato skute¢nost ma ptimy

dopad i na moznosti ptimého prodeje a vyuziti MLM.

3.1 Multi-level marketing

Na téma MLM bylo napséano velké mnozstvi odborné literatury®’ i spousta

8910 5 dobie zpracovanym uvodem i teorii, jeZ byla

bakalatskych ¢i diplomovych praci
za poslednich 10-15 let prakticky neménna. Soucasna doba vsak pifinasi omezeni, z nichz
za aktualné nejvetsi 1ze povazovat nemoznost ¢i nechut’ lidi se fyzicky setkavat. Posledni
rok probé¢hl tak, ze pro ¢ast spole¢nosti, mnohdy i vétSinu, byla a jsou zavedena opatieni
vlady, jez maji za cil omezit §ifeni viru nemoci COVID-19. Piedevs§im v dusledku téchto
opatieni je moZnost osobniho kontaktu vyrazn€ omezena ¢i zcela znemoznéna.

Dnes je mnohem t€z8i a nékdy az prakticky nemozné né€koho navstivit v jeho
domové, coz pro obchodni vztah obzvlasté v systétmu MLM vyzaduje zavedeni dalSich

inovativnich pfistupt. Jako nejjednodussi varianta se nabizi on-line jednani, jez je vhodné

pro zkuseného obchodnika. Mlze ale ptinést uskali novackovi v situaci, kdy jeho sponzor

6 VALENTINE, James Lee. Sila MLM: networking: podpora - marketing. Hodkovicky: Pragma, c2004. Sila
pro zivot. ISBN 8072051601.

7 SEDEK, Jiti. Pritvodce sitového marketingu. Vydéni prvni. Brno: Backstage Books, 2020. ISBN
9788088049982.

8 BENES, Tomas. Systém odmériovani v multi-level marketingu. [online]. Brno, 2015 [cit. 2021-03-13].
Dostupné z: https://is.muni.cz/th/r8zg0/. Diplomova prace. Masarykova univerzita, Ekonomicko-spravni
fakulta. Vedouci prace Viktor Kulhavy.

® PURCHARTOVA, Lucie. Multilevel marketing a ptimy prodej. [online]. Praha, 2017 [cit. 2021-03-13].
https://theses.cz/id/5nyul8/ Bakalatska prace. VSE Praha. Vedouci prace Markéta Prochazkova.

10 KREHLIKOVA, Michaela. Multilevel marketing. [online]. Praha, 2011 [cit. 2021-03-13].
https://theses.cz/id/6pt4qo/ Bakalatska prace. VSE Praha. Vedouci prace Olga Horova.
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neni na schiizce fyzicky pfitomen a potencidlni spolupracovnik miize mnohem jednoduseji
nabizenou spolupraci odmitnout, resp. novacek neni tak zbehly v argumentaci a jednani, ze
by mohl bez disledkt ozelet neverbalni zpétnou vazbu potencialniho obchodniho partnera,
jenz je pfi jednani on-line vyrazn€¢ omezena. V takovém ptipadé se Casto cely koncept

zmeéni a dal by se nékterymi parametry spise pfirovnat k teleshoppingu.

3.2 Historie a vyvoj MLM

MLM vznikl v poloviné 19. stoleti v USA, kde se vyvinul jako dalsi stadium
piimého prodeje!!. Nejznaméjsim historickym piipadem MLM je prodej nipoje Coca-
Cola'?, kdy na konci 90. let 19. stoleti farmaceut Asa Griggs Candler vybudoval sit
obchodnich zastupct, ktefi ji zacali prodavat restauracim. Béhem 10 let vzrostl prodej
ovice nez ¢tyficeti nasobek'> a Coca-Cola se stala jednim z nejpopularngjsich
nealkoholickych napoji v USA a Kanadé.

Piimy prodej se na uzemi Ceské republiky objevil jiz pied druhou svétovou
valkou, kdy do tehdejsiho Ceskoslovenska vstoupila firma Lux se svymi vysavadi. Metody
ptfimého prodeje v tehdejsi dobé popsal v nadsazce Ota Pavel ve své knize Smrt krasnych

srnct'.

3.3 Aktualni definice ptfimého prodeje

Piimy prodej byva definovan jako obchodni metoda, kterou se zbozi, vyrobek ¢i
sluzba dostava od vyrobce piimo ke spotiebiteli, mimo obvykly distribu¢ni fetézec
vyhradnich nebo regionalnich zastoupeni nebo systém velkoobchodnich zastoupeni'®.
Piimy prodej rozdélujeme do dvou zdkladnich smért, a to na vicetroviiovy MLM a sitovy

marketing.

WK ALENCH, John. Nejvétsi prilezitost v déjindch svéta. Vyd. 2. Pelozil Petr ANTONIN. Brno: Jifi Alman,
1995. ISBN isbn80-901780-7-3.

12 https://www.coca-colacompany.com/company/history/the-asa-candler-era

13 https://refresher.cz/26162-CocaCola-aneb-napoj-ktery-navzdy-zmenil-svet-marketingu-Znas-jeho-historii-
ktera-saha-az-do-19-stoleti

4 PAVEL, Ota. Smrt krasnych srncii. V nakl. Academia 1. vyd. Praha: Academia, 2007. ISBN 978-80-200-
1515-0.

15 PURCHARTOVA, Lucie. Multilevel marketing a piimy prodej. [online]. Praha, 2017. 13 s. [cit. 2021-03-
13]. https:/theses.cz/id/5nyul8/ Bakalaiska prace. VSE Praha. Vedouci prace Markéta Prochézkova.
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Pro MLM firmy jsou reklamou pravé samotni distributofi, ktefi produkt dobie
znaji a zakaznikovi jsou schopni efektivné vysvétlit jeho vyhody i1 zpuisoby pouzivani.
Pii osobnim kontaktu mohou byt zaroven zodpovézeny zakaznikovy dotazy a
pii polemizovani o potiebnosti tohoto produktu mé distributor moznost okamzité reagovat
a vyvratit pfipadné pochybnosti ¢i presvédcit klienta ke koupi.

V Ceské republice je do ptimého prodeje dle udaji z roku 2019 zapojeno vice nez
372 000 lidi. Obrat spole¢nosti ptimého prodeje v Ceské republice &ini 7,6 mld. K&'°.
Z tohoto obratu 33 % tvorily produkty v oblasti kosmetiky a osobni péce, 31 % vyrobky
pro domacnost a zboZi dlouhodobé spotieby, 20 % wellness a dopliiky stravy a 12 % péce
o domécnost. Z tohoto hlediska produkt mnou vybrany pro nové uvedeni na trh v oblasti

kosmetiky a osobni péée zapada do nejvétsiho segmentu trhu MLM prodejii v CR.

3.4 SELDIA

SELDIA!” je Evropska asociace pfimého prodeje - The European Direct Selling
Association. Organizace SELDIA byla zalozena v roce 1968 a zahrnuje 28 narodnich
asociaci, 16 spolecnosti a 9 poskytovatelit sluzeb. Cilem SELDIA je zastupovat zajmy
jejich clenskych asociaci a spolecnosti, potazmo distributorti zabyvajicich se pfimym
prodejem v Evropé. Soucasti Cinnosti SELDIA je také zjistovani a uchovavani

statistickych idaji o té ¢asti ekonomiky, jez vyuziva piimy prode;j.

3.5 AOP

AOP je asociace osobniho prodeje!®. Tato asociace byla zaloZena v roce 1993
v Ceské republice a sdruzuje 10 spoleénosti pfimého prodeje, kam patii Amway, Herbalife,
Nu Skin Enterprises, Just CS, Mary Kay, Oriflame, Partylite, Vorwerk, Zaren — Noemus a
Ecoclean!. Jednim z hlavnich cili AOP je stanoveni pravidel pro piimy prodej, jejich

ochrana a kontrola dodrZovani.

16 https://www.osobniprode;j.cz/statistiky

17 https://www.seldia.eu/

18 https://www.osobniprodej.cz/o-aop

19 https://www.osobniprode;j.cz/clenske-spolecnosti
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3.6 Nazvoslovi

S MLM se poji i odbornéd terminologie, kterd v tomto oboru dosud neni pevné
zafixovana a v fad¢ ptipadu se v ruznych pracich 1i$i. Vzhledem k tomu, ze ve své praci
zavadim novy produkt do struktury firmy LR Health & Beauty Systems, rozhodla jsem se

drzet definic jednotlivych pojml pouzivanych v systému této firmy. Jedna se o nasledujici

pojmy:

MLM - znamena multi-level marketing, Cesky viceturoviovy marketing. Jednd se
o marketingovou strategii uréenou pro prodej produktii ¢i sluzeb. Moznost zapojit se
do obchodovani timto zpiisobem se odviji od osobni registrace a zpravidla i uhrazeni
vstupniho poplatku, popiipadé splnéni dal§ich podminek pro distribuci v konkrétni

spole¢nosti.

Distributor — je kazdy clovek, ktery se zaregistruje do systému MLM, bez ohledu na to,
zda vyrobky a sluzby dal nabizi nebo prodava ¢i zda je odebira jen pro svou osobni
pottebu. Distributorem se stane kazdy, kdo podepise registracni smlouvu, zaplati vstupni
poplatek a na zakladé toho je mu vygenerovano registracni ¢islo, kterym se dale ve firme

prokazuje.

Sponzor — je osoba, ktera distributora pfivedla do MLM firmy a zaregistrovala jej do své
obchodni linie. Dobry sponzor pfedava distributoriim své dosavadni zkuSenosti, planuje
s nimi jejich cile pro postup na dalsi kariérni stupenn a motivuje je k jejich rychlejsimu

dosazeni.

Leader — je GspéSny sponzor, ktery se stard se o své distributory, pomaha jim postupovat
v kariérich stupnich a potada pro né Skolici seminafe. Sam se vzdélava a rozviji
v manazerskych dovednostech, kontroluje pribéh plnéni stanovenych planti a predchazi

chybnym technikam.

Pfima linie — je prvni linie distributord, které sponzor pod sebe zaregistroval, tedy pouze

registrace do Sitky.

Sit’ — je skupina distributorii zaregistrovanych pod jednim sponzorem.
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Uroven — je métitko vzdalenosti mezi dvéma distributory v ramci prodejni organizace.
Pocet urovni neni omezen, ale provize jsou zpravidla vyplaceny jen do urcité,

pro konkrétni MLM definované trovné.

Sirka sité — mnozstvi distributord, ktefi jsou zaregistrovani v prvni trovni.

Hloubka sité — celkové mnozstvi urovni v jedné vétvi sité pod sebou.

BH — je zkratka vyjadiujici bodovou hodnotu obratu pfifazenou kazdému distribuovanému
produktu ¢i sluzbé. Distributor dosahuje urcitého kvalifikacniho a bonusového stupné
v systému MLM na zaklad€ souctu BH celkového objemu jim distribuovanych vyrobki ¢i

sluzeb v daném mésici.

Bodovy ziklad — nabidka vyrobkl a sluzeb je rozdélena do kategorii (naptiklad
kosmetika, pfistroje, dopliiky stravy). Podle zatazeni do kategorie je produktu pfifazena
urcitd BH, podle niz se nasledné stanovuje provize distributora. Bodovy zaklad pfiblizné
odpovida nakupni cené produktu pro distributora po ode¢tu DPH a dalSich, firmou
stanovenych nakladi (napt. doprava, certifikace konkrétniho vyrobku apod.).
U spolecnosti LR Health & Beauty Systems je na webovych strankach pro distributory
u kazdého vyrobku uveden jak konkrétn¢ vycisleny bodovy zéklad, tak piesnd bodova

hodnota.

Workshop — je forma vzdé¢lavaci aktivity, kdy lektor pouziva rizné techniky tak, aby
ucastnici pomoci vlastnich zkuSenosti a znalosti dosli k uzite¢nému zavéru a odnesli si vice
podnétd pro své dalsi praktické ptuisobeni. Vystup workshopu se formuluje diky predem

danému tématu a cili workshopu.

