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Motivacni ptisobeni v MLM systému

Abstrakt

Diplomovéa prace se zabyva feSenim motivacniho plisobeni v MLM systému.
Cilem diplomové prace je vytvorit navrh motivaéniho systému MLM podniku a analyza
soucasného stavu spole¢nosti. V teoretické ¢asti je charakterizovan pojem multilevel
marketing, historie multilevel marketingu a motivace lidskych zdroja v souvislosti s jejich
fizenim. V praktické Casti je analyzovan aktualni motivacni systém spole¢nosti a pomoci
dotaznikového Setieni je zjistovano, jak na distributory dany motivaéni systém puisobi.
V souvislosti s motivacnim systémem se v praktické ¢asti zkouma, zda maji vzdélavaci
programy spole¢nosti dopad na osobni rozvoj distributorti. V zavéru prace jsou shrnuté

vysledky dotaznikového Setieni a navrhnuta vhodna feseni zjisténych nedostatki.

Kli¢ova slova: Multilevel marketing, network marketing, sitovy marketing, motivace,

stimuly, kariéra, dotaznik



Motivational Effect in a Multi-Level Marketing System

Abstract

This master thesis is focusing on the motivational effect in a MLM system. The aim
of the thesis is to design the MLM company motivation system and analyse the current
state of the company. The theoretical part is characterized by the concept of multilevel
marketing, the history of multilevel marketing and motivation of human resources
in connection with their management. The practical part analyses the current motivation
system of the company and the questionnaire survey is used to determine how
the distributors are affected by the motivational system. In connection with the motivation
system in the practical part, the thesis research if the educational programs of the company
have an impact on the personal development of distributors. The conclusion of the thesis
summarizes the results of the questionnaire survey and suggested possible solutions

to identified shortcomings.

Keywords: Multilevel marketing, network marketing, motivation, incentives, career,

questionnaire
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1  Uvod

Multilevel marketing je v dnesni dobé casto frekventované téma. Kazdy z nas se
s multilevelem v zivoté alespon jednou setkal, a ptitom ani nemusel tusit, ze se
0 multilevel jedna. Lidé jsou tak rozdéleni do dvou skupin, pficemz skupina prvni zna
propracovanost multilevel systému, diky kterému lze dosahnou vysokych piijmt a hovoii
tak 0 ném jako 0 vysoce promysleném podnikatelském konceptu, a skupina druhd, ktera
hovoii o multilevelu negativné at’ uz proto, Ze o0 ném nema dostatek informaci a ¢asto ho
tak zaménuje s jeho nelegalnimi formami, nebo v MLM pusobili a neuspéli.

V této diplomové praci je feSena problematika multilevel marketingu zamétrena
pfedev§im na motivaci a fizeni lidskych zdroji v multilevel spole¢nostech. Spravna
motivace a fizeni jsou jednim z kli¢ovych faktord uspésnosti v multilevel marketingu.

Rizenim lidskych zdroji by se méla zabyvat kazda spolecnost, protoze lidské zdroje
dale rist, je potieba zjistit, jaké faktory ovliviuji motivaci zaméstnanct podniku.

Kalench (1995) uvadi, Ze MLM je klasicka forma podnikani, kdy je kazdy svym panem
arozhoduje, skym bude spolupracovat, s jakou spole¢nosti, jaké vyrobky nebo sluzby
bude nabizet a jakou formou je bude nabizet.
Kazdy by si mél pted vstupem do MLM gzjistit odpovédi na nasledujici otazky:

1. Jaka je historie firmy a jaké ma firma za dobu své existence reference?

2. Jak dlouho firma funguje?

3. Je produkt, ktery budu nabizet pro moje zakazniky opravdu uzite¢ny?

4. Jak vysoky je vstupni poplatek?

5. Je vstupni poplatek vratny a za jakych podminek?

6. Co se stane, kdyz budu chtit z MLM odejit? Jaké jsou podminky pro ukonceni

¢innosti v MLM?

7. Jaké jsou povinnosti plynouci z ¢lenstvi?
8. Jak dlouho budu ru¢it za uzaviené smlouvy? Jak vysokou ¢astku provize budu
muset vracet pii vypovédéni smlouvy?

Toman (2013) uvadi, ze diky odpovédim na tyto otazky se posléze snadno odhali,
zda se jedna o klasicky multilevel systém ¢i jinou z nelegalnich metod jako je pyramida
a letadlo.
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2 Cil prace a metodika
2.1 Cil prace

Cilem prace je specifikovat, co to je multilevel marketing, jaké jsou moznosti

motivace v MLM systému ve vybraném podniku a nasledné navrzeni pfipadnych zmén.

2.2 Metodika

Prace je rozdélena na dvé Casti, na teoretickou a praktickou ¢ast. Informace byly
Cerpany z tuzemské i zahrani¢ni literatury, byly vyuZzity internetové zdroje a nasledné
vytvofena literarni reSerSe. V literarni reSersi jsou vymezené zékladni pojmy pouzivané
vV MLM a popsény rozdily mezi riznymi typy MLM.

Pro porozuméni, analyzovani a zhodnoceni problematiky bylo nutné nastudovat
(osvojit si) ¢eskou i zahrani¢ni odbornou literaturu, véetné pouziti informaci z webovych
stranek.

V praktické casti byly konkrétni informace ziskané dotaznikovou metodou
a formou fizenych rozhovort. Informace byly vyhodnoceny a na jejich zakladé vytvoten

navrh zmén motivace pracovnikit MLM.

2.2.1 Vymezeni zkoumaného souboru

Aby byly zjistény potiebné informace, bylo zapotiebi vybrat spolecnost, ve které
bude mozné aplikovat vyzkum. Zkoumany soubor ptedstavuji obchodni partneiti MLM
spolecnosti. Dotaznikového Setfeni se zucastnilo 110 respondentd, z toho bylo 79 Zen
a 31 muzt. Dotaznikové Setieni vyplnili respondenti, Ktefi dosahli pozic Junior Consultant,
Consultant, Senior Consultant, Junior Manager, Manager, Senior Manager, Director,

Group Director, Business Director a Country Director.
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2.2.2 Metody vyzkumu a sbér dat

Dotaznik
Pro zhodnoceni vyzkumu byl pouzit dotaznik (viz Ptiloha ¢. 1). Dotaznik obsahuje

40 uzavienych a otevienych typu otazek.

Strukturované rozhovory

Cilem strukturovanych rozhovori bylo zjistit vnimani motiva¢niho pusobeni
v MLM systému ¢leny piedstavenstva a ¢lena dozor¢i rady. Rozhovory byly vyuzity jako
dopln€ék k informacim ziskanym z dotaznikového Setfeni, a které byly zuzitkovany

v diskuzi.

Cerpani idaji z podnikovych pisemnosti

Neméné dulezitym zdrojem informaci byly interni materialy spole¢nosti, z nichz
byly cerpany dilezité poznatky o charakteru spolecnosti, jejim zaméfenim, zplisobu
prodeje, motiva¢niho systému a moznosti pfivadéni novych obchodnich partneri a ¢lent.
Tyto materialy byly ¢erpany piedevs§im z webovych stranek spole¢nosti a z propagacnich

materialu, které spole¢nost vydava.

2.2.3 Zpracovani dat

Ke kazdé otazce, na kterou respondenti odpovédéli, byla vytvorena tabulka nebo
graf, na zaklad¢ kterych byla zpracovana analyza odpovédi dle jednotlivych otazek a jejich
vysledky byly popsany Vv diskuzi. Pro zpracovani dat byly vyuzity programy Microsoft
Word a Microsoft Excel.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Charakteristika MLM systému

3.1.1 Multi-level marketing

Multi-level marketing (dale MLM) je systém, ktery je zaloZeny na metodé
duplikace. Cinnost, kterou sponzor vykon4, budou délat i jeho spolupracovnici, pokud je to
sponzor spravné nauci. Soucasti Sitového prodeje (rozsifenéjsi pojem nez MLM, ktery
zahrnuje piimy prodej prostiednictvim siti prodejen nebo distribuénich center) je spravné
porozuméni mysleni zakaznika. Pro MLM je dilezité, aby zakaznik zac¢al sam premyslet
0 tom, jak by sam mohl néco vydélat a co by mohl ziskat v piipadé, ze si potidi danou
sluzbu nebo produkt (Toman, 2013).

Kotler (2007) uvadi, ze trendem dnesni doby je, Zze se nékteré spolecnosti ptiklanéji
rad¢ji k pfimému marketingu, ktery je vice zacilen, a diky kterému tak mohou tvofit
pevnéjsi vztahy se svymi zakazniky.

Clothier (1995, str. 23) definuje MLM nasledovné: ,, Metoda prodeje vyrobkii primo
spotrebitelium prostiednictvim distributorské site, vytvorené 7 nezavislych distributori,
kteri zaucuji dalsi distributory. Prijem je odvozen z maloobchodnich a velkoobchodnich
ziskul, které jsou tvoreny platbami za celkovy prodej vyrobkii skupinou distributori. MLM
prinasi vyhodu, kterd se nazyva mnohondsobny prijem. Je to forma procentniho prijmu,
nebor poskytuje v soucasnosti prijmy za usili vynaloZené v minulosti .

Poe (1998) piedstavuje distributora v MLM jako zprostiedkovatele komunikace
a zdroj toku informaci mezi spole¢nostmi a jejimi spotiebiteli.

Zakladnim principem v MLM je, ze my jsme uspé$ni, pokud pomahame druhym
k tomu, aby i oni byli uspésni. Jen Gispé$na a prosperujici sit’ je dobie finanéné ohodnocena
(Graham-Scott, 1995).

Dalsi myslenkou je, ze pokud ¢loveék déla to, co nejlépe umi, tak spole¢nost se pak
postara o vSechno ostatni (Poe, 1998).

Kalench (1995) uvadi, ze MLM je klasicka forma podnikani, kdy je kazdy svym
panem a rozhoduje, skym bude spolupracovat, s jakou spolecnosti, jaké vyrobky nebo
sluzby MLM spolecnosti bude nabizet a jakou formou je bude nabizet. Dodava, ze si sami

budeme urcovat, kde budeme pracovat, jakym stylem budeme pracovat, zda budeme
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preferovat osobni setkavani nebo online nabidku, zda budeme volit mens$i skupiny
nebo velka shromazdéni. Vse zavisi pouze na volbé kazdého z nas, protoze my Si tvotime
sit’.