Influencer — je Clovek, ktery ma urcity vliv a svymi ndzory, postoji a myslenkami dokaze
pusobit na druhé lidi, naptiklad politicky cinitel, moderator nebo herec. V soucasné dobé
virtudlnich komunikaci Ize popularitu a vliv ziskat i pomoci socidlnich siti

(Facebook, Twitter, Instagram) nebo rtiznych na internetu umisténych blogi ¢i videi.
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3.7 Binarni systém

V bindrnim?® systému jsou spolupracovnici sponzora zafazovani pod sebe
do struktury vytvarejici dvé strany, levou a pravou. Nekdy se setkame s oznacenim ,,nohy*
nebo ,,vétve*. Oznaceni ,,binarni* vzniklo od slova BI — dva. Provize jsou v takovém
systému zalozeny na prodejich v obou vétvich. Pro sledovani prodeji disponuji MLM
firmy sofistikovanym firemnim softwarem programovanym k vyplaceni provizi na zakladé
dosazené kariérni pozice v ramci konkrétniho marketingu. Kazdy takovy systém ma ale

urcity limit ¢i omezeni.

>,

/ la

Py
S

Podporovano z mé strany

I‘I
|
)

Obrazek 2 Binarni systém?’

Binarni systém pocita s celym objemem prodeji do nekonecné hloubky a provize
plati na zakladé stanoveného poméru vyse obratu levé nohy vici pravé. Takovému jevu,

kdy se proménuji ziskané body na penize, se tika tzv. vyparovani nebo také vyplaceni

20 CHRISTENSEN, Mary. Be a recruiting superstar: the fast track to network marketing millions. New
York: American Management Association, c2008. ISBN 9780814410271.
2! vlastni zpracovani
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binarnich cykli. Vice progresivni spolecnosti dokonce povoluji, aby se vSechny objemy
binarnich bodl, které se nepodafilo jesté vyparovat, pfenaSely a uchovavaly zjedné
platebni periody do té nasledujici, dokud nebudou jednoho dne opravdu vyplaceny.

Princip binarniho systému spociva v dosazeni urcitého poctu bodt v kazdé noze a
ve chvili, kdy se tato skutecnost vyplni, dojde k proplaceni nashromazdéné¢ho objemu.
Firma odesle provizi a soudasnéd s tim za¢ina cely cyklus znovu. Cim vice pracovitych a
uspésnych lidi pod sebou sponzor ma, tim dfive tohoto cyklu dosahne. VétSinou se
setkavame s jinymi poméry obratll pravé a levé nohy, ale Casto nezaleZi na tom, jaka z nich
bude ta silngjsi.

Cilem v bindrnim systému je maximalizovat obraty v obou nohach. Z vyse
uvedeného je patrno, ze sila binarniho systému spociva v tymové spolupraci a maximalni
motivaci kazdého jednoho zapojeného Clena sité. Takovym zplisobem se postupem Casu
stane, ze kazdou jednu vyplatni periodu dosdhne cloveék pravidelné na vyplatu nejen
jednoho, ale i vice binarnich cykli.

Existuje mnoho modifikaci binarnich systémd, jelikoz spolecnosti vyuzivajici
sitovy marketing maji Casto tendenci vytvaiet sva vlastni vylepSeni, aby se odliSily
od ostatniho trhu a nabidly tak svym distributorim a potencidlnim zdjemctim o distribuci

atraktivnéjsi plan odmeén.

3.7.1 Hybridni binarni systém

Jednda se o binarni systém, do kter¢ho jsou zakomponovany prvky
z kompenzacnich pland s odtrZzenim samostatnych nebo naéitacich skupin??.

Pii omezeni hloubky a Sifky systému by v ur€itém okamziku doSlo k zastaveni
zvétSovani obchodni sité a tim by se zamezilo dalSimu prodeji. Pro feSeni takové situace,
po obsazeni vSech moznych prvki struktury, je dovoleno odtrzeni a vznik samostatnych
skupin. Typickym ptikladem je obsazovani trhu v novém regionu. Pokud by zahranic¢ni
distributor zapojoval do své sité nové distributory v CR a ze zagatku dosahoval z distribuce
v CR ziskd, tak nasledné odtrzenim Gsp&§nych samostatnych skupin postupné o zisky

piichézi, protoze v distribuénim kanalu v CR ztrati postupné vyznam.

2 BENES, Tomas. Systém odmériovani v multi-level marketingu. [online]. Brno, 2015. 50 s. [cit. 2021-03-
13]. Dostupné z: https://is.muni.cz/th/r8zg0/. Diplomova prace. Masarykova univerzita, Ekonomicko-spravni
fakulta. Vedouci prace Viktor Kulhavy.
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U nacitaciho systému se dosazené body za urcité obdobi zapocitavaji i
do nasledujicich obdobi. Nedochazi zde k propadiim v jednotlivych trovnich, tedy pokud
distributor dosahl urcité bodové trovne, nemuze jiz klesnout na troven nizsi. To ma vSak i
své negativni dusledky. Nacitaci systém se diky Casto pfecenénym produktim vyznacuje

nizkou stabilitou sit& a vysokou fluktuaci novych ¢lent??

3.8 Maticovy systém

v

Tento systém>* je omezeny svou $ifi, 1ze zde ziskat pouze omezeny pocet ptimych
linii. Mimo to miiZze byt omezena i hloubka. Kazdy dalsi ¢lovek, ktery je pfiveden
do struktury se zafadi na nejblizsi volnou pozici, takze neni mozné vytvaret ,mezery®,
na kter¢ by v budoucnu mohl byt nékdo cilené zatfazen s tim, Ze by mél Castecné
vybudovanou strukturu. Pfi registraci se ale sponzor mtize rozhodnout do jaké linie nového

pracovnika zafadi. Tim padem muze diferencovat hloubku svych jednotlivych noh.

Sponzor

/ , .

& ' /1

Obréazek 3 Maticovy systém?®

23 BENES, Tomas. Systém odmériovani v multi-level marketingu. [online]. Brno, 2015. 50 s. [cit. 2021-03-
13]. Dostupné z: https://is.muni.cz/th/r8zg0/. Diplomova prace. Masarykova univerzita, Ekonomicko-spravni
fakulta. Vedouci prace Viktor Kulhavy.

24 HARDWICK, J. -- OSCADAL, J. --FAILLA, D. Zaklady usp&$ného vybudovani multi-level
marketingové organizace, net-work marketingové organizace, organizace strukturniho prodeje: Zprac.

na zakladé pouzitych podkladd ze seminaii: Don Failla "10 Napkin presentations". Brno: Jiti Alman, 1994.
ISBN 80-901780-0-6

%5 ylastni zpracovani
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3.9 Rozdilovy systém

%

Rozdilovy?® ¢i klasicky systém funguje na budovéani struktury jak do Sirky, tak
do hloubky. Z ptimych linii jde distributorovi vétsi mnozstvi penéz, ale zaroven
budovanim hloubky si vytvafi dlouhodobou stabilitu vydélku. Pokud se stane, Ze ma
sponzor pod sebou zaregistrované¢ho distributora, ktery ziska stejny pocet procent, pak
zngj sponzor neinkasuje zadné penize, ale firma mu vyplaci mimofadny bonus. Kazda
spole¢nost ma ale rozdilny kompenzacni plan a odménovaci a motivacni systém se muze
lisit. Proto u nekterych systémti pti obdobné situaci, kdy distributor svého sponzora
,predbehne® na vyssi kariérni stupen, nedostane vyplaceno nic.

Systém timto pobizi budovat stale vétsi Sitku az do momentu, kdy se distributor
dostane na naprosty vrchol pozic kariérniho systému firmy. Déle se mtlize jednat o systém
padaci, kdy distributor nesplni urcity mési¢ni obrat a je pro dalsi obdobi posunut o pozici
nize. Mize dojit i k odstranéni distributora ze systému, pokud delSi dobu neni aktivni a

neodebird zadné zbozi. U vice motivacnich firem ale kariémi stupné timto zplsobem

nekolisaji.

3.10 Zneuziti MLM

3.10.1 Ponziho schéma

Ponziho schéma lze popsat jako schéma, ve kterém investofi svéfuji své penize
provozovateli fondu a ¢ekaji jejich nasledné zuroceni. Provozovatel vSak tyto penize jiz
dale neinvestuje. Misto toho si ¢ast ziskanych penéz ponecha a ¢ast vyplaci zpét nékterym
investoriim, vétSinou tém, ktefi investovali diive a predstira, ze jde o zisky z investic.

Tento systém muze fungovat, dokud pfichazeji stale novi investofi a provozovatel
odebira rozumné ¢astky pro své ucely, aby mél stale penize na vyplaceni ostatnim. Pokud
investort ubyva a podvodnik spotiebovava moc velké mnozstvi penéz pro sebe, nezbude

ve fondu zadny kapital a vyplaceno je jen par prvotnich stastlivct.

26 HARDWICK, J. -- O3CADAL, J. --FAILLA, D. Zaklady Gsp&$ného vybudovéni multi-level
marketingové organizace, net-work marketingové organizace, organizace strukturniho prodeje: Zprac.

na zakladé pouzitych podkladd ze seminaii: Don Failla "10 Napkin presentations". Brno: Jiti Alman, 1994.
ISBN 80-901780-0-6.
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3.10.2 Pyramidova hra

Mnoho lidi z neznalosti ¢i nedostatku informaci zaménuje Ponziho schéma za tzv.
pyramidu. Zékladni rozdil je v tom, Ze u Ponziho schématu si provozovatel sim hleda nové
investory a zaroven urcuje, komu a jaké castky vyplati. V pyramidové hie si musi kazdy
¢len sam hledat nové investory a pak dostava provize z jejich vkladi.

Pyramidova hra, nazyvana téz ,letadlo* je hierarchické uspofadani ve tvaru
pyramidy. Tato struktura vznika pfipojovanim novych ¢lenti pod stavajici ¢leny. Kazdy,
kdo se chce pripojit do sité, musi zaplatit vstupni poplatek a koupit si Clenstvi, tedy
moznost pod sebe registrovat dalsi zdjemce. Novi ¢lenové svymi vstupnimi poplatky plati
tém, ktefi jsou ve struktufe nad nimi s vidinou, Ze to samé budou inkasovat od novych
¢lent i oni. Ale k zaji$téni slibovaného ptijmu pro kazdého, kdo do systému vstoupil, by

bylo potieba najit nekonecné¢ mnoho zajemct.

Distributofi

Obrazek 4 Pyramidové hra®’

U pyramidové hry se nesetkdme s zadnym produktem, penize se ziskavaji pouze
z novych ¢lenstvi v siti. Do sit¢ neplynou zadné jiné podpiirné finan¢ni prostiedky zvenci a
nevytvaii se ani zadny zisk. Dochézi pouze k pfesunu jiz existujicich penéz: co jeden
prostiednictvim pyramidy ziskal, predtim jiny zaplatil. Samotna GspéSnost tohoto schématu
zavisi na stale rostoucim poctu novych clenti. Toto Cislo se ale zvétSuje exponencidlni
rychlosti a Sance ziskavat porad nové zajemce se snizuje. Pyramida funguje jen kratkodobé
a pro vétsinu ¢lenti nepiinese zadné vynosy, naopak ztrati to, co do systému vlozili jako

vstupni poplatek.

27 ylastni zpracovani
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Fungovani MLM je ¢asto chybné srovnavano s pyramidou, a pravé toto v lidech

vyvolava nediveétivy pocit, Ze se jedna o podvod.

3.10.3 Regulatorni opati‘eni pro ochranu spotiebiteli pred zneuzitim MLM
(pi‘ed Ponziho schématem a pyramidovymi hrami)

V Ceské republice, stejné tak ve viech vyspélych ekonomikach svéta jsou aktivity
zalozené na vyuziti Ponziho schématu ¢i pyramidovych her zakazané a sankcionované.
Regulace a metody potirani téchto aktivit se v§ak v jednotlivych zemich velmi lisi. V této
praci se budu vénovat popisu regulatorniho prostiedi v Ceské republice, véetné dozorovych
organti nad trhem a trestn& sankéni odpovédnosti. Tyto hry jsou v Ceské republice a mnoha
dalsich zemich zakonem zakazany.

Ceska obchodni inspekce?®

kontroluje, dozoruje a tvrd¢ stiha zakladani
podvodnych spolecnosti zalozenych na Ponziho schématu ¢i pyramidové hie. Jsou ale i
sofistikované ptipady, kdy rozdil mezi podvodnym schématem a MLM je nezietelny, a to
v okamziku, kdy se distributor snazi prodat produkt s nizkou nebo zadnou ptidanou
hodnotu. Coz lze dokreslit i na ndzvu ,,obchodnik s destém* jez pro takovy druh
distributorti vznikl jiz za prvni republiky.

Jak jiz bylo zminéno vySe, Ponziho schéma je zalozeno na principu imyslného
obohaceni zakladatele na ukor nic netusicich investort, ktefi slepé véii ve zhodnoceni
vlozenych prostiedki. Takové jednani 1ze posuzovat jako podvodné a pachatel mtize byt
stihan pro trestny ¢in podle § 209 trestniho zakona (hrozi mu penézity trest a odnéti
svobody az nékolik let)?’.