., Sitovy marketing je jakdkoli marketingova metoda, kterd umozZiiuje nezdavislym
obchodnim zastupciim ziskavat nové spolupracovniky a z jejich prodeje pobirat provize
(Poe, 1998, str. 31).

Ludbrook (1999) definuje MLM jako formu network marketingu, ktery je zaloZzen
na ptimém prodeji, kde samostatni distributofi nakupuji od spole¢nosti zbozi a dale ho
prodavaji spottebiteli za maloobchodni zisk.

MLM se da ptelozit nasledovné, a to na multi — vice a level — aroven a doslovny
preklad na marketing neexistuje. Toman (2013) dale uvedl, Ze marketing ma zabezpecit
vhodny zptsob nabidky zbozi a sluzeb, za spravnou cenu, ve spravny ¢as a na pravém
misté¢ konkrétnimu zakaznikovi bez vyuziti prostfednika, jako je velkoobchod
a maloobchod. V kazdé casti distibu¢niho kanalu je zapotiebi nezbytné investovat do
vyroby, skladovani, dopravy a zajistit piedani vyrobku zakaznikovi. Veskeré tyto naklady
se poté promijeji v kone¢né cené vyrobku. Rozdil mezi klasickym prodejem a MLM je

zobrazen v nasledujicim obrazku.

Obrazek 1 - Rozdil mezi MLM a klasickou distribuci vyrobku k zakaznikovi

Vyrobce Vyrobce
+
marketing :
velkoohchod MLM
4
reklama
maloobchod
‘ F

zakaznik zakaznik

-

Zdroj: upraveno, Toman, 2013

Pii vyuziti MLM systému ziskava spole¢nost moznost zajistit pfesun zbozi nebo
sluzby od vyrobce k zakaznikovi pomoci jiné strategie. Spole¢nost diky tomu nemusi
investovat do reklamy a nevyuzité prostiedky tak muze pouzit na vzdélavaci akce pro své

distributory ataké na odmény pro nejlepsi znich. Nejprve spolecnost investuje
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do distributorti tak dlouho, dokud nejsou sami schopni postavit si svoji sit' a nasledné
zajistuje pravidelna obchodni a produktova Skoleni pro celou sit’ (Toman, 2013).

Diky tomu, Ze se MLM mateiska spole¢nost zabyva podnikatelskymi povinnostmi,
jako je ucCetnictvi, zpracovani dat, nakupem a balenim vyrobk, zajistovanim podpurnych
materialtl a podobng, ¢lovek se tak témito ¢innostmi nemusi zdrzovat a mize se vénovat
pouze prodeji vyrobkl, hledani novych spolupracovniki a vyuzit své Casové svobody.
Pro n¢koho miize byt tak velka ¢asova svoboda vyhodou, ale pro nékoho mize znamenat
Vyssi riziko, protoze napiiklad nema dostate¢nou disciplinu a neni pro véc tak nadseny

(Kalench, 1995).

3.1.2 Rozdil mezi fran§izou a MLM

Mezi MLM a fransizou je velky rozdil. Fransiza je smluvni vztah, kdy poskytovatel
této smlouvy opraviuje nabyvatele smlouvy k provozovani specifické podnikatelské
¢innosti pod jeho obchodnim nazvem, ochrannou znamkou atd. Poskytovatel ma pravo
kontrolovat nabyvatele, jak podnika, a je mu poradcem v jeho podnikatelské ¢innosti.
Licence na fransizu se poskytuje na dobu urcitou, v urcité geografické oblasti, s vyuzitim
nazvu poskytovatele a s pouzitim jeho loga a ochrannych znamek. Poskytovatel svému
nabyvateli poskytuje celkovy obchodni koncept a nabyvatel je zavazan k jeho dodrZzovani.
Za poskytnuti takové licence je nabyvatel povinen poskytovateli slozit kauci a platit
pravidelny fransizovy poplatek bez ohledu na hospodaisky vysledek nabyvatele.
Duvodem, pro¢ se nabyvatel pousti do podnikani formou fransizy je moznost ziskat jiz
hotovy apravdépodobné uspésny obchodni koncept a tim Snizit sva rizika
(Loebl, Lukajova, 1994).

Rozdil mezi fransizou a MLM je ten, Ze v MLM jsou poc¢ate¢ni naklady na vstup
do podnikani minimalni. Podnikani formou fransizy je rizikové¢jsi nez MLM
(Kiyosaki, Lechter, 2004).
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3.1.3 Historie MLM systému

Historie MLM systému Saha az k pocatkiim 20. let v USA, kdy byla vyhlasena
prohibice. V tu dobu spousta lidi pocitila moznost ziskat vysoké zisky. Piestoze byla
zakazana vyroba i prodej alkoholu, védéli, Zze poptavka po alkoholu bude stale vysoka,
aproto se snazili vymyslet spolehlivy systém prodeje, aby se o tom ptislusnici FBI
nedozveédeli, a ktery se velmi rychle rozsiti a bude dlouhodoby s vysoce motivujicimi
zisky.

Nasledné byl sestaven systém odmén, ktery byl rozdélen do 3 Kritérii:

1. kolik kdo proda,

2. kolik ziska spolupracovnikd,

3. kolik jim pfivedeni spolupracovnici sami prodaji.

Za nékolik let musela byt prohibice zruSena, jelikoz se zjistilo, ze se timto zptisobem
prodava mnohem vice alkoholu nez na zac¢atku prohibice (Toman, 2013).

Mezi prvni spole¢nosti, které zaCaly vyuzivat MLM systém, patiila spolecnost
California Vitamins, ktera byla zalozena v roce 1934 a prodavala potravinové dopliky.
Od roku 1939 se zacaly tvotit prvni Strategie, diky kterym se vyvinul multilevel marketing
avtom samém roce spoleCnost California Vitamins zménila jméno spolecnosti
na Nutrilite.

Jay Van Andel a Rich DeVos jsou dva distributofi z Nutrilite, ktefi se rozhodli
z Nutrilite odejit a v roce 1959 zalozit spolecnost Amway. Diky Amway se dostal MLM do
celého svéta. V 70. letech bylo podnikani formou MLM napadnuto Federalni obchodni
komisi, ktera se domnivala, Zze jde o ilegalni distribu¢ni systém. Byl vydan
tzv. Pyramidovy zakon, diky kterému bylo obzalovano piiblizné tficet spole¢nosti vcetné
Amway. Po ¢tyfech letech soudnich spori Amway vyhralo a bylo rozhodnuto, ze se
nejednad o ilegalni pyramidu, a ze distribuce vyrobki je zcela v souladu se zakonnym
zpusobem prodeje a jde o legitimni podnikatelskou pfilezitost. Ackoliv je MLM stale
diskutované téma, pravé diky spoleénosti Amway a jejich boje za legalizaci MLM
v 70. letech je ho dnes mozné vyuzivat a vyde¢lavat si tolik, kolik sam ¢lovek chce
(Toman, 2013).
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3.1.4 Pyramida a letadlo

Pyramida ¢i letadlo se daji rozeznat podle toho, Ze pii vstupu do systému neexistuje
produkt nebo sluzba nebo existuji, ale jsou velmi nekvalitni. Autofi tohoto systému
pochazeji z USA. Jednim z prvnich predstavitel letadla byl ve 20. letech Charles Ponzi,
ktery sviij byznys zalozil na postovnich poukazkach. Prvni klienti méli ziskavat odmény ze
vstupnich poplatkti novych investorti. V 70. letech se Glen Turner pokusil 0 systém,
kdy produkt vibec neexistoval. Odmény klienti ziskavali pouze za nabor novych
spolupracovnikt. Ponziho schéma lze specifikovat jako systém, kde investofi SvVétuji své
penézni prosttedky za ucelem dalsiho zhodnoceni provozovateli. Provozovatel ale tyto
penézni prostiedky legalné neinvestuje, ale ptrerozdéluje je zpét investorim v domnénce,
Ze se jedna o zisky z investic (Toman, 2013).

Pyramidové schéma, jak z nazvu vyplyva, ma tvar pyramidy a vznika tak, ze se pod
stavajici Cleny ptidavaji ¢leni novi. Jak nasledujici obrazek vystihuje, zaklad pyramidy
nebo letadla je ptivadéni novych ¢lent do struktury bez ziskani zpétné hodnoty formou
produktu. Pouze se zde vyplaci odmény diky zaplaceni vstupniho poplatku nového ¢lena,
coz neni dlohodobé udrzitelny systém. Do sité se nedostavaji penize z venci, hlavnim

zdrojem piijmu jsou penize jednotlivych ¢lent.

Obrazek 2 - Pyramidové schéma

e
maodel that involves promising
participants payment or
services, primarily for enrolling other
people into the scheme, rather than
supplying any real investment or sale of
products or services to the public.

Zdroj: Panagoda
Hlavnim rozdilem mezi MLM a pyramidovymi systémy ¢i letadlem je prodej

urcitého produktu, ktery ma jisté kvality a tim padem Se poji i s vy$$i pofizovaci cenou.

V piipadé podvodnych systémt je tento produkt vyroben ve velmi nizké kvalité
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nebo piipadné¢ neexistuje. V pyramidalnich systémech se registrace do systému poji
s velmi vysokym vstupnim poplatkem, ktery mize byt nékdy i v fadech desetitisicti korun.
Vybérem vysokého registraéniho poplatku mize spolecnost vyplacet odmény svym
Clenim. Dal§im duleZitym aspektem pro rozpoznani podvodné struktury je povinnost
odebirat vyrobky. Zadna MLM spole¢nost si nedovoli ukladat povinnost ¢lentim, aby si
nakupovali jejich vyrobky v dané hodnoté za urcité obdobi. V neposledni fad¢ je potieba
zminit i registraci novych ¢lent. V pyramid¢ ¢i v letadlu spole¢nost pouze registruje nové
Cleny kvuli rozsifeni své sit¢ a ziskani penéznich prostiedkti pro vyplaceni odmén

stavajicim ¢lenam. V MLM je zapotiebi dosazeni zisku pii prodeji vyrobku ¢i sluzeb.