U pyramidovych her neexistuje k vloZzenym prostiedkiim zadna protihodnota
v podobé realného zbozi ¢i sluzeb. Novi nadSenci jsou obezndmeni s pravidly fungovani a
plati zde pouze poplatek za registraci. VétSina z nich ovSem nesezene dostacujici pocet
zajemcll a nic si nevydéla. Zpravidla naopak piijdou o prostredky, které do systému
ze zacatku vlozili. Protoze v takovém systému nikdo nikoho neuvadi v omyl, nevyuziva

néciho omylu ani nezamlCuje podstatné skutecnosti, dalo by se fict, Zze takovou hru nelze

28 https://www.coi.cz/

2 http://zakony.centrum.cz/trestni-zakonik/cast-2-hlava-5-paragraf-
209#:~:text=%C2%A7%20209Podvod,z%C3%A 1 kazem%20%C4%8Dinnosti%20nebo%20propadnut%C3
%ADmM%20v%C4%9Bci.
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stihat pro spachani trestného ¢inu. Pfesto je v trestnim zakoniku oSetfeno i provozovani

nepoctivych her a sazek.

3.11 Motivace

Motivace®® za¢ina potiebou. Vsechno, co ¢lovék déla, co si mysli nebo i to, co
fekne ma sviij divod. Reaguje na podnéty ze svého okoli, které vyvolavaji riizné pocity a
emoce. Ty Casto souvisi s psychickou nerovnovahou, kterou se pokousime vyrovnavat a
kdyz se objevi, spolu s ni se objevi i potieba néco ziskat nebo néco dokazat.

Spolu s potfebou se objevuje i motiv, ktery je elementem motivace jako takové.
Jednoduse fe¢eno motiv (podnét) je pricinou lidského chovani a prozivani. Mezi zakladni
motivy patii motivy, které se poji s uspokojovanim biologickych potteb jako je zizen, hlad,
exkrece, sexudlni uspokojeni apod. Nejsme prakticky nikdy motivovani jen jednim
motivem?!, vzdy se jedna o komplex, v némz jsou motivy vzajemné propojeny. Napiiklad
kdyz ma ¢lovek hlad a nema penize na jidlo, zacne se dopoustét kradezi.

Motivaci miZzeme tedy chapat jako vnitini stav cloveka, ktery za vynaloZeni
patfi¢éného psychického i fyzického usili vede k dosazeni urcitého cile. Motivace je spojena
s touhami, sny, z4jmy a potiebami dané¢ho jedince, které se tento snazi uspokojit.
V souvislosti s motivaci lze na tomto misté zminit i Maslowovu teorii potfeb, ktera
popisuje pet zakladnich skupin potieb cloveka a jejich posloupnost uspokojovani a kterou
se budu zabyvat dale v kapitole 3.12 Maslowova teorie.

V MLM je motivace klicovou zélezitosti. Jestlize clovék nema jasno v tom, ¢eho
chce dosahnout, postrada tak motiv a tim padem nemuze byt ani Gspésny. Proto se v MLM
setkavame se systémem kariérnich stupnd, ke kterym se vaze plno vyhod a bonust. Timto

systémem je zajisténa i dal§i motivace ucastnikd systému, mimo finan¢ni ohodnoceni.

30 SEDEK, Jifi. Priivodce sitového marketingu. Vydani prvni. Bro: Backstage Books, 2020. ISBN
9788088049982.

3 BENES, Tomas. Systém odmé&hovéani v multi-level marketingu. [online]. Brno, 2015. 14 s. [cit. 2021-03-
13]. Dostupné z: https://is.muni.cz/th/r8zg0/. Diplomova prace. Masarykova univerzita, Ekonomicko-spravni
fakulta. Vedouci prace Viktor Kulhavy.
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3.11.1 Motivace z hlediska firmy

Nejdilezitéjsim motivem pro vyuziti MLM je ovSem skutecnost, ze se jedna
o ekonomicky spésny model. Jeho pfitazlivost a mira vyuziti je tedy dana jeho trznimi
vysledky. Stejn¢ tak mira jeho rozsifeni odpovida dosazenym vysledkiim v jednotlivych
castech trhu. Obvyklym jevem je snaha o vyuziti MLM v novych oblastech obchodu a
distribuce vyrobkii, kde nezfidka kon¢i neuspésné. Naopak existuje Siroké spektrum
vyrobkl a také sluzeb, kde je MLM model povazovan za jeden ze standardnich piistupt a

je Siroce rozsifen.

3.11.2 Motivace z hlediska zakaznika

Pro zakaznika je klicova piehledna prezentace produktd, na zékladé které, by byl
presvédceny, ze si chce dany produkt zakoupit. Tedy vznikne potieba, kterou nakup
produktu uspokoji. Je tilohou distributora, aby v zakaznikovi tuto motivaci vzbudil. Dal$im
motivem muze byt objednavani pies internet a pohodlné doruceni az domt. Pokud clovek
produkty vyzkousi a je spokojeny, bude si je nakupovat sim od sebe i nabizet je a
doporucovat svému okoli. Piesto se fada zdkaznikl syst¢ému MLM vylozené brani. Dalsi
v ném spatiuji jiz zminéné podvodné praktiky a maji z jeho vyuziti obavy. Pro vyznamny
segment zakaznikd je MLM ve spojeni s pfimym prodejem piinosem a umoziuje jim
ziskat blizsi znalosti o vyrobku a jeho vyuziti, které by pro n¢ jinymi kanaly byly mnohem

mén¢ dostupné.

3.11.3 Motivace z hlediska distributora

Casto zde prevlada moralné socialni motivace v podob& vyhlddeni soutézi
o nejlepsiho distributora za urcité obdobi a nasledné ocenéni vyherce na konferencich.
Dalsi motivaci jsou penize, které firmy nabizi jako extra bonus za splnéni urcitého obratu
bodii v casovém limitu. Motivace mize mit i vécnou podobu jako napiiklad firemni
odznak, Sperk, hodinky nebo firemni auto. Nékteré firmy odménuji i formou zazitkl

v podobé¢ zajezdl do atraktivnich destinaci ¢i zazitkovych poukazi.
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3.11.4 Maslowova pyramida potieb

Jak uz bylo fe¢eno, motivace Uizce souvisi s potfebami jedince. Mezi nejznamé;jsi
teorie zabyvajici se potfebami patii Maslowova teorie’’. Casto téz nazyvana jako
Maslowova pyramida potieb. Ta se opira o tvrzeni, Ze naSe neuspokojené potieby
zpusobuji ztratu psychické rovnovahy. Potfeby je mozno hierarchicky setadit do péti
zékladnich skupin.

Spokojenost kazdého ¢loveéka zavisi na mife uspokojeni jeho jednotlivych potieb.
Zékladnimi jsou fyziologické potieby jako je hlad, zizen, potieba spanku a odpocinku aj.
Potieby bezpecnosti jsou spojeny se zajisténim bezpeci pro sebe a svou rodinu, zdravi,
financ¢ni jistota. Mezi potfeby sounalezitosti spada potfeba socializace a pratelstvi. Potfeba
uznani a ucty je potieba sebedlvery, sebetcty. Nejvyse stoji potieba seberealizace, tedy
potieba rozvijet a vyuzivat své dosavadni schopnosti a dovednosti.

Vsechny tyto potfeby a jejich uspokojovani uzce souvisi i s praci, kterou clovék
vykonava. Uspokojeni fyziologickych potieb, potieb jistoty a bezpeci je spojeno s vysi a
jistotou vydélku zameéstnance. Seberealizace, uznani nebo i dobré vztahy na pracovisti
nejsou v kazdém zaméstnani uspokojeny. Casto chybi uznani a ocenéni druhymi. Pohled

na hierarchii potfeb ve vztahu k zaméstnani jedince je znazornén na obrazku 5.

Potieby

seberealizace

Potfeby ucty a uznani

- uznani vyznamu prace

Potfeby sounalezitosti — dobré

mezilidské vztahy, rovnopravnost

Potfeby bezpeéi - jistota pracovniho mista, bezpetné

podminky

PotfFeby fyziologické — dostatetny vydélek pro zajiténi zaméstnance

Obrazek 5 Modifikovana pyramida potieb™

32 KREHLIKOVA, Michaela. Multilevel marketing. [online]. Praha, 2011. 16 s.[cit. 2021-03-13].
https://theses.cz/id/6pt4qo/ Bakalatrska prace. VSE Praha. Vedouci prace Olga Horova.
33 vlastni zpracovani
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3.11.5 Demotivace (pracovnik, zakaznik, firma)

Demotivace®® je nezadouci stav, ktery by se dal popsat jako ztrata motivu &i

wrwe

zajmu. Do takové situace se ¢lovék muze dostat z mnoha pfi¢in. Jednou z nich mize byt
opakovany netispéch v dané oblasti. DalSimi pfi¢inami mohou byt pfilis vysoké cile, které
neni realné mozné dosdhnout nebo je nelze dosahnout ve stanoveném case, lenost jedince
nebo i pfehnana pocatecni motivace a nerealna ocekavani o (ne)snadnosti splnéni daného
ukolu. S demotivaci se Casto setkavame i v samotném MLM, kdy se vysledky jedince
odviji od skupiny lidi, které si pod sebe zaregistruje. Pokud sice registruje velké mnoZzstvi
lidi, ale skoro nikdo znich nema chut’ opakovat jeho kroky a spiSe od prace upousti,
dostavuje se frustrace a jedinec za¢ne pochybovat o smyslu svého snazeni, jeho chut’
pokracovat se snizuje a nekdy i Gpln€é vymizi. S takovou demotivaci se Clovék dostava
do zacarovaného kruhu a je velmi obtizné motivaci znovu ziskat. Proto je pro leadery
velmi dalezit¢é veédeét, jak spravné motivaci nacCasovat a také nastavit adekvatni a
pro daného jedince dosazitelny ukol, za ktery nalezi pfiméfena odména. Proto je soucasti
MLM systémt i systém Skoleni a vzdélavani leaderd v oblasti vedenti lidi a jejich motivace,
protoze je to jeden z klicovych prvkil budouciho Gspéchu nejen leadera, ale i celé jeho
pracovni skupiny tim, ze bude vhodn¢ motivovat dalsi podiizené leadery mohou oni
kvalitné pracovat se svymi skupinami.

V této oblasti je tieba také zminit nezastupitelny prvek osobni mezilidské
interakce, kdy je mnohem pfirozenéjsi a jednodu$si motivovat spolupracovniky
pri osobnim setkani véetn¢ nacasovani takovych setkani, v pocatku spoluprace cCasté
konzultace a podpora nadfizené¢ho novému spolupracovnikovi, nasledné po zapracovani a
ziskani urcité miry jistoty jiz nemusi byt potieba stejné cetnosti konzultaci. Pokud
vezmeme Vv potaz aktudlni situaci ve spolecnosti, ktera je nucena k omezeni ¢i preruseni

osobnich kontakti, mozZnost konzultaci a vedeni novych spolupracovnikli je znacn¢

omezena, zpravidla na online videohovory, jejichZz prostfednictvim nelze zajistit

3 KREHLIKOVA, Michaela. Multilevel marketing. [online]. Praha, 2011. 17 s. [cit. 2021-03-13].
https://theses.cz/id/6pt4qo/ Bakalatska prace. VSE Praha. Vedouci prace Olga Horova.
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plnohodnotnou nahradu mezilidského kontaktu. S ohledem na toto omezeni a snizenou

efektivitu takovych setkdni je v soucasné dobé demotivace mnohem dasté&jsi’>.

3.12 Odménovani

Hlavnim cilem odménovani je ziskat a udrzet pracovniky, motivovat je a pfispivat
k riistu vykonu jednotlivci a skupin®®.

MLM nabizi rovnou tfi zdkladni druhy pi{jmi*’. Prvnim a zakladnim piijmem je
rozdil mezi nakupni a prodejni cenou produktu. Napfiiklad distributor nakoupi od své firmy
produkt za 500 K¢ a prodejni cena, kterd je stanovena firmou a plati pro vSechny
distributory, pro kone¢ného zdkaznika 800 K&. Vydelek pro distributora ¢ini 300 K¢.
Druhy vydélek z daného prodeje je ziskavan prostfednictvim bodového zisku z obratu
prodaného zbozi. Kazdému produktu je ptidélen pocet bodi odpovidajici bodovému
zakladu, na konci mésice se body za celkovy obrat distributora sectou a podle vysledného
poctu dle pravidel odménovani dané spolecnosti jsou distributofi nalezité odménéni.
Ttetim zplsobem, jak v ramci daného MLM systému ziskat vydélek, jsou provize z obratu
distributorti zaregistrovanych v tzv. prvni linii pod hodnocenym distributorem. Provize se
uréuje tak, ze od procenta stanoveného pro odmeénovani sponzora se odecte procento
podfizeného distributora a vznikly rozdil procent se vyplati sponzorovi jako jeho dalsi
ptijem. Kromé téchto tii zdkladnich druht pfijmi plynoucich z prodeje zbozi ¢i sluzeb
v ramci sité, at’ uz pfimo nebo prosttednictvim obratovych bodi, I1ze hovorit jesté o prijmu
v podob¢ vykonnostnich bonust ¢i jednorazovych soutézi a motivaci.

Kazda MLM firma ma svij vlastni vyplatni systém, podle kterého vyplaci
odmény distributoriim na zaklad¢ vykonnostnich urovni a jejich osobnich prodeji. Tato

odmeéna, jak je znazornéno na obrazku 6, muze byt jak penézni, tak i nepenézni ¢i dokonce

35 Suler, John. (2004). The Online Disinhibition Effect. Cyberpsychology & behavior: the impact of the
Internet, multimedia and virtual reality on behavior and society. 7. 321-6. 10.1089/1094931041291295.

36 ARMSTRONG, Michael. Odmernovani pracovnikii. Praha: Grada, 2009. 20 s. Expert (Grada). ISBN 978-
80-247-2890-2.

37 SEDEK, Jiti. Priivodce sitového marketingu. Vydani prvni. Brno: Backstage Books, 2020. ISBN
9788088049982.
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nehmotnd, napiiklad pochvala nebo uznani. Do nehmotnych odmén se také tadi rust

odpovédnosti pti vykonu prace’®.

Zasluhova odména

Strategie
odménovani

Celkovéd odména

Nepenéini odména

Obrézek 6 Strategie odménovani®”

3.13 Psychologie v MLM

3.13.1 Vztahy pracovniki

Cely systém fungovani MLM je postaven na lidech a na jejich vzajemné
spolupraci a ovlivitovani*’. Distributor se musi nau¢it, jak spravné jednat s lidmi,
vysvétlovat, argumentovat, jak ovladat své emoce a nenechat se vyvést zmiry
pti neptijemnych situacich. Zakladem je umét naslouchat druhym, zajimat se a pomahat,
jelikoz s timto pfistupem se sit’ pod distributorem daleko rychleji rozrista a jeji ¢lenové
jsou zpravidla 1 uspé$n€jsi vsamotnych prodejich. Hezkym gestem zajmu
o spolupracovniky a klienty byva naptiklad zasilani narozeninovych blahoptani.

Nékteti sponzoti udrzuji kontakt se svymi distributory téméft neptetrzité, a proto je
dobré naucit se také respektovat druhé a jejich Cas a nastavit si pravidla fungovani, aby se
udrzely pratelské vztahy a nedoslo k piesyceni kontaktem s piipadnou nechuti dale

spolupracovat. V neposledni tad¢ je dulezité také zminit, Ze jedinou spravnou cestou je

38 BENES, Tomés. Systém odméhovéani v multi-level marketingu. [online]. Brno, 2015. 56 s. [cit. 2021-03-
13]. Dostupné z: https://is.muni.cz/th/r8zg0/. Diplomova prace. Masarykova univerzita, Ekonomicko-spravni
fakulta. Vedouci prace Viktor Kulhavy.

39 vlastni zpracovéni

40 PAUKNEROVA, Daniela. Psychologie pro ekonomy a manazery. 2., prepr. a aktualiz. vyd. Praha: Grada,
2006, 254 s. ISBN 8024717069.
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budovat vztahy na upfimném jednani a divére, ktera je zadkladem uspéchu vsSech vztaht,

nejen v pracovni sféfe, a predevsim z dlouhodobého hlediska je to jediné fungujici cesta.

3.13.2 Vztah k sobé samému

Jak se ¢lovek chova sdm k sobé vzdy pfimo ovliviiyje i to, jaky pfistup bude mit
k druhym a druzi k nému, resp. co on druhym ve vztahu k sob¢ dovoli a jak si nastavi
hranice. Sebevédomy clovek si je zpravidla védom svych silnych stranek, ale i téch
slabych, které mize dale rozvijet a kultivovat*'. Toto uvédoméni je velmi dilleZité nejen
pti podnikéni, ale i v osobnim Zivoté pro nastaveni zdravych a fungujicich vztaht.

Sebelaska je dalSim podstatnym faktorem, ktery ovliviiuje mezilidskou interakci.
Pokud se jedinec pfijima takovy, jaky je, akceptuje tedy i své stinné stranky a je si jich
védom, popfipad¢ s nimi pracuje, takovy jedinec bude vytvaret jinou kvalitu mezilidskych
vztahti nez ¢lovek, ktery sam se sebou neni v souladu. Zpravidla budou jeho vztahy vice
o toleranci nez odsuzovani, o spolupraci a o ziskavani zkuSenosti a uceni se novym vécem.
Do téchto oblasti pochopitelné patti i pfipadny netuspech. Nikdo neni dokonaly a pokud se
dostavi neuspéch, je dobré se z n¢j poudit a jit dal, namisto sebekritického obvinovani a
psychického hrouceni. Vnitiné se urdzet ¢i trestat za své vlastni chyby a nedostatky,
popiipad¢ jen nezkuSenost v dané oblasti, nenese pro budoucnost zadné pouceni a piinos.
Obecné je dobré pracovat na sob& v ramci osobniho rozvoje a ucit se odpoustét sam sobg,
ocenit se za uspeéch a celkové pohlizet na zivot ne jako sérii uspéchti a chyb, ale jako
kontinuédlni uceni se novym vécem a ziskavani zkuSenosti. I na prvni pohled negativni
zkuSenost muze jedinec s pozitivnim piistupem k zivotu nasledné vyuzit pro sviij posun a
rozvoj. Typickym ptikladem je situace, kdy v jedné pracovni oblasti neuspéje a takova
zkusenost jej mize presmérovat do jiného odvétvi, kde uspésnym bude a nikdy by se do té

nové oblasti nenasmeéroval, nebyt neuspéchu v oblasti prvni.

4 PAUKNEROVA, Daniela. Psychologie pro ekonomy a manazery. 2., piepr. a aktualiz. vyd. Praha: Grada,
2006, 254 s. ISBN 8024717069.
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4 Prakticka implementace MLM (marketingovy plan)

V praktické Casti této prace bude popsan kompenzacni plan a jeho jednotlivé ¢asti,
a uveden popis a fungovani spolecnosti LR Health & Beauty Systems, s.r.o. Cilem
praktické casti prace bude zavedeni nového hypotetického produktu do jiz fungujiciho
systému této spolecnosti a nasledny vypocet vydélku pro distributora. V poslednich
kapitolach se budu vénovat vzdélani distributort a postupu vedeni vzorového prodejniho
rozhovoru.

Pro ucely této prace jsem se rozhodla vytvorit marketingovy plan pro prodej
hypotetického vyrobku a jeho uvedeni na trh. Timto vyrobkem je laserovy epilacni pfistroj
Laser UniqueEp. Vychdzim ze situace, kdy jsou na trhu aktudlné dostupné laserové
epilacni pfistroje renomovanych vyrobcti v cenové hladiné pét az patnact tisic K¢
s riznymi funkcemi.

Hypoteticky piistroj Laser UniqueEp nabizi nékteré pokrocilé funkce a vlastnosti,
kterymi se od vyrobkd prodavanych v maloobchodni siti odliSuje (napiiklad funkce
smartskin) a svymi vlastnostmi vytvaii novou kategorii téchto pfistrojii. Zaroven je
prosadit v ramci bézné maloobchodni site, protoze na prvni pohled v konkurenci ostatnich
vyrobki tento produkt ni¢im nevynika a patii mezi nejdrazsi.

Pii klasickém prodeji v maloobchodni siti by bylo nezbytné produkt podpofit
masivni reklamni kampani, ktera do povédomi cilové skupiny zakaznikii ptinese informaci
o unikatnich vlastnostech tohoto vyrobku a zaroven zakaznika informuje o odli$nostech
obsluhy v porovnani s konkuren¢nimi produkty. Vzhledem k velké financni narocnosti a
obtizné komunikaci odliSného zplisobu prace s pfistrojem v ramci reklamni kampané se
firma rozhodla uvést vyrobek na trh systémem pfimého prodeje s vyuzitim MLM.

Pii pfimém prodeji je mnohem jednodussi zdkaznika informovat o unikatnich
vlastnostech tohoto vyrobku a zaroven ho podrobn¢ seznamit s obsluhou pfistroje véetné
jeho praktického predvedeni. Vzhledem k tomu, Ze vybudovat novou nezavislou sit MLM
distributortt by bylo velmi finanéné i casové naro¢né, tak byla zvolena forma MLM
prodeje vyrobku v jiz zavedené siti prodavajici kosmetické vyrobky, se kterymi si tento
produkt nekonkuruje, ale naopak se vzdjemné vhodné dopliuji a oslovuji stejnou cilovou

skupinu zakaznikd.
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Protoze se u pfistroje Laser UniqueEp pocitd pouze s jednordzovym nakupem
pfistroje pro jednoho zadkaznika, pocitd firma do budoucna s dal§i expanzi v oblasti
vyrobkl pro osetfeni pokozky po pouziti tohoto piistroje. Rozsifenim nabidky je zajisténo
udrzeni a podpora kompenzac¢niho planu. Zpasob informovani zakaznika o rozsiteni
nabidky mutze zahrnovat adresny e-mailing, opakovanou navstévu distributora ¢i zaslani

vzorkl postou.

4.1 Kompenzaéni plan

4.1.1 Charakteristika kompenzaé¢niho planu

Kompenza¢nim planem se rozumi systém se specificky stanovenym zptisobem
rozdélovani provizi z obratu sité*?. Kazda spole¢nost MLM ma sviij vlastni systém, podle
kterého vyplaci odmény jednotlivym vykonnostnim trovnim distributort. Pokud je plan
dobfe promysleny a propracovany, motivuje vSechny Cleny k neustalé aktivité a zaroven je

dlouhodobé¢ ekonomicky udrzitelny.

4.1.2 Podminky (komplikovanost kompenzaéniho plianu)

Pii pfedstavovani samotného kompenzacniho planu velmi zalezi na tom, jak
srozumitelné a prehledné je vysvétleno fungovani systému odmeénovani ve spolecnosti.
Cim lépe distributor zvladne kompenzaéni plan vysvétlit, tim ma vétsi $anci na uspéch a
dokonceni dal$i registrace do své linie. Je dilezité, aby plan nebyl pfili§ slozity a
neobsahoval zdlouhavé vzorce pro vypocet provize. To by mohlo plisobit nedivéryhodné a
odradit nové potencialni zajemce. Béhem schlizky je ¢as na prezentaci omezen a je tedy
zasadni strucné vystihnout vSechny dilezité aspekty, pfili§ informaci najednou by mohlo
byt matoucich a mit tudiz opacny nez zamysleny efekt.

Kompenzac¢ni plan musi fungovat i z ekonomického hlediska, aby samotna
spole¢nost 1 jeji spolupracovnici vydé¢lavali a nedoslo k bankrotu. Musi byt zaroven
dostatecné motivacni pro vSechny turovné. Existuji takové kompenzacni plany, kde

s kazdou vys$i urovni je zisk distributora navySovan. Ty sice z kratkodobého hlediska

42 BENES, Tomas. Systém odméfovani v multi-level marketingu. [online]. Brno, 2015 [cit. 2021-03-13].
Dostupné z: https://is.muni.cz/th/r8zg0/. Diplomova prace. Masarykova univerzita, Ekonomicko-spravni
fakulta. Vedouci prace Viktor Kulhavy.
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Casto funguji, ale v dlouhodobém horizontu je velmi tézké najit dalSi distributory
s dostate¢nou poc¢ate¢ni motivaci.

Pro dlouhodoby distribu¢ni kanal se pouzivaji motivacni metody pro nizsi kariérni
stupné. Zakladni model je pak takovy, Ze jiz samotny prodej vyrobki ¢i sluzeb musi byt
dostatecné vynosny, protoze fada distributortt se zivi vice prodejem produkti nez

budovanim obchodni struktury.