3.1.5 Eticky kodex primého prodeje

Definovanim etiky pfimého prodeje se v Ceské republice zabyva Asociace
osobniho prodeje (dale jen AOP). Vroce 1982 AOP piedstavila a nasledné
implementovala Evropsky eticky kodex piimého prodeje, ktery nadale pravidelné
aktualizovala, aby odrazel vyvoj na trhu. V prubéhu let 2014-2016 se sjednocovala
legislativa dle natfizenich EU a to ptispélo k posileni n¢ktera ustanoveni, ktera mohou byt
nad ramec zakonnych pozadavku. Dalsi aktualizace probéhla v fijnu 2018, aby byla
zajisténa spokojenost a predevs§im ochrana zakaznikl, podpora poctivé hospodarské
soutéZze V ramci SVobodného podnikani a zlepSeni dobré povésti piimého prodeje
(Eticky kodex, 2018).

AOP ve svém Etickém kodexu uvadi:

Kodex plati pro vztahy mezi spolecnostmi zabyvajici Se primym prodejem
a primymi prodejci na strané jedné a zakazniky na strané druhé. Cilem Kodexu je zajistit
spokojenost a ochranu zdkaznikii, podporovat poctivou hospoddrskou soutéz v ramci
svobodného podnikani a zlepsovat obecné renomé primého prodeje, tedy proddvat

zdakaznikium kvalitni produkty za férovych podminek™ (Eticky kodex, 2018).
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3.16

7.
8.
9.

VVymezeni zakladnich pojmi dle AOP

Piimy prodej — jde o prodejni zpisoby zaloZené na prezentaci produktu zakaznikovi
piimym prodejcem mimo obchodni prostory.

Zakaznik (neboli spotiebitel) je kazda fyzicka osoba, ktera nenakupuje produkty za
ucelem podnikani.

Asociace osobniho prodeje — jde o Asociaci pfimého prodeje.

Spolecnost zabyvajici se pfimym prodejem je subjekt nabizejici produkty spojené
s jejich ochrannou znamkou nebo znackou prostiednictvim distribu¢niho systému,
ktery vyuziva pfimy prodej a jsou soucasti AOP.

Distribué¢ni systém je zpusob, jakym organizace nabizeji své produkty k prodeji.
Ptimy prodejce je fyzicka nebo pravnicka osoba, ktera vyuziva distribu¢ni systému
spole¢nosti zabyvajici se pfimym prodejem. Piimy prodejce muize do systému
ptivadét nové ¢leny. Piimy prodejce mize zastavat funkci nezavislého obchodniho
zastupce, nezavislého smluvniho dodavatele, nezavislého dealera nebo distributora,
miize byt také zastupce se statusem zaméstnance nebo OSVC.

Produkt je kazdé hmotné i nehmotné zbozi nebo sluzba.

Objednavkovy formulat je pisemny dokument potvrzujici objednavku spotiebitele.

Nabor jsou ¢innosti souvisejici nabidkou pfilezitosti stat Se pfimym prodejcem.

10. Administrator kodexu je nezavisla osoba, kterou jmenovala AOP za tucelem

dohledu nad dodrzovanim Kodexu.

11. Vydélky jsou veskeré piijmy ziskané prostfednictvim piimého prodeje. Mize se

jednat o obchodni marzi, fixni platby, odmény, bonusy, aj.

12. Obchodni pomticka je bezplatnd forma podpory ptimych prodejcti za Gcelem

rozs§ifeni nebo rozvoji jejich obchodnich ¢innosti, a ktera neni uréena k prodeji

spotiebitelim (Eticky kodex, 2018).

3.1.7 Vymezeni zakladnich pojma v MLM dle Richarda Poe

Poe (1998) definoval n¢kolik zakladnich pojm pouzivanych v MLM:

Distributor je osoba, ktera ziska licenci od multilevelové spole¢nosti. Vlastnéni licence ji

opraviuje k nakupu zbozi se slevou, dalsi distribuci zbozi a rozvoji vlastni site.
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Sponzor je osoba, ktera registruje nové distributory a rozsitfuje si svoji sit. Novym
I stavajicim distributorim predstavuje moznosti tohoto podnikani, marketingovy plan, uci
je, jak ziskavat nové obchodni partnery ¢i zakazniky, uci je tvofit si vlastni sit’ a budovat si
tak své podnikani.

Upline se nachazi ve struktute nad distributorem. Upline mize byt v jednom okamziku pro
konkrétniho distributora i sponzor.

Downline je distributor, ktery je ve struktuie pfimo pod sponzorem nebo piimo pod jednim
z piimych obchodnich partneru.

Vétev je skupina obchodnich partnerti spadajici pod jednoho distributora.

Uroveii udava vzdalenost mezi dvéma distributory v ramci sité. Pokud distributor 1 ziska
distributora 2, bude distributor 2 na prvni trovni distributora 1. V ptipadé ze distributor
2 ziska distributora 3, bude distributor 3 na prvni arovni pro distributora 2 a zaroven na
druhé arovni pro distributora 1. K pochopeni kompenza¢nich plana je zapotiebi rozumét,
co uroven je, jelikoz kazdy plan ma definovany pocet urovni, ze kterych lze pobirat
provize. Pocet trovni je neomezeny, avsak pocet Grovni, za které jsou vyplacené provize,

omezeny byt miize.

Obrazek 3 - Organizaéni struktura MLM

)

Upline

H

Sponzor

Distributor

_(

Downline Downline
1. duroven 1. duroven

A \I_/
Downline Downline
2. uroven 2. uroven

(

Downline
3. uroven

g

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.1.8 Vyhody a nevyhody primého prodeje

Vyhody ptimého prodeje se nachazeji jak na stran¢ prodavajiciho, tak na strané
kupujiciho. Pro prodavajiciho pfinasi podnikani formou ptimého prodeje spoustu vyhod.
Ma moznost zajistit si vlastni podnikani s nulovou nebo minimalni investici, pfimy prodej
muze mit jako vedlejsi pracovni ¢innost, je zde vEétsi podpora podnikani Zen (témét z 90 %
jsou piimymi prodejci v CR Zeny), moZnost ¢asové svobody, zajisténi odbornych
vzd¢lavani a Skoleni ze strany ¢lenské firmy na vysoké arovni, $iroké spektrum kvalitnich
produktii, moznost ziskat osobni uznéani a socialné se rozvijet a predevsim ziskat odménu,
Ktera je zavisla na 0sobnim vykonu (Eticky kodex, 2018).

Toman (2013) dale uvadi, ze pfimy prodejce ma moznost neomezeného rustu
ptijmu, moznost vyssiho zisku v ptipadé ziskani novych ¢lenti, neomezenost sife a hloubky
struktury.

Kiyosaki (2004) tvrdi, ze v MLM neexistuje horni hranice piijmi, které muze
distributor dosédhnout, jako to je v béZzném zaméstnani. MLM spole¢nosti nemaji v zajmu
omezovat vysi piijmu distributord, byly by tak samy proti sobé. Jako dalsi vyhodu uvadi
vice volného Casu. Z pocatku se mize zdat, Zze vice volného Casu novy distributor nema.
To je dano tim, ze vétsinou je distributor na zac¢atku podnikani stale zaméstnan, tudiz se
podnikéni vénuje pouze ve volnych chvilich. V pfipad¢€, Ze se distributor vénuje pouze
podnikani, muze si obchod, neboli ¢as ktery obchodem stravi, naplanovat podle potieby.

Pro kupujiciho je hlavni vyhodou, Ze produkt, ktery mu je nabizen, je nabizen
znamou 0Sobou (pifimym prodejcem), ma moznost Si produkty vyzkouset, otestovat
a k tomu ziskat dostatek potiebnych informaci a piipadné i doporuceni, dostavaji se mu
aktualni informace o novych produktech a nabidkach, mize si vybrat misto dodani,
jsou mu poskytnuty zaruéni podminky a moznost vraceni produktt bez finanénich ztrat,
jezde vysoka uroven standardii ochrany spotiebitele a dodrzovani povinnosti
vychazejicich z Etického kodexu a stanov AOP (Eticky kodex, 2018).

Jednou z nevyhod piimého prodeje je, Zze zdkaznik mize mit S MLM nepiijemné
zkusenosti, proto nebude prodejci véfit a nebude chtit do systému nahlédnout. Mize mit
obavu, ze se jedna o podvodnou strukturu, neni obeznamen s rozdilem mezi MLM
a pyramidou. Distributor musi zvladat odmitnuti lidi, jak zakazniki, tak i ptipadnych
obchodnich partnerti (Toman, 2013).
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3.1.9 Trzby v piimém prodeji v roce 2018

Dle AOP (Eticky kodex, 2018) Svétova federace asociaci pfimého prodeje WFDSA
publikovala, ze trzby z pifimého prodeje globalné dosahly 192,9 miliard dolarti. Oproti
ptedchozimu roku tedy doslo ke vzrustu 0 1,2 %. Natomto podilu trzeb se celosvétové
podilelo 118,4 milioni pfimych prodejcti, ztoho bylo evidovanych 74 % zen.
Mezi 5 nejlepsich zemi v oblasti piimého prodeje patii Cina, Spojené staty, Korea,
Némecko a Japonsko.

V Evropé cinil obrat v roce 2018 39,55 miliard dolar prostiednictvim vice nez
14,36 miliont piimych prodejcti. V Ceské republice dosahly spole¢nosti obrat zabyvajici
se pfimym prodejem v roce 2018 celkem 7,7 miliard K¢, coz je proti pfedchazejicimu roku

narust 0 9,5 %.

Obrizek 4 - P¥imy prodej v CR - obrat

PFimy prodej v CR - obrat v mid. CZK

{zdroj WFDSA)
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Zdroj: Eticky kodex, 2018
Vroce 2018 bylo v CR registrovanych 337 tisic piimych prodejcti. Nejvétsi

zastoupeni prodanych produktd bylo v kategorii kosmetika, osobni péce, vyrobky

pro domacnost a zbozi s dlouhou dobou spotieby, dopliiky stravy a péce o domacnost.
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Obrazek 5 - P¥imy prodej v CR - pocet prodejcii
PFimy prodej v CR - pocCet prodejcu v tis.

(zdroj WFDSA)
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Zdroj: Eticky kodex, 2018

3.2 Typy modeli siti

Dulezitou otazkou pied vstupem do MLM systému je, jaky Systém si vybrat.
Pro Gspésné vytvoreni sité je tfeba mit dostate¢né Sirokou sit’, ze které nam plynou provize,
a zaroven mit dostate¢né hlubokou sit, aby byla zajisténa stabilita sité. Kazda MLM
spole¢nost ma definovany typ sité, ve které jsou jasné stanovena pravidla pro pfivadéni
(zafazovani) novacki do sité, a zaroven jsou specifikovana omezeni pii vyplaceni odmén
ze sité. Piijem, ktery sponzor ziskava opakované diky své siti, se stava jeho pasivnim

ptijmem (Kolmanova, 2005).

3.2.1 Schody (stair step)

Jde o pavodni systém, ktery je nadale vyuzivan nejstarsimi MLM spole¢nostmi.
Casto se ho rozhodnou vyuzivat i nové vznikajici spole¢nosti. V tomto modelu je mozné
vytvofit si strukturu distributord, ktefi jsou v 1. urovni, mize to byt jeden distributor,
ale také deset a vice, tzn. Ze je mozné si vytvorit libovolny pocet vétvi. Distributor je
odménovan za celkovy objem prodeje, do kterého se pocita jak osobni prodej, tak i objem

prodeje obchodnich partnerti jednotlivych vétvi. Dle dosaZzeného objemu ziskava
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distributor ur€itou pozici/stupén, a tim je urCena vysSe jeho odmény. Provize distributor

ziskava z neomezené hloubky. Vyhodou je rychlost, jakou je mozné ziskat provizi.

Obriazek 6 — Stair step struktura

Zdroj: vlastni zpracovani

3.2.2 Unilevel model

Unilevel model tkvi v tom, Ze distributor smi své ziskané obchodni partnery tadit
pouze piimo pod sebe do jednoho stupné. Siika skupiny neni limitovana. Oproti stair step
modelu je limitovana pouze hloubka skupiny, ze které jsou vyplaceny odmény.

Mize to byt cca 5 az 10 linii.

3.2.3 Klasicky a nacditaci model

Klasicky model spociva v seCteni bodi za kazdé obdobi v sitich a na zakladé
algoritmu se vypoctou odmény jednotlivych distributori. Nasledné se body za dané obdobi
vynuluji, neptenaseji se do dalsiho obdobi a v novém obdobi se zacina od nuly.

Dalsi modifikaci klasického modelu je nacitaci model. Jde o to, ze body ziskané
v jednom obdobi Se nactou i v nasledujicim obdobi. Distributor, ktery se v jednom tGcéetnim

obdobi dostal na urc¢itou bodovou troven, jiz na této Grovni zustava naporad.
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3.2.4 Binarni model

Binarni model je oproti ostatnim modelim mnohem jednodu$$i na pochopeni.
V binarnim odménovacim modelu lze vytvorit pouze dvé vétve. Kazdy distributor tedy
muze pod sebe registrovat dva nové obchodni partnery a ti muzou registrovat opét dalsi
dva obchodni partnery. Binarni model neni limitovany hloubkou, je tfeba pouze
zaregistrovat ur¢ity pocet distributorti, pfiCemz je nutné brat zietel na slabsi vétev,
Ktera mize byt omezena minimalnim poctem distributort. Prakticky to miuzZe vypadat tak,
7e pokud distributor zaregistruje pouze 2 nové distributory, muze tak ziskat své provize.
Pokud by distributor chtél zaregistrovat dal$i obchodni partnery, musi jit uz dale
do hloubky a registrovat je pod distributory v 1. linii. V binarnim systému se nefesi
jednotlivé urovng, bere se v potaz celkovy obrat, ktery je nacitan smérem dola. Limit je
stanoven jako maximalni mnozZstvi obratu, ze kterého mohou byt vyplaceny provize

v ramci jednoho platebniho obdobi (pfevazné se jedna o tydenni periody).

Obrazek 7 - Binarni struktura

T Distributor

[
)
‘ ﬁl Prava vétev
dh dh
| |
[

|
@ @
dh dh dh

Leva vétev

Zdroj: vlastni zpracovani

28



3.3 Kiosakiho Cashflow kvadrant

Kiyosaki (2001) uvadi, ze v prab¢hu naseho profesniho zivota se vzdy nachazime
v jednom ze ¢tyt kvadranti. Podle Kiyosakiho predstavuje multilevel marketing jeden
z nejrychlejSich zpasobu, jak se presunout zlevé strany kvadrantu na pravou stranu
kvadrantu a tim dosahnout pasivniho piijmu. Na nasledujicim obrazku jsou zobrazeny
jednotlivé kvadranty, kterymi Kiyosaki urcuje pozici jednotlivce na zakladé toho,
odkud se berou nase penize. Velka vétSina se nachazi vlevé casti kvadrantu, to jsou
zaméstnanci. Dalsi jsou podnikatelé — zivnostnici, kteti podnikaji samostatné. Tyto lidé
tvofi tzv. aktivni pfijem a vyménuji as za penize. V pravé ¢asti kvadrantu jsou jiz lidé,
Kteti ziskavaji penize z vlastniho podniku, nebo ktefi investuji. Tito lidé naopak tvoii
systémy, diky kterym dosahuji tzv. pasivniho piijmu.

Zaméstnanci a Osoby samostatné vydéleéné ¢inné zjednodusené hledaji jistotu

a majitelé podniku a investofi hledaji finan¢ni svobodu.

Obrazek 8 - Cashflow kvadrant

M
|

O |N

Zdroj: vlastni zpracovani

Z - Zaméstnanec je osoba, které plynou piijmy diky tomu, Ze chodi kazdy den
do prace, aktera vykonava svoji Cinnost na zakladé¢ piikazi od svého nadfizeného
nebo na zaklad¢ prikazii majitele podniku. Zaméstnanec ziskava za plnéni ukold odménu
(mésiéni mzdu). Pokud by svoji praci neplnil, o praci by piisel a tim by pfisel i o zdroj
penez.

O — Osoba samostatn¢ vydélecné ¢inna je osoba, ktera si stanovuje sama svoji
naplii prace, pracovni dobu a je svym panem. Jeho pfijmy plynou z ¢innosti,
kterou vykonava. Této osobé se muze stat, ze par mésict ma vysoké piijmy a nékolik

naslednych mésicii je bez piijmu nebo ma piijem jen minimalni.
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M — Majitel podniku je osoba, ktera si zalozi podnik, 0sobni nebo kapitalovou
spole¢nost, anajme si zaméstnance, kterym bude platit pravideln¢ mzdu. V piipadé
ze majitel podniku dokaze najmout schopné zaméstnance, mize jeho podnik prosperovat
i bez jeho stalé pritomnosti a tedy nadale vydélava penize. Dle Kiyosakiho definice majitel
podniku pracuje méné¢, vydélava vice, a navic ma dostatek volného ¢asu.

| — Investor vyd¢lava penize diky investovani. Penize vydélavaji dal$i penize.
Investor pracovat nemusi, protoze penize mu vydélavaji sami. Penize miize ziskat
z investic do nemovitosti, cennych papirti, do drahokami nebo uméni. Riziko muze tkvét

Ve Spatné investici a k nasledné ztraté veskerych tspor.

3.4 Ulohy sponzora

3.4.1 Zakladni ¢innosti sponzora

Stejné¢ jako Klasicky manazer v podniku by se mél kazdy sponzor v MLM
orientovat na pét zakladnich ¢innosti manazera:
1. Stanoveni cile
2. Organizace prace
3. Motivovani a komunikace
4. Hodnoceni
5. Osobni rozvoj a rozvoj spolupracovniki

Pro MLM je dilezité umét si spravné stanovit cile, podle toho usoudit, jaky styl
fizeni by byl nejvhodnéjsi a vypracovat plany pro dosazeni cile. Dal$im krokem je vytvofit
si organizaci (neboli sit’) pro dosazeni téchto cilt. A v neposledni fadé je tieba tyto procesy
kontrolovat. Ukolem sponzora je snaha o rozvoj sebe samého, ale také snaha o rozvoj
potencialu svych spolupracovnikt (Toman, 2013).

Dalsim ze zakladnich kamend MLM je duplikace. Aby sponzor vydélaval dostatek
penéz, je tieba, aby svij obchod naucil své spolupracovniky tak, aby byl snadno
duplikovatelny. Zptsob vedeni schiizek, predstavovani produktd by mél byt jednoduchy
a jednoznacny, aby byli potencialni spolupracovnici schopni tento byznys zvladat
(Toman, 2013).
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3.4.2 Budovani sité

Dle Tomana (2013) je dulezité pro trvalost vydélka vytvorit stabilni, dostate¢né
sirokou i hlubokou sit’. Spravny sponzor by mél zvladnout 7 uloh sponzora, které nauci své
spolupracovniky, a kteti je budou uéit své spolupracovniky. Z pocatku radi roztadhnout sit’
spise do Sitky, aby si sponzor zajistil stabilitu své sité, a aby sponzor zajistil rozdil mezi
jeho bodovou ¢i procentni Grovni a arovni jeho pifimych spolupracovnikd, je pro to dulezité
tvorit sit’ také do hloubky.

Sponzor by mél naucit veskeré know-how svého spolupracovnika, dale kontrolovat,
jak jeho to jeho spolupracovnik uci své piimé spolupracovniky a poté dohlizi na to, zda to
jeho spolupracovnici, ktefi jsou nékolik linii pod nim, u¢i mezi sebou, tzn., ze sponzor
neu¢i pouze svého pitimého spolenika, ale také spolecniky, kteti jsou v jeho siti
(Toman, 2013).

Konzultace jsou dilezitou soucasti procesu budovani sit¢ pro nového
spolupracovnika. Kli¢ovou osobou je pro nového spole¢nika jeho sponzor, ktery ho uci,
jak se prosadit, jak se stat UspéSnym. Je dilezité, aby sponzor novackovi prezentoval
vSechno okolo podnikani v MLM v srozumitelné form¢, aby tak dosahl spravného procesu
duplikace. Spravny sponzor svého spole¢nika podporuje v konzultacich i s lidmi, ktefi jsou
uspésni i mimo oblast sitového prodeje, aby diky tzv. provozni slepoté nepiisel o kontakt
s realitou (Toman, 2013).

Pro rozvoj sité a vydélavani penéz je dulezité piivadét do systému dalsi Cleny
aobchodni partnery. Obraty zajistuji pfedevSsim nové nastupujici spolupracovnici.
Je to dané tim, Ze kdyz do systému nastoupi novy spolecnik, sponzor svoji pozornost
vénuje praveé jemu, u¢i ho, pomaha mu, vénuje mu sviij ¢as misto ¢asu na svuj vlastni

prodej (Toman, 2013).