4.1.3 Omezeni velikosti struktury (maximalni pocet stupiiii - hloubka)

vvvvvv

sité, které je dano jeji stanovenou maximalni hloubkou a sitkou. Maticovy systém omezuje
pocet ptimych linii, omezeni Sitky struktury. Pokud by cht¢l distributor registrovat nového
¢lena, musi jej umistit do jedné ze svych jiz existujicich vétvi. Tomu je tak proto, aby pfi
neomezené Sifce distributor nevyuzival jednoduchou metodou velkoobchodu. Je ale
dalezité zvolit dobry pomeér, aby §itka byla stabilni. Pokud par lidi z prvnich linii pfestane
aktivné pracovat, mohou se sesunou o pozice nize, coz ovlivni i samotného sponzora.
Hloubkou se pak rozumi, kam az se zapocitavaji obraty produkce distributora v jeho
struktufe.

Struktura mtze byt natvrdo omezena, zvlasté¢ kdyz jsou procenta vyplaty pevné
nastavena. Pokud je kompenzacni plan rozdélen do sedmi stupiiti, povolena maximalni
hloubka struktury nemtze byt vyssi nez sedm urovni, jinak by systém z ekonomického
hlediska nefungoval.

Struktura neni napevno omezena, pokud je vyuzita degresivni metoda
s proménnymi procenty, tehdy se procenta s kazdym dalS$im stupném snizuji nebo jsou
na prvni pocatecni urovni konstantni, a pak s kazdou dalsi vyssi trovni klesa obchodni
marze az na polovinu, coz u osmého a devatého stupné¢ konverguje k nulové marzi.
Organizatoii nedavaji sviij podil na zisku do velkoobchodni ceny, ale maji jej otevien¢
pfiznany, postupné se z n¢j Cerpa, ale nedochazi k doCerpani. Timto zptisobem se motivuji
i dfive zapojeni ¢lenové systému, aby byli osobn¢ stale aktivni a neprofitovali jen ze své
sité.

Pii omezeni hloubky a Sitky by v ur¢ittm okamziku doslo k zastaveni rozvoje
systému a tim by se zamezilo dal$imu prodeji. V tomto okamziku firma mutze dovolovat

po zaplnéni vSech prvkil struktury odtrzeni a vznik samostatné skupiny. Typickym
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ptikladem je obsazovani trhu v novém teritoriu, naptiklad zahrani¢ni firmou expandujici na
cesky trh. Na zacatku profituje, ale postupné o zisky z ceského trhu ptichazi, protoze
vybudované skupiny se osamostatiuji a pivodni firma a tomto v distribu¢nim kanalu ztraci

vyznam.

4.1.4 RozloZeni vySe provizi

Provize jsou stanoveny pro kazdy kariérni stupen v jiné vysi, lisi se vétSinou jen
o nekolik procent, ale u vétSich obratil se mize jednat o nezanedbatelné castky. Naptiklad
na prvni provizni urovni je stanovena k vyplaté provize 3 %, u sedmé urovné to mize byt
21 %. Pokud ¢lovek dosdhne maximalni provizni vySe, pii postupu na dal$i stupeil se vySe

provize jiz neméni, zato pfichazi vice jinych benefiti a odmén.

4.1.5 Ziskovy potencial

Ziskovy potencial, casto nazyvany piijmovy potencidl, je ukazatelem
odhadovaného vynosu z investice. Pojem se vyuziva k popisu potencialu produktu nebo
planu vydélavat penize. Ziskovy potencial zjistime bud’ vySi obchodni marze, jiz
v kompenzacnim planu zohlednéné, tedy rozdilem mezi velkoobchodni a prodejni cenou a
naslednym pfipo€tenim piijmu plynouciho z jiz vybudované struktury, coz je u MLM
nejCastéjsi strategie. Jako druha se nabizi varianta, ve které neni marze zahrnuta
do velkoobchodni ceny. V takovém ptipadé musi organizator dostatecné optimalizovat
svoji sit’, aby byl model z dlouhodobého hlediska ziskovy. Pokud se distributor rozhoduje,
zda se bude MLM vénovat na plny tvazek, je dobré pfedem odhadnout nezbytné Usili a
vynaloZeny ¢as na nutny objem obratil a s tim spojenou finanéni odménu®®. Je tieba se viak
zaméfit 1 na ptijmy, které v budoucnu mohou plynout z odmén nebo jako pasivni piijem

z vybudovanych vétvi.

4 TOMAN, Ivo. Jak zacit multi level marketing: strasak nebo prilezitost?. 35. vyd. Praha: Taxus, [2013].
ISBN 978-80-87717-98-1.

34



4.1.6 Povinny odbér

Ve vétsSin€ spolecnosti vyuzivajicich MLM je soucasti kompenza¢niho planu i
stanoveny minimalni objem obratu, kterého musi distributor dosdhnout pro vyplaceni
provize. Tento obrat mize byt stanoven poctem kusti vyrobkd nebo ziskanych bodd. Zde
tedy dochazi k odd¢leni zakaznikd, ktefi odebiraji pouze malé¢ mnozstvi produktii pro svoji
potfebu a casto nepravideln¢, od aktivnich distributorti, ktefi plni stanovené obraty bodl
kazdy mésic a spolenost jim vyplaci provize. VySe objemil obratu stanovenych
pro vyplatu provizi zalezi na kariérni urovni, které distributor dosahuje. U levnéjSich
produktd byva zpravidla nastaveny povinny odbér vice kust, aby byl stdle podporovan
aktivni prode;j.

Dal$i moznosti je pridéleni bodové hodnoty jednotlivym produktiim podle jejich
ceny nebo podle aktualni motivace distributord. Vyrobky, jejichz prodej chce firma
prodej v porovnani s jiz zabéhlym sortimentem, zavadi povinny odbér na dané casové
obdobi nebo miize byt zvySena bodova hodnota. Timto opatienim je distributor vice
motivovan k nabizeni a prodeji a tim se i vyrobek Iépe a rychleji dostane do povédomi
zakaznikd. Obtiznost prodeje nového vyrobku se také odviji od miry odliSnosti

od dosavadnich, klientim znadmych, produkti.

4.1.7 Postihy a kvoty

Postihy jsou regula¢nimi mechanismy zajiStujicimi dynamiku kompenzaéniho
planu a jsou nastrojem zejména pro korekci neudrziteln¢ ¢i nevhodné nastaveného planu.
Zakladem fungujiciho systému je neustale generovat odbyt produktd, udrzovat distribucni
sit’ aktivni a zamezit prodeji jen Casti sortimentu.

V MLM je na prvnim misté pozitivni motivace a az v posledni fadé se pfistupuje
k postihim a penalizacim. Nejedna se o poruSovani mravii, ale o podminky, které ovliviiuji
fungovani dané uspoleCnosti. Jak pracoviti jedinci stoupaji na dal§i kariémi stupné,
neaktivni jsou sesazovani o pozice nize. K tomu se poji casové lhtty, ve kterych je nutno
splnit urcity pocet objednavek. V nekterych planech je distributor pii neplnéni planu hned
dal3i mésic sesazen na nizsi pozici, v jinych ziistava na té stejné. Uéelem t&chto opatieni je

optimalizovat neefektivitu zadkladniho nastaveni provizniho systému.
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4.2 Spole¢nost LR Health & Beauty

4.2.1 Charakteristika firmy

Némecka spolecnost LR Health & Beauty byla zalozena pod nazvem LR
Cosmetic & Marketing GmbH v roce 1985 v Ahlenu ve Westfalsku, kde se dodnes nachazi
hlavni sidlo spolecnosti a hlavni vyrobni kapacity. Postupné byly MLM aktivity
spolecnosti konsolidovany pod jménem LR Health & Beauty GmbH**. Identifikaéni &islo
spole¢nosti je DE814331344. Jednateli spolecnosti jsou Andreas Friesch, Thomas Heursen
a Andreas Laabs. Jedna se o jednu z nejvétsich firem v oblasti pfimého prodeje kosmetiky
v Evropé, Gspésné expandovala do 28 zemich svéta. Zamétuje se na 3 zakladni oblasti,
kterymi jsou péée o télo, krasa a zdravi. Sortiment*> nabizi velké mnoZstvi produkti
s vysokym obsahem aloe vera, slozeni mnohych z nich bylo patentovano. Produkty jsou
doposud vyrabény prevazné v Némecku a odtud dovazeny do zemi, kde ma firma obchodni
zastoupeni. V Ceské republice byla roku 1993 zaloZena dcefina spoleénost LR Health &
Beauty Systems, s.r.o. se sidlem v Ostravé*®, ktera aktivné provozuje MLM v CR véetnd
nezbytného distribu¢niho zazemi a skladu. Identifikac¢ni cislo ceské spolecnosti je
CZ02486512. Aktualni zakladni kapital je 433 miliontt K¢. Dale v této praci budu hovofit

0 podminkach ¢eské dcetinné spolecnosti LR Health & Beauty Systems.

4.2.2 Systém odménovani v LR Health & Beauty Systems

Tato spolecnost funguje na bazi rozdilového systému, jehoz popis je obsazen
v kapitole 3.9 rozdilovy systém. Ve spolecnosti LR Health & Beauty Systems je tento
systém nastaveny tak, aby podporoval budovani struktury prodejniho systému jak
do hloubky, tak do Sitky. Z parametrti systému je patrné, ze firma vlastni a provozuje
v Némecku rozsahlé vyrobni kapacity a jeji model se snazi motivovat distributory
k dosahovani dlouhodobé kontinudlnich vysledkii bez velkych vykyvl, které by
zpisobovaly problémy na stran¢ vyroby. Do jisté miry je timto tato firma specificka a
odlisna od ostatnich MLM firem piisobicich na ¢eském trhu, které vyrobni kapacity tesi

prevazné prostiednictvim smluvnich dodavateli.

“https://www.northdata.de/LR+Health+%26+Beauty+GmbH,+Ahlen/Amtsgericht+M%C3%BCnster+HR B+
18676

45 https://www.lrworld.com/yourproducts

46 https://rejstrik-firem.kurzy.cz/02486512/Ir-health-beauty-systems-sro/
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Kompenza¢ni plan spolecnosti LR Health & Beauty Systems pouziva jako
zakladni metodu bodového hodnoceni produkti tzv. bodovou hodnotu (BH). Nabizeny
sortiment je rozdélen do né€kolika skupin, znichz kazdd ma pfifazenu urcitou penézni
hodnotu obratu zprodeje k 1 bodu. Napt. pokud by se jednalo o vyrobek spadajici
do skupiny, kde 1 bod odpovida 14 K¢, pak

Bonusovy zaklad
14 K¢

Bodova hodnota vyrebku =
Rovnice 1 Vypocet bodové hodnoty vyrobku

Kompenzaéni plan spole¢nosti LR Health & Beauty Systems pracuje s hodnotou
bodu v rozmezi cca 12 — 19 K¢. Obchodni marze je pro vSechny registrované distributory
stejna a ¢ini cca 35 %. Pro novacka i pro UspéSného distributora je tedy cena produktu
totozna.

Vedle obchodni marze jsou vyplaceny distributorim i provize. Podminkou
pro vyplaceni provize je dosazeni pozadovaného minimalniho mési¢niho obratu, jehoz
vySe je urcena kariérnim stupném, na némz se distributor nachazi. Jednou dosazeny
kariérni stupen se zachovava i pro nasledujici obdobi. Procenta provize dle kariérnich
stupnili jsou zpracovana v tabulce 1. Minimalni provize na prvnim stupni je 3 %. Nejvyssi
mozna provize z prodeje je 21 %, pfi postupu na vyssi Urovné pak zlstava procento jiz
neménné. Nutnou podminkou pro vyplatu provize je vlastni obrat distributora ve vysi
minimaln¢ 100 BH v daném m¢sici, ostatni body mohou byt vygenerovany jeho skupinou.

V poslednim sloupci tabulky je vy¢islen i prepocet bodové hodnoty na realné penize.

LR Bonusova tabulka
Kariérni Bonus Minimalni Finanéni
stupefi mési¢ni obrat ekvivalent
bodd bodd (Ké&)
7. 21% 12.000 156.000
B. 16 % 8.000 104.000
5. 14 % 4.000 52.000
4, 11% 2.000 26.000
3: 9% 1.000 13.000
2. 6% 500 6.500
L 3% 250 3.250

Tabulka 1 Kariérni stupné?’