3.4.3 7 uloh sponzora

Toman (2013) ve své knize uvadi, Ze kazdy sponzor by mél zvladat téchto 7 uloh:
uloha — urceni si cila

uloha — vytvoreni seznamu kontakti

uloha — time management

uloha — domlouvani schizek

o B~ w0 DD

uloha — rozhovor zacileny na prodej
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6. wloha — dosledovani

7. tuloha —argumentovani

Stanoveny cil by mél splnovat urcita kritéria. M¢l by byt realny, dostate¢né velky,
aby bylo dosazeno co nejvétsich vysledkt, métitelny, casovany, kontrolovatelny, konkrétni
a nejlépe napsany.

Dalsim krokem je vytvoieni jmenného seznamu, ktery vétSina sponzori podcenuje.
Pro MLM jsou duleziti zakaznici a pomoci jmenného seznamu Si Sponzor vytvari svoji sit’.
Je vhodné sepsat si seznam nejblizsich, tj. rodina, ptatelé, a z vétsiho okruhu to jsou znami
a znami znamych a ty posléze kontaktovat se svoji nabidkou.

Tretim krokem je ureni spravného time managementu. To je dulezité proto,
aby se eliminoval zbyte¢né volny cas, ktery mohl byt vyuzity k vydélavani penéz.
Kazdy sponzor by si mél udélat ¢as na domlouvani schizek, dosledovani a na pravidelné
piednasky, porady asSkoleni své spolecnosti. Tymové porady slouzi pro zhodnoceni
daného tydne/mésice, zjisténi pticin piipadného netispéchu a nasledné vyteseni pticiny.

Ve ¢tvrtém a patém kroku se jiz dostavame k domlouvani schuzek a k prodejnimu
rozhovoru. Sponzor by si mél u domlouvani schiizek uvédomit, ze kazdou domluvenou
schiizku nemusi doty¢ny piijit, proto je efektivnéjsi, kdyZ je sponzor mobilni a na schtizky
za svymi zakazniky dochazi sponzor sam. Pfi telefonickém kontaktu je dobré navrhnout
konkrétni ¢as a termin schiizky.

Pfi prodejnim rozhovoru je poté potieba zaméfit se na vyhody produktu.
Vétsinu zakaznikd v tu chvili nezajima, jaké ma technické nalezitosti dany produkt ale to,
co diky nému ziska. Uvodni rozhovor by mél byt kratky, struény, jasny a prehledny.
Za piiblizné 15-20 minut by mél byt sponzor schopen vysvétlit, kdo je a jakou spole¢nost
zastupuje, co je jeho napln prace, jaka je zakladni filozofie a cile spole¢nosti, jaké vyhody
pfinese zakaznikovi vstup do systému, zda je nutna vstupni investice, jaka je navratnost
ptipadné vstupni investice a jaka jsou rizika s tim spojena.

V neposlednim kroku by se mél sponzor zaméfit na dosledovani. Dosledovani
spociva v ukonceni prodejniho rozhovoru a zjisténi, zda se klient rozhodl vstoupit
do systému ¢i ne. V piipadé, Ze se rozhodl vstoupit, je dilezité okamzité sepsat smlouvy
a piipadn¢ jiné dohody. Pokud se zakaznik zdraha vstoupit do systému, sponzor by nemél

odejit ,,s prazdnou a mél by se od zakaznika pokusit sehnat alespon dalsi kontakty,
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kterym by mohl sviij byznys predstavit. Dle prizkumu je ziejmé, ze sponzor ma 1. den
po prodejnim rozhovoru 70 % Gspésnost, 2. — 4. den 23 % uspésnost a po vice jak 5 dnech
po prodejnim rozhovoru pouze 7 % uspé&Snost, proto je dulezité, aby se sponzor snazil
svého klienta presvedcit jiz prvni den schiizky, kdy je klient natéseny a namotivovany.
Poslednim krokem je argumentovani. V tuto chvili by mél sponzor nechat mluvit
Klienta, at’ wvyslovi své obavy a pochybnosti. Sponzor ma moznost Si pomoci
tzv. Adenauerovym kiizem. Klient si na papir nakresli velky kiiz, kde na levé strané kiize
uvede veskeré zapory, které ho napadaji a na pravou stranu vsechny klady (Toman, 2013).
Poe obchodovani v MLM shrnul nasledovné: ,, Sitovy marketing je zkratka skutecny
obchod se vsemi problémy a nebezpecimi skutecnych obchodii. Neni to loterie.
Uspét znamena viozit SPOustu prdce, jisté mnozstvi penéz a velky dil vytrvalosti. Nestane se

to pres noc. Ale budete-li vytrvali, najdete to, po cem touzite “ (1998, str. 34).

3.4.4 Setkavani se spolupracovniky

Pro spravné fungovani MLM je potiecba dostatecné piedavani informaci mezi
spolupracovniky. Jde 0 organizovana setkani, jako jsou porady, meetingy a tréninky.

Sponzor by mél rozlisovat, zda chce uspofadat poradu pro nejaktivngjsi
spolupracovniky nebo chce opravdu poradu pro celou jeho strukturu.

Hromadné meetingy jsou potfadané vétsinou vedoucim spolecnosti. Jedna se
0 setkani, kde se probiraji celofiremni tispéchy a cile spole¢nosti.

V ramci tréninkG pro prodej a tréninkli pro budovani sit¢ by se mél sponzor
zamétovat na zlepseni obchodnich dovednosti, navedeni prodejniho rozhovoru
spolupracovnika s potencialnim zakaznikem, na asertivitu pii jednanich, na nastaveni

spravného time managementu a jiné.

3.5 Rizeni lidskych zdroji a jejich motivace

., Nekteri persondlni manazeri povazuji Fizeni lidskych zdrojit za pouhou Fadu hesel
nebo szaré vino v novych lahvich. Ono skutecné nemiizeme byt nic vic a nic méné nez jiny
ndzeV Pro personalni rizeni, ale jak to obvykle citime, jeho cena spociva ve zdiiraziovani
zachdzeni s lidmi jako srozhodujicim zdrojem, jehoZ rizeni je bezprostrednim iikolem

vrcholového managementu jako Soucdst procesu strategického pldanovani podniku.
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Ackoliv nejde o novou myslenku, byla a je ji v mnoha organizacich vénovina nedostatecna

pozornost “ (Armstrong, 2007, str. 39).

351 Vedeni lidi a vidcovstvi

,Manazer je predevsim vedoucim kolektivu spolupracovniku. Svou znalos# metod
vedeni a motivace lidi zhodnocuje pro organizaci jejich schopnosti, znalosti, dovednosti
auzitecné navyky a usmérnuje jejich dalsi profesni a kvalifikacni rozvoj*
(Vodacek & Vodackova, 2006, str. 118).

Vést a koordinovat lidskou praci, jejich ¢innosti a aktivity je primarni ¢innosti
manazerti na vSech Urovnich. Naplii prace manazera spo¢ivad ve vedeni, usmériiovani,
motivovani a stimulovani lidi a pfiméni je kplnéni ¢innosti, které vedou k dosaZeni
stanoveného cile. ManaZzer musi mit pfirozenou autoritu a charisma, aby ho ostatni
nasledovali. Mezi moci a schopnosti vést lidi je rozdil v tom, ze moc se objevuje i bez
schopnosti vést lidi, ale vedeni lidi bez znamky moci neni uskute¢nitelné. Vedeni
a ovlivilovani jinych lidi je tvofeno na zakladé ¢tyt faktord. Témito faktory jsou:

e moc ziskand donucenim, tj. moznost a pravo nékoho potrestat,

e moc ziskana odménovanim, tj. poskytnuti materialnich i nematerialnich odmén,
e moc legitimni, tj. dosadit ¢loveéka do vedouci funkce,

e MOC expertni, tj. spojitost s jinou (vlivnéjsi) osobou (Halek, 2017).

Halek (2017) definuje rozdil mezi manaZzerem a viudcem tak, Ze manazer ma byt
nositelem fizeni, zatimco viadce reprezentuje tvar¢i vedeni. Manazer je postavou
Vv organizacni struktufe a ma zodpovédnost za dosahovani cilti v organizaci, kdezto vudce
(lidr) je osoba se specifickymi vlastnostmi, napiiklad vysoka schopnost sebekontroly
spojena S potfebou moci. Lidé jsou schopni nasledovat takového lidra, u kterého budou
presvédceni, Zze bude schopen uspokojit jejich osobni cile. Pokud manazer dokaze
efektivné vyuzivat své znalosti 0 motivaci podfizenych ve svych aktivitach, je vétsi
pravdépodobnost, ze se stane lidrem. Kazdy viidce by mél umét efektivné vyuzivat svoji
moc, umét odhadnout, jak lidi motivovat podle dané situace a v zavislosti na ¢ase, umét

inspirovat a vytvaret a zajistovat vhodné podminky nezbytné pro vysokou vykonnost.
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3.5.2 Teorie vedeni lidi

Dle McGregora (Wagnerova, 2008) jsou dva zptsoby vedeni lidi, a to podle teorie
XY. Piedpokladem této teorie jsou dva krajni modely piistupu nadiizenych ke svym
spolupracovnikiim a hledani rozumné miry mezi témito extrémy.

Teorie X je platna za piedpokladu, ze primérny spolupracovnik nema svoji praci
rad a do prace chodi jen kvuli zajisténi obzivy, vyhyba se pracovnim povinnostem,
nevytvaii se Vv praci zadné mezilidské vztahy, nema zadné vys$8$i cile a ambice
a uprednostiuje socialni jistoty a klidné podminky v praci.

Pokud by se vedouci zaméstnanec setkal s takovym typem zaméstnance, musel by
ho vést zcela autoritativng, respektive musel by vyuzit autokratické nebo direktivni vedeni.

Teorie Y je opakem zaméstnance definovaného v teorii X. Zaméstnanec dle teorie
Y je ve své praci rad, ma kladny vztah k praci i ke spole¢nosti, ve které pracuje, prace ho
uspokojuje, nebere ji pouze jako nutny zdroj obzivy, ale jako misto, kde mtze uplatnit své
schopnosti, znalosti a dovednosti, rad ptijima zodpovédnost za rozhodovani.

V tomto ptipadé by vedouci zaméstnanec zvolil demokraticky styl a participativni
charakter vedeni svych spolupracovniki.

Ptestoze se v dnesnim modernim managementu piiklanéji manazefi smérem K teorii
Y, vzdy se hleda vhodné feseni pomoci kompromisu obou teorii. Manazer by mél umét

zvazit, jakou miru autonomie rozhodovani pouzije, v piipad¢ rozdilnych podminek.

353 Styly vedeni

Styl vedeni je definovan jako vztah nadtizeného pracovnika s jeho podiizenymi.
Diive bylo v publikacich uvadéno, ze nadiizeny jedna pouze jednim stylem vedenim.
V dnesni dobé se spekuluje nad tim, ze nadfizeny uplatituje rizné styly vedeni dle potieby,

situace, ale také podle toho, s kym konkrétné jedna (Halek, 2017).

Typy stylt vedeni:

Autokratické styly — tyto styly vedeni jsou charakterizovany uplatiovanim vule
vedouciho pracovnika, ktery nebere ohled na nazory podfizenych a jeho jednani je téméef
diktatorské. Rozdéluji se na:

e Autoritativni styl — vlivnost jedince — u tohoto stylu fizeni zneuziva

nebo vyuziva vedouci pracovnik svého postaveni;
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Autokraticky styl — neomezena vlada jedince — autokraticky styl fizeni je
Vv jisté mife zadouci, a to v piipadé feSeni kritickych situacich, kdy je
potieba rychle jednat a rozhodovat, v piipadé pouziti autokratického stylu
fizeni vici podiizenym pracovnikiim, neni to vhodné;

Diktatorsky styl — je charakterizovan jako absolutni nezajem vedouciho

pracovnika 0 nazory nebo postoje ostatnich a uznavani jen sebe samého.

Demokratické styly — je opakem autokratického stylu a je charakterizovan

oboustrannym aktivnim jednanim vedouciho pracovnika s podfizenym.

Demokraticky styl — pti demokratickém stylu fizeni se podfizeni podileji
na rozhodovacich procesech spolec¢nosti, nejedna se ale o kolektivni
rozhodovani bez akceptace rozhodovaci pravomoci a odpovédnosti
vedouciho;

Participa¢ni styl — je fizeni, kterého se ucastni jednotlivci, a ktefi mohou
sdilet své nazory a myslenky se zachovanim ulohy, ktera je urCena

vedoucimu pracovnikovi.

Liberalni styly — jde o slabé postaveni vedouciho pracovnika, ktery svym

podiizenym dava podstatnou volnost v jednani, je k nim pfili§ mirny, coz zapficinuje

prosazovani vlastnich zajmu a cilti, neplnéni ukoli, popfipadé uplna anarchie.

Liberalni styl — je to stav, kdy se vedouci pracovnik snazi vyhnout
konfliktim s podtizenymi a ustupuje pied jejich pozadavky;

Pasivni styl — je vyjadfen pfiliSnou aktivitou podfizenych, a naopak
pasivitou vedouciho pracovnika;

Laissez-faire styl — je nevhodny styl fizeni, kdy vedouci pracovnik

nezasahuje do ¢innosti svych podtizenych (Halek, 2017).
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354 Typy spolupracovniki

Uspéch sponzora tkvi nejen Vjeho vlastnich schopnostech, ale také ve
schopnostech a pili jeho spolupracovnikti. Rtzné typy osobnosti spolupracovnikd jsou

nasledovné:

Tabulka 1 - Typy spolupracovniki

g
< B A
>
=
o)
= C
c
N
2
© D E
7
nizka vysoka

ochota spolupracovat
Zdroj: upraveno, Toman, 2013

Typ A je takovy spolupracovnik, ktery je dynamicky, proto se pro MLM nejlépe hodi.

Typ B je oznacovan jako osamély bojovnik. V prodejich vynika, ale netvofi si svoji sit’.
Svému sponzorovi bude tvofit velkou ¢ast obratd sam, ale je také pravdépodobné, ze by se
mohl stat jednim z nejlepsich v piipadé€, Zze by ho sponzor naucil tvofit si vlastni sit’.

Typ C je primérny spolupracovnik. Po ¢ase se z n&j muize stat typ A nebo typ B.

Typ D je spolupracovnik, u kterého si nejsme jisti, zda vydrzi a zbyte¢né S nim ztracime
cas.

Typ E je tzv. kamarad. Neoplyva mnoho schopnostmi v bézném zivoté a ani v MLM toho
moc nezvladne.

Pokud se bude sponzor vénovat typu D a typu E, obere ho to o spoustu ¢asu, ktery by mohl

vénovat spolupracovnikiim s vét§im potencialem (Toman, 2013).
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355 Motivace

Kazda organizace se snazi dosahovat trvale vysoké urovné vykonu lidi.
Hleda nejvhodnéjsi zptisob, jak motivovat lidi pomoci takovych nastroju, jako jsou ruzné
stimuly, prémie, odmény, vedeni lidi a prace, kterou vykonavaji, a pravidel ve spole¢nosti,
podle kterych se musi Fidit pfi vykonu své prace. Pii vytvareni a rozvijeni motiva¢nich
procesti chce kazda spole¢nost dosahnout takového pracovniho prostiedi, které bude
Vv pracovnicich ~ vyvolavat  vysledky  odpovidajici  ofekavani ~ managementu
(Armstrong, 2007).

Duavodem, pro¢ se lidé chovaji urcitym zpisobem pii praci, S jakym Gsilim se praci
vénuji, je motivace, ktera je dulezita pro to, aby své zaméstnance povzbuzovala a tim
mohou zaméstnanci piispét K plnéni cili spoleénosti a samoziejmé také k uspokojeni jejich
vlastnich potieb (Armstrong, 2007; Bedrnova & Novy a kol., 1994).

Piedpokladem motivacni teorie je dosazeni piidané hodnoty pomoci lidského
kapitalu, kde hodnota vystupti bude vyssi nez naklady na jeji vytvafeni. Pfidanou hodnotu
Ize ziskat diky svobodé¢ jednani a fizeni se vlastnim usudkem. Klicem pro zlepseni
vykonnosti spolecnosti je usili, které zaméstnanec vynalozi, a které je tizce spjato s jeho
svobodnou vuli. Aby mohlo motivovani fungovat efektivng, je potieba dostatecné pochopit
a poznat, co je ve hie (Armstrong, 2007).

Toman (2013) uvadi ve své knize Jak budovat multilevel marketing kudy cesta
vede a kudy ne, Ze motivovani v MLM systému je spjato s vytvorenim takového prostiedi,
ve kterém je dosazeno urcité produkce, ktera vynasi zisk jak spolecnosti, tak jednotlivym
obchodniktim. Sponzor by se mél snazit kazdého ze svych spole¢niki motivovat, protoze
uspech kazdého jednotlivého spolecnika je nezbytny pro uspéch celé sité. Aby mohl byt
vysledek motivace efektivngjsi, je potifeba modelovat planovaci cyklus.

Model procesu motivace souvisejici S potfebami zobrazuje obrazek ¢. 9. Potieba je
prani néco ziskat nebo néceho dosahnout. K tomu je nutné si stanovit cile, diky kterym se
uspokoji potieby a prani, upravi se zpasoby chovani, které budou sméfovat k dosazeni
stanovenych cili. V ptipadé Ze byl dany cil dosazen, potieba je uspokojena, je ziejmé,
ze jednani, které vedlo K cili, se v budoucnosti zopakuje, pokud se objevi podobna potieba
(Armstrong, 2007).
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Obrazek 9 - Proces motivace
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Zdroj: Armstrong, 2007, upraveno

Cilem manazera je poznani toho, co lidi motivuje. Manazeti by méli pomahat lidem
poznat, jak mohou uspokojit své vlastni potieby, efektivné vyuzivat svij potencial
a zaroven pomahat k dosazeni cili podniku. Aby toho mohl manazer dosdhnout, musi
nejdiive zjistit, jaké tukoly cht&ji lidé plnit, poznat jejich osobnost a podle toho je
motivovat (Halek, 2017).

Typy motivace
Dle Herzberga a kol. in Armstrong (2007) existuji dva typy motivace:
= Vnitini motivace — je dasledkem zajmu ¢lovéka, tj. odpoveédnost, schopnost vyuzit
a rozvijet své dovednosti a schopnosti, seberealizace, autonomie.
»  Vnéjs$i motivace (stimulace) — jedna se 0 motivaci lidi, ktera je zptisobena vné&jSimi

podnéty, jako je navySovani mzdy, pochvala, povyseni, kritika.
Od motivace je nutné odlisit pojem stimulace. Stimulaci se rozumi soubor vngjsich

pobidek, které usmérnuji jednani lidi a ptsobi na jejich motivaci. Stimuli je vice druhg.

Jsou to hmotné stimuly (mzda, vybaveni na pracovisti), nehmotné stimuly (¢as, uznani,
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moralni hodnoty), finan¢ni stimuly (zisk, uroky, dan, dividendy, bonusy) a nefinan¢ni
(kvalita, povest) (Halek, 2017).

V knize Zaklady uspés$ného vybudovani Multi-Level marketingové organizace,
Net-Work marketingové organizace, organizace strukturniho prodeje (1994) je uvedeno,
Ze motivace spociva v tom, ze sponzor se snazi svého distributora podporovat, pomaha mu
hledat lidi pro jeho vlastni skupinu a uéi ho, jak motivovat jeho obchodni partnery.
Sponzor by mél davat pozor na to, aby vjednu chvili nepodporoval mnoho lidi.
V ten moment by se ztracela efektivita spoluprace.

Sponzor je pro distributora mentorem a zaroven koucem. Jako koué se Snazi
distributora povzbuzovat a snazi se pomoci s feSenim problémut. Kou¢ se snazi svému
svéfenci naslouchat, poklada mu otazky a vytvaii prostor pro svéfence, aby sam mohl
zjistit, co je pro n¢j vhodné. Jako mentor mu radi a poskytuje odborna doporuceni na
zakladé svych vlastnich zkuSenosti, které by se v budoucnu mohli svéfenci hodit. Kou¢ se
snazi ve svéfenci vzbudit touhu po tvorbé vlastni sité a podporuje ho v jeho snazeni.
Dulezitou Cinnosti mentora je seznamovani svéfence S klicovymi  osobami
(Rosinski, 2009).