4 vlastni zpracovani
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V systému firmy lze provizi ziskat nejen jako distributor, ale také jako sponzor.
Vyse provize sponzora zobratu je uréena vzdy rozdilem procenta mezi jeho vlastni
dosazenou kariérni Grovni a kariérni Grovni konkrétniho distributora z nejblizsi nizsi
urovné. Je tedy ziejmé, ze pokud je sponzor na stejné kariérni Grovni jako distributor,
nedostava z tohoto distributora zddnou provizi. Jedinou vyjimkou je sponzor na kariérni
urovni 7, jehoz distributor dosdhl v daném mésici také kariérniho stupné¢ 7. V tomto
ptipad¢ ziskava sponzor v daném mésici dodatecnou provizi 7 %. Na nésledujicim obrazku
je uveden prakticky priklad vypoctu vySe odmenovani sponzora spole¢nosti LR Health &

Beauty Systems.

14%

\ 21% /

' \

el
X

Obréazek 7 Odméiovani sponzora®

Sponzor proda produkty v hodnoté 1 000 bodi a tim dosdhne na hranici 9 %
ze svého obratu. Zaroven v jeho siti distributor A dosahl hranice 2 000 bodt, distributor B
hranice 8 000 bodu, distributor C 500 bodu, distributor D 4 000 bodi, distributor E 12 000
bodu, F 250 bodi a G 1 000 bodid. Po secteni bodu vSech ¢lent vétve za dané obdobi
dostaneme spolecné s vlastnimi body sponzora celkem 27 750 bodt. Timto sponzor dosahl
hranice 21 %. Podle bonusové tabulky je zfejmé, ze distributor A ma narok na 11 %, B
na 16 %, C na 6 %, D na 14 %, E na zadné, F na 3 % a G na 9 %. Sponzor ziskava z obratu
distributora vzdy rozdil procent mezi jeho vlastni dosazenou urovni a urovni provize

konkrétniho distributora. V piipadé distributora A tedy sponzor ziskd 21-11= 10 %

B ylastni zpracovani
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7 26 000 K¢, 2 600 K¢&. Po seéteni vSech Castek provizi i provize z jeho vlastniho obratu je
odména sponzora za dané obdobi 14 290 K&, provizni systém spolecnosti stanovuje
odménu 7 % navic pro sponzora, jehoz distributor v daném meésici dosahne sedmé urovné
(21 %), bude v tomto piipadé vyplacen i mimoiadny bonus 10 920 K¢ z obratu distributora
E. Celkova vySe provize dan¢ho sponzora v mésici je tedy 25 210 K¢.

Celkovée lze konstatovat, ze kompenzacni plan spole¢nosti LR Health & Beauty
Systems je mozné povazovat za vyvazeny a motivujici k dosazeni vydélku, jak formou
marze z prodaného zbozi, formou dosazeni provizi odpovidajicich dosazenému obratu, tak
i formou sponzorskych provizi odpovidajicich vysledkim vybudované sité. VSechny tii
slozky existuji vedle sebe a v dasledku motivuji ke snaze kontinualné prodavat zbozi

koncovému zakaznikowvi.

4.2.3 Priklad vypoctu provize pii zavadéni nového pristroje Laser UniqueEp

Distributor nakoupi od spolecnosti LR Health & Beauty Systems pfistroj Laser
UniqueEp v ndkupni cené 16 000 K¢, ke které pfipocte 35 % obchodni marzi a
pro cilového zakaznika je cena produktu 21 600 K¢. Z tohoto prodeje ma distributor Cisty
zisk 5 600 K¢ a zarovein mu bude vyplacena provize z vlastniho obratu na zéklad¢ bodové
hodnoty produktu, jez odpovidd procentim uvedenym v provizni tabulce spolec¢nosti dle
aktualni distributorem dosazené urovné.

Bonusovy zaklad po odecteni DPH a dalSich nakladi ve vysi 30 % z ndkupni ceny
(napt. doprava, certifikace vyrobku atd.) ¢ini 11 200 K¢&. Pokud by tento pfistroj byl
jedinym prodanym vyrobkem v hodnoticim obdobi, odpovidala by provize pro distributora
z prodeje jednoho vyrobku pasmu 6 %, provize bude ve vysi 672 K¢. Celkovy vydélek
z prodeje jednoho pfistroje Laser UniqueEp ¢ini tedy 5600 + 672 = 6 272 K¢
bez zapocteni sponzorskych provizi ¢i vysSich provizi vlivem vyssiho kariérniho stupné.
Pro distributora, ktery jiz je v sedmém kariérnim stupni bude provize ¢init 21 %, tedy
2 352 K¢ a celkova odmeéna distributora bude ¢init 7 952 K¢.

Hodnota produktu v bodech byla stanovena na 670 bodl. Jedna se o vyrobek
spadaji v ramci systému spolec¢nosti do skupiny s bonusovym zakladem 17, tedy pokud je
bonusovy zéklad v K¢ 11 200, pak je bodova hodnota vyrobku 11 200 / 17 = cca 659 bodd.
Protoze se jedna o vyrobek, ktery je novy a je tieba distributory vice motivovat pro rychlé

rozsiteni, byla bodova hodnota pro obdobi prvniho roku zavadéni na trh mirn€ navysena.
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Prodej jednoho piistroje Laser UnigueEp.

Cena pro LR partnera (cca 35 % 16.000 K¢

obchodni marze)

Cena pro zakaznika 21.600 K¢

Vydélek z prodeje (obchodni 5.600 K&

marze)

+ 6% Bonus z 11.200 K¢ 672 K¢

Celkovy wydélek 6.272 K&

LR Bonusova tabulka

21% Bonus 12.000 BH 156.000 K¢
16 % Bonus 8.000 BH 104.000 K¢
14 % Bonus 4.000 BH 52.000 K¢
11 % Bonus 2.000 BH 26.000 K¢
9 % Bonus 1.000 BH 13.000 K¢
6 % Bonus 500 BH 6.500 K&
3 % Bonus 250 BH 3.250 Ké

Tabulka 2 Vypocet provize pii zavadéni nového produktu®

¥ vlastni zpracovani
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Distributor ve svém planu pocita, Ze pocatecni mésice prodeje vyrobku budou
trzby niz$i, protoze je ze strany klientd pozadovano vyzkouseni pfistroje a porovnani
vysledkl oproti prvnimu pouZiti, je tedy nutné schlizky se zdkazniky opakovat minimalné
dvakrat. Za prodej jednoho kusu epila¢niho pfistroje distributor ziska zajimavou castku, ale
takovy vydélek by mu mési¢né jako jediny piijem nestacil. Aby se vydélek pohyboval
ve vysSich cislech, je potfeba prodat jeden piistroj Laser UniqueEp tydné. V takovém
pfipadé by si pak distributor mésicné samotnym prodejem vydélal 22 400 K¢ a

s pripoctenim bonusové provize, kterd by mu narostla minimaln€ na ctvrtou uroven, tedy




provizi 11 %, by jeho mési¢ni pfijem bez zapocteni ptipadné sponzorské provize Cinil
27 328 K¢&. Zaroven lze predpokladat, ze distributor bude schopen generovat sviij dalsi
prijem prodejem dalSich vyrobku ze sortimentu spole¢nosti LR Health & Beauty Systems a

diive ¢i pozdéji dosahne i na pozici sponzora.

4.3 Vzdélavani a seminare pii zavadéni nového pristroje Laser UniqueEp

Vzdélavani je nezbytnou a nedilnou soucasti dobie fungujiciho systému MLM.
S kazdym novym produktem je nutné zajistit nejen distribuci samotného produktu, ale i
velkého objemu informaci, osvojeni novych postupi a praktik, aby byl distributor schopny
produkt uspésné predstavit a prodat. Zvlasté v ptipadé zavadéni nového produktu, ktery se
odlisuje od dosavadniho sortimentu spolecnosti LR Health & Beauty Systems. Proto byl
pro zavedeni prodeje nového piistroje Laser UniqueEp vytvofen specialni vzdélavaci
systém, ktery by mél stimulovat jeho efektivni prodej. Vedle minimalniho povinného
vzdélavaciho systému se predpoklada, ze vznikne doplitkové bonusové vzdélavani, kde
leadeti pro své distributory a novacky na pravidelnych schizkach budou informovat
o dosazenych zkuSenostech s prodejem piistroje Laser UniqueEp a modelovat efektivni
marketingové postupy s cilem jejich osvojeni jednotlivymi distributory. Vedlejsim, ale
stale velmi vyznamnym, divodem téchto setkani ale také bude opakované motivovani

Minimalni povinné firemni Skoleni pro distributory nového pfistroje Laser
UniqueEp bylo s prihlédnutim k jeho odlisnosti od souc¢asného sortimentu firmy LR Health
& Beauty Systems zvoleno nasledovné:

— uvodni kurz zaméfeny na podrobné seznameni s piistrojem Laser UniqueEp,
jeho funkcemi, zplisoby pouziti a srovnani s konkurencnimi pfistroji. Nedilnou
soucasti kurzu je podrobné seznadmeni distributora s obsluhou pfistroje,
moznymi zavadami a jejich odstranénim,

— doplnkovy kurz zaméteny na problematiku epilace, jednotlivé metody epilace a
jejich srovnani s epilaci pomoci piistroje Laser UniqueEp,

— prakticky workshop zaméfeny na prodejni strategie pristroje Laser UniqueEp

vcéetn¢ identifikace cilovych skupin a vedeni prodejniho rozhovoru,

41



— periodicky seminat kazdé 3 mésice v ramci prvniho roku po uvedeni vyrobku
na trh vyhodnocujici dosazené zkusSenosti s uvadénim pftistroje Laser UniqueEp

na trh vcetné vzorovych piikladl tispésného prodeje i jeho odmitnuti.

4.4 Distribucni postup a jeho ¢asti
4.4.1 Vzorova komunikace

Diive bylo zvykem shromazdit mens$i skupinu zakaznic a seznamit je
s fungovanim firmy a nabizenymi produkty osobné. Prodej piistroje Laser UniqueEp by
k pouziti tohoto zpisobu komunikace vzhledem k nezbytné délce prezentace piimo
vybizel. Ov§em pfistroj je uvadén na trh za soucasné epidemiologické situace a s ohledem
na COVID-19 lze pfi mirngjSich opatfenich domluvit schizku pouze pro jediného
zakaznika. Je tedy nutno rozhovor zefektivnit a v ptipad¢€, Ze o vyrobek neni zajem, je
vhodné mit pfipravenou i rychlou ustupovou strategii. Po zpfisnéni opatfeni se jako
moznost setkani s klientem nabizi pouze online schiizka pomoci videohovoru. V dnesni
dobé je také jednim z preferovanych zpisobli hledani novych zékaznikl internet, kde
takové vyhledavani 1ze pomoci socialnich siti provadét z pohodli domova.

Prodejni rozhovor a nabidka produktt a sluzeb se tedy diky aktualni nepfiznivé
pandemické situaci Casto presouva na socialni sité, kdy se jako nejjednodussi metoda jevi
zamifit na Instagram, Facebook ¢i Youtube a identifikovat n¢koho dle dostupnych
parametri, jako je velky vliv a publikum, pro které by mohl byt dany obsah zajimavy.
Nejlepsi je domluvit se na uskuteénéni videohovoru, kde distributor influencerovi
predstavi firmu a samotny produkt, u kterého ma moznost zaslani podptrnych prezentaci a
videi k vykladu. Influencer nasledn¢ nasdili poZadovany obsah na své socialni sit¢, dobrym

marketingovym tahem je také vytvoteni soutéZe pro své fanousky.

4.4.2 Rozhovor

Z vyse uvedenych duvodid byl piipraven vzorovy rozhovor distributora
s potencialnim zakaznikem, sestavajici z nasledujiciho scénate:
— predstaveni osoby distributora (1 minuta),
— predstaveni firmy LR Health & Beauty Systems (3 minuty),

— uvodni ptedstaveni pfistroje Laser UniqueEp (5 minut):
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o Laser UniqueEp je uréeny na oSetfeni celého téla, primarné podpazi,
oblasti tfisel, ale i tvafe. Funguje na vSechny typy chloupkl i tont
pokozky,

o Laser UniqueEp ptsobi na kofinky chloupkti jemnymi svételnymi
zablesky, které zptisobuji necinnost kotinki. Opakovanym pouZzivanim
postupné dochazi ke snizovani poctu chloupkd, coz zanechava pokozku
hladkou a jemnou na dotek az po dobu 6 mésict,

o baleni obsahuje pfistroj se ¢tyfmi inteligentnimi nastavci se senzorem
smartskin pro optimalni vysledky.