Taylor (2011) uvadi, ze nejlépe 1ze namotivovat svij tym ve struktute tak, ze sami
budeme zapaleni do celého obchodu. V tu chvili se stane sponzor pro své distributory
magnetem, oni ho budou nasledovat a pifedevsim duplikovat ¢innosti, které sam vykonava.
Sami se tak budou zlepSovat a délat pokroky v byznysu. Diraz pfiklada spravnému
a efektivnimu sponzorovani, aby si tak sponzor udrzel své distributory a hned na zacatku
mu Vvétsina neodpadla. Taylor také zminuje, Ze by mél sponzor znat nové Cleny, které jeho
distributofi registrovali a pfivitat je v tymu S poznamkou, ze cely tym jim je k dispozici
s pomoci rozjet jejich vlastni byznys. Pii takovém telefonatu je vhodné vysledovat,
co novy distributor od prace ocekava a jak by bylo mozné takového distributora ,,zapalit*
pro spolupraci. Nepsanym pravidlem je, ze pokud se bude sponzor svym distributorim
malo vénovat, oni se budou malo vénovat svym lidem a cely obchod by tak nemusel
vzkvétat, proto je vhodné své lidi povzbuzovat a dodavat jim sebediveéru.

Vedci tvrdi, Ze motivace je vlastné dovednost, ktera se da naucit, rozvijet a dale
procvicovat stejné jako Cteni nebo psani. Ktomu, abychom zvySovali sebemotivaci,
je zapotiebi mit pocit védomi, ze mizeme ovliviiovat své jednani a také své okoli.

Pokud bychom meéli oboji pod kontrolou, bude nas to motivovat. Dilezitym aspektem je
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umét se rozhodnout. Je to jeden ze zpusobd, jak si dokazat, ze mame vSe pod kontrolou.
| bezvyznamné rozhodnuti v nas vyvolava pocit moci nad sebou samym a pocit
vykonnosti. Prvnim krokem pro zvySeni motivace je dat lidem moznost volby, ktera jim da
pocit nezavislosti a sebeurceni (Duhigg, 2016).

Motivace muze na ¢loveéka plsobit dvéma sméry bud’ pozitivng, nebo negativné.
Oba dva zpisoby motivace dokazi ¢lovéka motivovat ke splnéni stanoveného ukolu,
ale piesto jsou zde jisté odliSnosti. V piipadé Ze je ¢lovék motivovan pozitivné, ma pocit,
7e danou ¢innost chce vykonavat, chce néco dokazat z vlastni vile. V pfipad¢é negativni
motivace je ¢loveék do ¢innosti spiSe nuceny. Pozitivni motivace vyvolava pocit radosti,
kdezto negativni motivace vzbuzuje stres ¢i strach. V idedlnim ptipad¢ by se méla pouzivat
pfedev§im pozitivni motivace a nasledné, kdyz uz neni jind moZnost, pouZzit i negativni
motivace. Realné na ¢lovéka ovSem puisobi obé slozky motivace kombinované. Piikladem
muze byt termin odevzdani diplomové prace. Student chce odevzdat praci s CO mozna
nejkvalitnéj$im obsahem s vyhlidkou ziskani akademického titulu, ale zarovenn ma obavu,
ze prace nebude oponentem ohodnocena dobie a v pfipadé netspéchu bude muset statni
zkousky opakovat.

Pozitivni motivacni faktor mize byt uspésné dosazeni urCeného cile, uznani,
pochvala, vyhlaseni nejlep$iho zaméstnance, zvyseni mzdy, prémie, odmény, podily
na zisku, nefinanéni odmény (zajezdy, firemni automobil k osobnim u¢elim) atd.

Negativni motivacni faktor mize byt $patna komunikace mezi spolupracovniky,
Spatné mezilidské vztahy, nedostate¢ny pocit bezpedi, strach, kiik, shazovani
pied ostatnimi atd. (Forsyth, 2000).
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4 Vlastni prace

Jiz bylo zminéno, ze marketing se zaméfuje na prodej produkti a sluzeb
koncovému spotiebiteli. Uspéch distributora ve spoleénosti zavisi na poétu prodanych
vyrobkt a jeho celkového obratu v siti. Lze tedy konstatovat, ze prodej vyrobku skrze
multi-level marketing je zaméfen piedevS§im na vykon. V tomto piipadé je nutné,
aby spole¢nost zkoumala motivacni faktory putsobici na jeji distributory, aby mohla
dosahovat stanovenych cilti a zaroven mohla rozsifovat sit’ distributord a tedy i uzivatela

jejich vyrobki.

4.1 Charakteristika podniku

Spolec¢nost nechtéla v diplomové praci uvadét jeji jméno, dale bude tedy uvedena
jako spole¢nost XY. Spolecnost XY byla zalozena v roce 1993 a jako v jedné z prvnich
v Ceské republice zavedla MLM, ktery je od té doby usp&§né pouZivan. Z rodinné
spole¢nosti se tak ¢asem stala prosperujici mezinarodni spolec¢nost, ktera ma pobocky
v 0Smi zemich sttedni Evropy.

Hlavnim divodem zaloZeni spolecnosti XY bylo prospivat lidem a zaroven
vydélavat penize. Obchod byl pro zakladatele spole¢nosti jeho vasni. Brzy se k nému
ptidala spousta lidi smyslejicich obdobné jako on. Spole¢né vytvofili systém, kde kromé
dobré spoluprace vydélavali i zajimavé penize.

Zakladnimi hodnotou spole¢nosti XY je serioznost. Kratce po zaloZzeni spole¢nosti
bylo zalozeno i Lékatské grémium sdruzujici Iékafe z nejriznéjSich obord, kteti zarucuji
serioznost poskytovanych informaci a zaroven kvalitu programu péce pro klienty.
V soucasnosti vV Lékarském grémiu pusobi vice nez 2000 1ékait a odbornikl z riiznych

obord.

4.1.1 Vize a poslani spolecnosti

Spolecnost XY mé za cil byt nejlepSi spolecnosti zabyvajici Se prevenci
civiliza¢nich onemocnéni a zaroven nabizet perspektivni a dlouhodobou podnikatelskou

ptilezitost zalozenou na principech viceuroviiového marketingu.
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4.1.2 Produkty

Dopliiky stravy

Pfirodni dopliky stravy spolec¢nosti XY vyrabi a dodava finska farmaceuticka
spole¢nost, ktera patii mezi $pi¢ku v oblasti doplnka stravy a zdravé vyzivy. Vyrobky jsou
testovany v akreditovanych laboratofich a vysledky téchto testi jsou dozorovany
Narodni radou zdravi Finska. Dopliky stravy jsou vyrabény z ekologicky cistych surovin
a jejich vyrobni proces odpovida Good Manufacturing Practice. Tato farmaceuticka
spolecnost povazuje vyzkum a vyvoj za dulezitou soucast uspéchu a je také drzitelem

nejvyssiho ratingu finanéni sily AAA® a dalsich certifikatu.

Kosmetika

Spole¢nost XY nabizi svym klientim také nékolik kosmetickych fad.
Z Ttalie dovazi kosmetiku s organickym Aloe Vera a extra panenskym olivovym olejem,
bez parabent, alkoholu a parafind, Spanélskou kosmetiku, ktera je skvéla pro zralou plet
a finskou kosmetiku s bylinnymi vytazky, jejichz kvalita a Setrné zpracovani piinasi pleti

blahodarné acinky.

Cistici prostiedky
V neposledni tadé spole¢nost nabizi i Cistici prostfedky, které pro ni vyrabi

Spanélska spole¢nost Codina.

4.1.3 Distribuéni centra

Kazdé distribuéni centrum ma svého vedouciho, ktery je osobou samostatné
vydéle¢né &innou, a ktera pracuje na Zivnostensky list, tzn. Ze je to podnikatel, ktery ma
opravnéni k vykonu podnikani, podnikd sam a na vlastni zodpovédnost. Spoluprace je
zalozena na zakladé Smlouvy o skladovani a obchodnim zastoupeni.

Vedouci distribu¢niho centra ma za tikol §ifit povédomi o spole¢nosti, jeho cilem je
spolecnost zviditelnit na vefejnosti a zajistovat kvalitni servis pro zakazniky. Mél by to byt
odbornik, ktery zvladne zakaznikim podat kvalitni informace 0 produktech, sluzbach

a motivacnich programech, které spolecnost nabizi.

43


https://www.finclub.cz/aktuality/mezinarodni-certifikat-top-rating/

Distribu¢ni centra poskytuji ¢lenim a obchodnim partnerim velmi dulezité
informace. Probihaji zde poradenské sluzby 1ékaid a tada dalSich akcich, které potadaji

obchodni partneti ve spolupraci s vedoucimi distribuénich center a s centralou spole¢nosti.

4.1.4 Lékarské grémium

Spole¢nost XY chtéla svym klientim nabidnout néco unikatniho, proto v lednu
1994 zalozila Lékaiské grémium, ve kterém je pies 2000 l1ékaitu a odborniki v riznych
obord mediciny. Jejich tkolem je posuzovat G¢inky jednotlivych produkti a urcovat
vhodnost jejich uzivani pro populaci. Lékati se také podileji na vzdélavacich akcich

obchodnich partnert a ¢lend.

4.1.5 Vzdélavani a rozvoj

Spolec¢nost XY se snazi svym obchodnim partnerim a ¢lentim nabizet fadu moznosti,

aby mohli prohlubovat své znalosti a dovednosti.

Zakladni typy Skoleni:
Produktova skoleni — zakladni informace o produktech muze distributor zjistit u svého
sponzora, V katalogu, ptipadné na piednaskach distribu¢niho centra, seminafich
¢i konferencich;
obchodni $koleni — je zavislé na dosazené kariérni urovni obchodniho partnera nebo ¢lena,

zakladni informace poskytuje sponzor nebo TOP sponzor.
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4.2 Typ MLM systému

Spole¢nost XY pouziva pro hodnoceni vykonnosti distributori systém Stair step
(viz kapitola 3.2 Typy modelu siti).

V tomto modelu je mozné vytvoftit si strukturu distributord, ktefi jsou v 1. urovni,
muze to byt jeden distributor, ale také deset a vice, tzn. Ze je mozné si vytvofit libovolny
pocet vétvi. Distributor je odménovan za celkovy objem prodeje, do kterého se pocita
jak osobni prodej, tak i objem prodeje obchodnich partnerd jednotlivych vétvi.
Dle dosazeného objemu ziskava distributor uréitou pozici/stupén, a tim je uréena vyse jeho

odmény. Provize distributor ziskava z neomezené hloubky.

4.3 Provizni systém a kariérni postup

Provizni systém se u spole¢nosti XY sklada ze 4 cCasti. Jde o odménu za vlastni
prodej produktd, odména z obratu v siti, odména za dosazeny kariérni titul a v neposledni
fad€ motivacni program. Pfi splnéni urcitych podminek je mozné, aby obchodni partner
nebo ¢len Cerpal odmény. Zptsob Cerpani odmény je u ¢lena a u obchodniho partnera
rozdilny.