— interaktivni rozhovor na téma dosavadnich zkuSenosti zdkaznika s rtiznymi
metodami epilace a depilace (5 minut)
— jiné moZné metody epilace a depilace:
o ziletky, krémy, voskové pasy,
o laserové epilace na klinice estetické mediciny®*>!32,
— argumentace - nevyhody dosavadnich metod (4 minuty):

o Casto se jedna o bolestivé techniky,

o musi se po kratké dobé znovu opakovat,

o po aplikaci mize byt navic pokozka zarudla, podrazdéna nebo se mohou
projevit znamky alergie,

o z dlouhodobého hlediska se jedna o nakladné metody,

o pfi oSetfeni na klinice je pro dlouhotrvajici uc¢inek potteba absolvovat
nékolik navstév a ceny se pohybuji v fadu tisicti K¢.

— unikatnost pfistroje Laser UniqueEp v porovndni s podobnymi piistroji
dostupnymi v maloobchodni siti (8 minut):

o na trhu je mozné nalézt velké mnozstvi nejriznéjsich epilator, mezi
nejzndméjsi znacky patii Phillips>®, Eta>* nebo Braun™,

o oproti ostatnim laserovym epilatorim na bézném trhu poskytuje Laser

UniqueEp komplexni péci. Soucasti sluzeb spojenych s nakupem je i

50 https://altos-klinika.cz/

S https://www.perfectclinic.cz/

52 https://www.petraclinic.cz/

53 https://www.philips.cz/c-m-pe/odstranovani-chloupku/lumea-ipl
54 https://www.eta.cz/eta-fenite-8347-90000/

55 https://www.braun.cz/cs-cz/female-hair-removal/epilators
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nazorné vysvétleni pouziti, které je nezbytné pro dosazeni maximalniho
vysledku.

— podrobné piedvedeni piistroje Laser UniqueEp v praxi (6 minut):

o ukazka funkei pfistroje,

o ukéazka jednoduchosti obsluhy,

o nabidka vzorové aplikace na malé Casti téla dle volby zakaznika
(pti osobnim setkani).

— ekonomické srovnani vyhodnosti pfistroje Laser UniqueEp =z hlediska
dlouhodobého uzivatele. Srovnani je vhodné provést s metodou odstraiiovani
chloupkt dosud pouzivanou zdkaznikem (5 minut):

o srovnani nakladii na voskové pasy za obdobi 5 let (konkrétni vyc¢isleni
tohoto ptikladu je uvedeno v otazce 1 prodejniho rozhovoru),
o srovnani nakladii na holici strojek, vyménné nastavce a holici krémy
za obdobi 5 let:
* holici strojek stoji 514 K&*°, baleni nastavci 4 ks se prodava
za 665 K&’ a pocitana spotieba se odhaduje na 4 mésice, krém
na holeni 100 ml za 101 K¢&>® - vydrzi na mésic.
514 +5x (665 x 3+ 101 x 12) =16 549 K¢ za 5 let
o srovnani ndkladd na krémy pro odstranéni chloupktl za obdobi 5 let:
= jedno baleni depilacniho krému na télo obsahuje 90 ml a jedna
tuba stoji 179 K&*, pro oblast bikin a obli¢eje 50 ml
za 159 K¢, Kazdé baleni se zpravidla spotfebuje na dvé pouziti,
Efekt vydrzi dva tydny.
179 x 24 =4 296 K¢/rok - za 5 let 21 480 K¢
159 x 24 =3 816 K&/rok - za 5 let 19 080 K¢
Celkem 40 560 K¢ za 5 let.

56 https://www.notino.cz/gillette/fusion-proglide-flexball-holici-strojek/p-
554689/2gclid=CjwKCAiA4rGCBhAQEiwAelVti2 18Jz8C6zyZippB4vog-5GR-
en5cLCVKOfmC40SJaSek80pvbtb4xoCUMQQAvVD BwE

57 https://www.notino.cz/gillette/fusion-proglide-nahradni-brity/p-393096/

58 https://www.notino.cz/gillette/series-protection-gel-na-holeni-3-v-1/p-15696355/

59 https://www.tetadrogerie.cz/eshop/katalog/veet-suprem-essence-90ml-dep-krem

60 https://www.tetadrogerie.cz/eshop/katalog/strep-f-b-dep-krem-argan-olej-
50ml?fbclid=IwAR2iTEzgBKbV8pO_xhaHWqB7m2kt-2Rpu7RAdFtIGmnKfT2w4xPJbOEl-w8
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o srovnani ndkladi s laserovou epilaci na klinikéach estetické mediciny
za 5 let:
* bali¢ek vybrané kliniky®' obsahuje 3 epilace, po kterych efekt
vydrzi na 6 mésicu,
= dle osobni zkuSenosti po oSetieni na klinice estetické mediciny
neni potfeba navstévu opakovat tak Casto jako v prvnim roce.
Proto vypocet zohlednuje 2 sady navstév v prvnim roce a
v dalSich letech se pocita snavstévou pouze jednou za rok.
Samoziejmeé zalezi na konkrétnim jedinci.
= oblicej — 11 800 K¢ (za 5 let =70 800 K<)
= ruce — 22 500 K¢ (za 5 let = 135 000 K¢)
= nohy — 26 400 K¢ (za 5 let = 158 400 K¢)
= intimni partie — 13 200 K¢ (za 5 let = 79 200 K¢)
= bficho — 24 500 K¢ (za 5 let = 147 000 K¢)
= zada—24 500 K¢ (za 5 let = 147 000 K¢)
— interaktivni diskuse s klientem o kvalité vyrobku a vyhodnosti predkladané
nabidky (dle aktualniho vyvoje rozhovoru):
o zdiraznéni jedinecnosti nabidky,
o zdiraznéni prelomovych a inovativnich vlastnosti pfistroje,
o vyzdvihnuti osobniho pfedvedeni ptistroje a jeho obsluhy oproti prodeji
v maloobchodé.
— realizace prodeje nebo alternativné domluveni opakované schiizky béhem
pristich 2 tydnt nebo exitova strategie pro ukonceni rozhovoru se snahou ziskat

alespoil doporuceni na nékoho, kdo by mohl mit o produkt zajem.

Cilem tohoto rozhovoru je vyvolani zajmu o koupi Laser UniqueEp, poptipadé
ptfimo realizace prodeje koncovému zakaznikovi, rozhovor neslouzi k ziskani nového
spolupracovnika do své sité. Tento zakladni scénai byl zpracovan jako vzorovy navod
k vedeni prodejniho rozhovoru zaméfeného na prodej nového vyrobku Laser UniqueEp.
Ve skutecnosti v fad¢€ piipadd bude rozhovor o epilatoru Laser UniqueEp soucasti nabidky

Sirsiho sortimentu. Rozhovor by mél distributor vést v pozitivnim duchu a byt nachystan i

61 https:/altos-klinika.cz/our-offer/
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na dotémé otazky a negativni reakce, u kterych je zasadni dobife zareagovat. Proto byl

pfipraven i seznam ¢asto kladenych otdzek a navrhu vzorovych odpovédi.

1. Proc je pristroj Laser UniqueEp tak drahy?

Jedna se o vyrobek z kvalitnich materialti, konstruovany pro dlouhodoby provoz.
Cena tohoto inovativniho pfistroje je ve srovnani s jednodu$Simi a méné kvalitnimi
ptistroji z maloobchodni sit€ sice vys$$i, zato vyrobek nabizi fadu pokrocilych funkei,
kterymi konkuren¢ni vyrobky nedisponuji. Ve srovnani s dlouhodobymi néklady
na pouzivani voskovych past ¢i kréml se nejedna o mimotadné vysokou cenu, nebot’ se
pocatecni investice za par let vrati.

Napriklad jedno baleni voskovych past pro depilaci oblasti tfisel a obliceje
obsahuje 20 kusti za 159 K&, pro pouziti na t&lo obsahuje baleni 12 kust za 159 K&,
Baleni na télo se zpravidla spotifebuje na jedno pouziti, baleni na oblicej a tfisla vydrzi
na dve pouziti. Efekt vydrzi az mésic.

159 x 6 = 954 K¢&/rok - za 5 let 4 770 K¢

159 x 12 =1 908 K¢&/rok - za 5 let 9 540 K¢

Celkem 14 310 K¢ za 5 let.

Tento ptiklad zndzornuje pouziti pro jednoho uzivatele, takze se zda, ze je pouziti
voskovych pasi vyhodnéjsi. Laser UniqueEp je mozZzno pouZzivat pro vice uzivatell
v roding, ¢imz se Uspora nasobi. Na tomto misté je tfeba poukdzat také na skuteCnost, ze
oSetfeni timto pfistrojem je bezbolestné, po pouziti nedochazi k podrazdéni citlivé pokozky

ani alergickym reakcim, coz je pro mnoho uzivatel uz vyhoda sama o sob¢.

2. Proc tento pristroj nelze bézné zakoupit v obchodnich centrech?

Ptistroj Laser UniqueEp ma unikatni vlastnosti a pro jejich maximalni vyuziti je
tfeba si osvojit postupy, které je poteba prakticky ukazat uzivateli a nazorné vysvétlit. To
by se v bézném zplsobu distribuce a prodeje v kamennych prodejnach nedalo spolehliveé
zajistit, a tedy i s ohledem na vyss$i cenu pfistroje by prodej prostiednictvim klasického

obchodniho modelu nebyl uspésny.

62 https://www.tetadrogerie.cz/eshop/katalog/veet-vosk-pasky-na-oblicej-(20ks/kra)
63 https://www.tetadrogerie.cz/eshop/katalog/veet-vosk-pasky-citliv-pokozka(12ks/kra)
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3. Vztahuje se na pristroj i zaruka?
Zaruka se na piistroj samoziejmé vztahuje a je dvouleta, vyplyvajici ze zdkona®
stejné jako u bézn¢ dostupnych epilatorit a je plné chranéna obcanskym zakonikem a

prezkoumatelna Ceskou obchodni inspekci®.

4. Je pristroj Laser UniqueEp zdravotné nezavadny?
Zabranovani rastu chloupkil s pfistrojem Laser UniqueEp je bezpecné a Setrné,
z hlediska zdravotni nezdvadnosti byla posouzena shoda ozndmenou osobou
s celoevropskou platnosti, ma CE znacku®. Nejedna se o zdravotnicky prosttedek, proto
pro uvedeni vyrobku na trh nebyla potfeba certifikace dle nafizeni Evropského parlamentu

a Rady (EU) 2017/745, o zdravotnickych prostredcich, u¢inného ke dni 26. 5. 2020.

5. Jak postupovat, pokud si ¢lovéek nebude doma ani po nazorné ukazce

védét rady s pouzitim?
Distributor je pln¢€ k dispozici, je mozné se v piipad¢ potieby spojit telefonicky a
zodpoveédét otazky ¢i se domluvit na nové schiizce a znovu cely postup popsat a vysvétlit.

Ptipadné se nabizi zaslani instruktazniho videa s psanym navodem.

64 http://obcanskyzakonik.justice.cz/index.php/home/infocentrum/infocentrum-aktuality/2 14-dvouleta-
zakonna-zaruka-na-zbozi-bude-platit-i-po-1-1-2014

85 https://www.coi.cz/

% https://ec.europa.eu/growth/single-market/ce-marking_en
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5 Zavér

Cilem prace bylo vytvoteni praktického postupu zavedeni do prodeje nového a
z hlediska firmy LR Health & Beauty Systems odlisného produktu. Jako reprezentanta
tohoto produktu jsem si vybrala hypoteticky epilacni pfistroj Laser UniqueEp, ktery témet
idealné spliuje zadani prace. Jedna se produkt inovativni, z hlediska zaméfeni firmy a
cilové zakaznické skupiny, majici spolecné znaky s dosavadnim spektrem prodavanych
produkti, zaroven jde o produkt fyzicky a typove zcela odlisny od dosavadniho sortimentu
firmy.

Zakladnim ukolem bylo zasazeni distribuce pfistroje do kompenzaéniho planu
firmy LR Health & Beauty Systems, véetné¢ vhodné zvoleného modelu ptfepoctu bodi
odpovidajicimu danému produktu. V této Casti prace jsem se snazila maximalné zachovat
stavajici kompenzac¢ni plan firmy, nebot jakakoliv jeho modifikace je narocnd jak
z hlediska administrace a vykazovani, tak pfinasi tézkosti a vicenaklady v oblasti fizeni
firmy a komunikace s distributory.

Dulezitou soucasti uvedeni nového produktu na trh prostfednictvim systému
MLM bylo navrzeni efektivniho systému Skoleni a vzdélavani zohlednujiciho unikatnost a
odlisnost produktu z hlediska firmy LR Health & Beauty Systems a specializaci
jednotlivych distributord. Zde jsem se soustfedila na systém povinného Skoleni
jednotlivych distributort pfed uvedenim produktu na trh, nebot dle mé praktické
zkuSenosti se nepovinné, doplitkkové a bonusové formy Skoleni a vzdélavani v systému
MLM rozvijeji zejména autonomné v jednotlivych vétvich systému bez vyrazné snahy
o jejich unifikaci. Navic v mnoha pfipadech u dopliikkovych a bonusovych Skoleni a
vzdélavani prevliada spiSe prvek obecné motivaéni nez prvek specifického zaméteni
na prodej konkrétniho vyrobku. Povinny systém tvodnich Skoleni jsem doplnila
o 3 periodickd povinna Skoleni majici za cil vyuzit ziskané praktické zkuSenosti
jednotlivych distributorti, analyzovat je a nasledné pomoci specificky zaméteného
vzdelavani zefektivnit uvadeni piistroje na trh.

Dle mého nézoru kliCovou casti prace je vypracovani scénare vedeni vzorového
prodejniho rozhovoru distributora pro prodej produktu Laser UniqueEp. Jedna se v tomto
ptipadé o vzorovy scénaf. Pii skutecném zavadéni vyrobku na trh by tento prvotni navrh
nejprve prosel sérii testovani na vybraném vzorku klientli a pted jeho uvedenim do praxe

v distribuc¢ni siti by byl jeSté aktualizovan o poznatky ziskané v ramci tohoto testovani.
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Pti navrhu vzorového prodejniho pohovoru jsem se snazila zohlednit nejen unikatnost a
odlisnost produktu v rdmci sortimentu firmy, ale i v maximalni mozné mife zachovat
typizované postupy osvédcené pro prodej ostatnich produkta firmy a také vyuzit mé vlastni
zkusenosti s prodejem v ramci MLM systému. Mnou navrzeny vzorovy rozhovor také
reflektuje soucasnou spolecenskou a socialni situaci, nebot’ prakticka aplikace systému
MLM je vsoucasné dob¢ vyrazné¢ komplikovana a limitovana vladnimi opatfenimi
v disledku pandemie nemoci COVID-19. Navrzena forma prodejniho rozhovoru je této
situaci pfizptisobena i s védomim toho, Ze pravdépodobné bude méné efektivni nez tradi¢ni
forma prodejni prezentace. A to jak do ¢asové dotace, tak z hlediska poctu potencialnich
klientd. Nabizejici se internetova komunikace ma pro MLM prodej produktii své limity a
nikdy nemtze zcela nahradit osobni rozhovor a ptredvedeni produktu. Jako nejlepsi feSeni
se tedy v soucasné dob¢ jevi dle mého nazoru navrzena forma intenzivniho rozhovoru
s tim, ze az to rozvolnéni epidemiologickych opatieni dovoli, tak bude preferovanou
strategii distributori vyuziti antigennich samotestovacich souprav a organizovani
prodejnich pohovort klasického formatu s jejich vyuzitim a testovanim vsech uGcastnika
pred kazdym pohovorem.

V ramci této prace jsem demonstrovala, ze systtm MLM je mozné pouzit i
pro rozsiteni portfolia prodavanych produkti o nové a odlisné produkty, pokud zistava
zachovana cilovd skupina klienti a zameéfeni produktu odpovida firemni filozofii a
profilovani znacky. Zaroven bylo demonstrovano, ze i pii soucasné slozité situaci, kdy je
prodej produktli vramci systétmu MLM vyrazné¢ komplikovan a limitovan, je mozné
pripravit modifikovanou strategii prodeje a realizovat uvedeni nového produktu na trh, byt’

pravdépodobné s nizsi efektivitou ve srovnani s klasickymi MLM postupy.

49



6 Seznam pouzitych zdroju

6.1 Knizni zdroje

ARMSTRONG, Michael. Odmérnovani pracovnikii. Praha: Grada, 2009. Expert (Grada).
ISBN isbn978-80-247-2890-2.

HARDWICK, J. -- OSCADAL, J. --FAILLA, D. Zaklady tisp&$ného vybudovani multi-
level marketingové organizace, net-work marketingové organizace, organizace
strukturniho prodeje: Zprac. na zakladé pouzitych podkladi ze seminait: Don Failla "10
Napkin presentations". Brno: Jifi Alman, 1994. ISBN 80-901780-0-6.

CHRISTENSEN, Mary. Be a recruiting superstar: the fast track to network marketing
millions. New York: American Management Association, c2008. ISBN 9780814410271.

KALENCH, John. Nejvétsi piilezitost v déjindch svéta. Vyd. 2. Pielozil Petr ANTONIN.
Brno: Jifi Alman, 1995. ISBN 80-901780-7-3.

PAUKNEROVA, Daniela. Psychologie pro ekonomy a manaZery. 2., piepr. a aktualiz.
vyd. Praha: Grada, 2006, 254 s. ISBN 80247170609. s. 224-227

PAVEL, Ota. Smrt krasnych srncii. V nakl. Academia 1. vyd. Praha: Academia, 2007.
ISBN 978-80-200-1515-0.

SEDEK, Jifi. Privodce sitového marketingu. Vydani prvni. Brno: Backstage Books, 2020.
ISBN 9788088049982.

TOMAN, Ivo. Jak zacit multi level marketing: strasak nebo prilezZitost? 35. vyd. Praha:
Taxus, [2013]. ISBN 978-80-87717-98-1.

VALENTINE, James Lee. Sila MLM: networking: podpora - marketing. Hodkovicky:
Pragma, c2004. Sila pro zivot. ISBN 8072051601.

6.2 Internetové zdroje

BENES, Tomas. Systém odménovani v multi-level marketingu. [online]. Brno, 2015 [cit.
2021-03-13]. Dostupné z: https://is.muni.cz/th/r8zg0/. Diplomova prace. Masarykova
univerzita, Ekonomicko-spravni fakulta. Vedouci prace Viktor Kulhavy.

PURCHARTOVA, Lucie. Multilevel marketing a piimy prodej. [online]. Praha, 2017 [cit.
2021-03-13].https://theses.cz/id/5Snyul8/ Bakalatska prace. VSE Praha. Vedouci prace
Markéta Prochazkova.

50



KREHLIKOVA, Michaela. Multilevel marketing. [online]. Praha, 2011 [cit. 2021-03-13].
https://theses.cz/id/6pt4qo/ Bakalatska prace. VSE Praha. Vedouci prace Olga Horova.

SELDIA, The European Direct Selling Association [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.seldia.eu/

Asociace osobniho prodeje [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.osobniprodej.cz/

Clenské spolecnosti asociace osobniho prodeje [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.osobniprodej.cz/clenske-spolecnosti

Statistiky asociace osobniho prodeje [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.osobniprodej.cz/statistiky

Primy prodej [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.theparliamentmagazine.eu/news/article/what-is-direct-selling

Historie napoje CocaCola [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://refresher.cz/26162-CocaCola-aneb-napoj-ktery-navzdy-zmenil-svet-marketingu-
Znas-jeho-historii-ktera-saha-az-do-19-stoleti

Statistika primého prodeje v Evropé [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.statista.com/statistics/293054/direct-selling-industry-sales-in-europe/

LR Health & Beauty [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z: https://www.lr-czech.com/

LR Health & Beauty GmbH [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.northdata.de/LR+Health+%?26+Beauty+GmbH.+Ahlen/Amtsgericht+M%C3
%BCnstertHRB+18676

Produkty firmy LR Health & Beauty [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.lrworld.com/yourproducts

LR Health & Beauty Systems s.r.o [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z: https://rejstrik-
firem.kurzy.cz/02486512/Ir-health-beauty-systems-sro/

Oznaceni CE [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z: https://ec.europa.eu/growth/single-
market/ce-marking_en

$ 209 zakona ¢. 40/2009 Sb. Podvod [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
http://zakony.centrum.cz/trestni-zakonik/cast-2-hlava-5-paragraf-
209#:~:text=%C2%A7%20209Podvod,z%C3%A 1 kazem%20%C4%8Dinnosti%20nebo%
20propadnut%C3%ADm%20v%C4%9Bci

$ 2165 zdkona ¢. 89/2012 Sh. [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
http://obcanskyzakonik.justice.cz/index.php/home/infocentrum/infocentrum-aktuality/214-
dvouleta-zakonna-zaruka-na-zbozi-bude-platit-i-po-1-1-2014

51



Ceskd obchodni inspekce [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z: https://www.coi.cz/

Klinika Altos [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z: https://altos-klinika.cz/

Cenik kliniky Altos [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z: https://altos-klinika.cz/our-offer/

Perfect Clinic [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z: https://www.perfectclinic.cz/

Petra Clinic [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z: https://www.petraclinic.cz/

Technicka specifikace laserového epildatoru Phillips Lumea [online]. [cit. 2021-1-15].
Dostupné z: https://www.philips.cz/c-p/BRI950_00/lumea-prestige-zarizeni-na-
odstranovani-chloupku-s-technologii-ipl

Technicka specifikace laserového epildatoru Braun [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.braun.cz/cs-cz/female-hair-removal/epilators/silk-epil-9-flex/silk-epil-9-flex-

design-edition

Technicka specifikace laserového epilatoru Eta [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.eta.cz/eta-fenite-8347-90000/

Ndhradni nastavce strojku Gillette [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www .notino.cz/gillette/fusion-proglide-nahradni-brity/p-393096/

Gel na holeni [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z https://www.notino.cz/gillette/series-
protection-gel-na-holeni-3-v-1/p-15696355/

Holici strojek Gillette [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z
https://www.notino.cz/gillette/fusion-proglide-flexball-holici-strojek/p-
554689/?gclid=CijwKCAiA4rGCBhAQEiwAelVti218Jz8C6zyZippB4vog-5GR-
en5cLCVKOfmC40SJaSek80pvbtb4xoCUMQQAvVD BwE

Voskové pasky na télo Veet [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z
https://www.tetadrogerie.cz/eshop/katalog/veet-vosk-pasky-citliv-pokozka(12ks/kra)

Voskove pasky na oblicej Veet [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z
https://www.tetadrogerie.cz/eshop/katalog/veet-vosk-pasky-na-oblicej-(20ks/kra)

Depilacni krém na télo Veet [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z
https://www.tetadrogerie.cz/eshop/katalog/veet-suprem-essence-90ml-dep-krem

Depilacni krém na oblicej Strep [online]. [cit. 2021-1-15]. Dostupné z:
https://www.tetadrogerie.cz/eshop/katalog/strep-f-b-dep-krem-argan-olej-
50ml1?fbelid=IwAR2iTEzgBKbV8pO_ xhaHWqB7m?2kt-
2Rpu7RAJFtIGmnKfT2w4xPJbOEI-w8

52



6.3 Seznam obrazku

Obrazek 1 Nartst objemu trhu MLM v EVIOPE........ccciiciiiiieiieieceeeeeteee e 10
Obrazek 2 BiNArni SYSTEM........ccuiiiiiiiieiieiieieesieesiteseeereeteereebeesteesseessaeseseesseenseesseesseennns 18
ODbrazek 3 MatiCOVY SYSTEIM ...icuiiiiiiiieiieiieieesieesteeseesteereeseeseeseesseesssessseenseenseesseesseensns 20
Obrazek 4 PyramidOVAa NIa .........cocvveiviiiiiieciccieeie ettt 22
Obrazek 5 Modifikovana pyramida potreb...........cccevevirciieiiieniienieceeeiecee e 26
Obrazek 6 Strategic OAMENOVANT .........ccceeeiieiieiieieeceereeree et re e ereesaeesreeseeeeeeeseseennas 29
Obrazek 7 OdmMENOVANT SPONZOTA.........ccvverreerereireeteeriesteesteeseesseeetesseeseesseesseesseesseesssensnes 38

6.4 Seznam tabulek

Tabulka 1 Kari€rni STUPNEC......c..ccviiiiiiiiiieiieieesieeete ettt seeesveeeseeneeseesseeseneeens 37
Tabulka 2 Vypocet provize pfi zavadéni nového produktu...........cceeveveiieciieceeneeniennenne, 40

6.5 Seznam rovnic

Rovnice 1 Vypocet bodoveé hodnoty VYTODKU .........c.ceeviiiieiiieiiiiecie e 37

53