Clen ziskava odmény za obrat bodi formou slevovych poukazek na dalsi nakup.
Obchodni partner ziskava penézni odménu, kterd je mu vyplacena na bankovni ucet.

Pokud by se jednalo o platce DPH, odmény si bude obchodni partner fakturovat sam.

4.3.1 Odména za prodej produkti

V piipadé Ze obchodni partner nebo ¢len nema jiné distributory ve své siti,
mize ziskat marzi ve vysi 20-30 % z prodeje produktl, zvyhodnéné ceny bali¢ki pro nové
obchodni partnery se slevou 35-40 % nebo ma moznost ziskat produkty v akcich
(napi. 3+1, tj. 25 % sleva).

Priklad odmény za prodej produkti
Distributor v daném mésici prodal 18 produkti v hodnoté 52 800 K&. Clenské
nakupni cena jednoho produktu je 1 800 K¢. Odménou pro distributora bude rozdil mezi

prodejni a ndkupni cenou produktd, tj. 20 400 K¢.
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4.3.2 Odména z obratu bodi v siti

Zakladni odménovani se vypoc€itd na zakladé¢ vytvoreného obratu bez DPH.
Podle bodi, kterych distributor dosahne, mu je vyplacena mési¢né odména v rozmezi

3 % - 21 % (viz tabulka €. 2).

Tabulka 2 - Zakladni odménovani

Zakladni odménovani
Hranice poétu | DosaZena %
bodu v mésici pozice

0-100,0 0%
100,1 - 300,0 3%
300,1 - 600 6 %

600,1 - 1200 ,0 9%
1200,1 - 2400 12 %
2400,1 - 4500,0 15 %
4500,1 - 7000,0 18 %
7000,0 a vice 21 %

Zdroj: podnikové pisemnosti, upraveno

Priklad odmény z obratu bodii v siti

Sponzor ma ve své siti 3 spolupracovniky. Vsichni 4 nakoupi produkty v hodnoté
720 bodd, tj. 2 880 bodi. Sponzor tedy dosahuje dle tabulky ¢. 2 pozice 15 %. Jeden bod
¢ini priblizné 50 K¢.

Pokud distributor nakoupil produkty v hodnoté 720 bodu, dostava se na 9 % pozici.
Odmeéna pro tohoto distributora se vypocita nasledovné: 720 bodl x 50 K¢ x 9 %,
tj. 3 240 K¢&. Dohromady si spolupracovnici vydélaji 9 720 K¢.

Odmeénu ze sité pro sponzora lze jednoduse vypocitat jako rozdil odmény ze sité
pro skupinu (2880 bodt x 50 K¢ x 15%) a odmény vyplacené distributorim v siti
(720 bodi x 50 K¢ x 9 %). Sponzor ziska odménu 11 880 K¢.

Druhy zptsob vypoctu odmény z obratu bodl vsiti je vypocet meziprovize.
Vlastni odméena pro sponzora se vypocita jako nasobek jeho vlastnich bodl, K¢ za bod
a % pozice, tj. 720 x 50 K¢ x 15 %. Meziprovize je rozdil mezi procentni odménou,

které dosahl sponzor a procentnimi odménami, kterych dosahli distributofi.
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Pokud tedy sponzor dosahl 15 % provize a distributofi dosahli 9 % provize, sponzor
dostane rozdil 6% zobratu. Vypocet meziprovize je 3 X 720 bodu x 50 K¢ x 6 %.

Po secteni Vlastni odmény a odmény ze sité se opét dostaneme na vysledek 11 880 K¢.

4.3.3 Odména za dosaZeny Kariérni titul

Spolecnost rozliSuje tzv. zakladni kariéru a nadstandardni kariéru. Zakladni kariéra
zahrnuje kariérni titul a kariérni bonus. To je mozné ziskat, pokud distributor béhem
3 mésicti po sobé jdoucich splni konkrétni pozici (viz tabulka nize), sam vytvoii obrat

minimalné 30 vlastnich bodu a ziska urcity pocet vedlejSich bodu (bodi ze sité).

Tabulka 3 - Zakladni provizni a kariérni systém

Hladina Hladina Minimalni pocet Kariérni
Kariérni titul obratu obratu bodii bONUS

v bodech v %
Director 7000,1b 21 % 30vl.b.,,2800VB | 30000K¢
Senior Manager 4500,1b| 18% 30vl.b.,1800VB | 20000 K¢
Manager 2400,1b 15 % 30 vl. b., 900 VB 10 000 K¢
Junior Manager 1200,1b| 12% 30 vl. b., 600 VB 5000 K¢
Senior Consultant 600,1 b 9% 30vl. b., 300 VB 3000 K¢
Consultant 300,1 b 6 % 30vl. b., 180 VB 2 000 K¢
Junior Consultant 100,1 b 3% 30vl. b., 40 VB 1 000 K¢

Zdroj: podnikové pisemnosti, upraveno

Nadstandardni kariéra je urcend pro Top obchodni partnery, ktefi sami dosahli 21%
urovné, akteti maji vprvni linii dals$i 21% obchodni partnery. Kariérni titul
z nadstandardni kariéry mutze distributor ziskat v pfipadé, ze béhem 3 mésici po sobé
jdoucich splni konkrétni % pozici, sim ud¢la obrat minimalné 30 boda a ziska urcity pocet
vedlejsich bodii. Kariérni bonus mize distributor ziskat, pokud 6x splni v§echny podminky

za uvedené obdobi.
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Tabulka 4 - Nadstandardni provizni a kariérni systém

Kariérni titul rl;llll?l?ll:jll?lb;itél:: tvb(:f()lg Kariérni bonus

. . -

Senior Diamond Leader 2l foav?_xf,lefosf,“@;ma 100 000 K&
5 5 -

Diamond Leader 21 g)oa\,?_xbz_,lsgosi(/lg)ma 100 000 K¢
5 . -

Junior Diamond Leader 21 gooa\,i_xbz_,leg)ossg"na 100 000 K¢

Golden Leader 2l Z"Oa\/?_xbz_,l(;/"ossg)i”a 100 000 K&

Silver Leader 2l (;/"Oavf_xbé’lgg’os\k/‘gpi”a 100 000 K&

Bronze Leader 21 30{; 3I4)t(>21 (;/(E)ék\lgna 100 000 K¢

Country Director 21 ;{; 3|3)t()21 Zg;k\lgna 100 000 K¢

Business Director 21 303 3I2)t(>21 ;/(());k\ljgna 100 000 K¢

Group Director 21;{; 3I1)t(>2; (:f;);k\lgna 100 000 K¢

Zdroj: podnikové pisemnosti, upraveno

4.3.4 Motivaéni program

Dalsimi motivac¢nimi slozkami, které spole¢nost XY nabizi, jsou cestovni zajezdy
a vécné motivace.

Po splnéni stanovenych podminek ma kazdy distributor moznost ziskat letni zajezd
v hodnoté 60 000 K¢ ¢i zimni zajezd v hodnoté 90 000 K¢, ve kterém jsou zahrnuté letenky
véetné ubytovani a stravy.

Z vécnych motivaci spolecnost to jsou vlastni vizitky, odména v hodnoté 15 000 K¢
na notebook, telefon, tablet ¢i jiné zafizeni, odména v hodnoté 35 000 K¢ na vybaveni
kancelate, automobil nizsi téidy v hodnoté¢ 150 000 K¢, automobil stiedni téidy v hodnoté
300 000 K¢ nebo luxusni automobil v hodnoté 900 000 K¢.

PO nejvyssi odmeénu a po vycerpani je mozné, aby se distributor do motiva¢niho programu

zapojil znovu. Motiva¢ni program se vyhodnocuje kazdé pololeti.
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Piiklad motiva¢niho programu

Za kazdého nového Junior Consultanta v prvni linii ziska distributor 1 extra bod,
ktery je soucasti pouze motiva¢niho programu, nikoliv zakladniho provizniho a kariérniho
systému. Aby se mohl novy distributor stat Junior Consultantem, musi 3 mésice po sobé
vytvorit obrat alespont 100,1 bodi (3 % odmény z obratu, viz kapitola 4.3.3).

Distributor usilujici o ziskani odmény (napf. kufru) musi ziskat 6 extra bodu, tedy
ptivést do systému 6 novych distributorti a béhem 3 mésici jim pomoci dostat se a udrzet

se na pozici Junior Consultanta.
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5  Vysledky a diskuze

5.1 Rozbor vysledki dotaznikového Setieni

Otazka €. 1: Pohlavi

Tabulka 5 - Pohlavi

Odpovéd’ Pocet %
Muzi 31 28 %
Zeny 79 72 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 10 - Pohlavi

Vysledky:

N

= Muzi
= Zeny

Zdroj: vlastni zpracovani

Prizkumu spolec¢nosti XY se ucastnilo celkem 110 obchodnich partnert.

Z toho bylo 79 Zen, které tvoii 72 % a 31 muzd, kteti tvoii 28 % z celkového poctu

dotazanych.
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Otazka ¢. 2:

Vék

Tato otazka roziazuje respondenty do jednotlivych vékovych kategorii, které jsou

zobrazeny na nésledujicim obrazku.

Tabulka 6 - Vék

Odpovéd’ Pocet %
Do 20 let 10 9,1%
21— 25 let 31 28,2 %
26 — 30 let 38 34,5 %
3145 let 23 20,9 %
46 let a vice 8 7,3 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 11 - Vék

35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

Do 20 let

Vysledky:

21 —25 let

26 —30 let

31 —45let 46 let a vice

Zdroj: vlastni zpracovani

Nejvétsi zastoupeni zde maji respondenti ve véku 26 — 30 let, a to 34,5 %.

Dalsi vétsi skupinou jsou respondenti ve vékovém rozmezi 21 — 25 let, kteti zastupuji

28,2 %. Na tieti piicce se umistili respondenti ve véku 31 — 45 let, ktefi jsou zastoupeni

2 20,9 %. V neposledni fad¢ dotaznik vyplnilo 9,1 % respondenti ve véku do 20 let
a 7,3 % starsich 46 let.
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Otazka ¢. 3: Nejvyssi dosaZené vzdélani

V otazce ¢. 3 bylo posuzovano nejvyssi dosazené vzdélani respondentd.

Tabulka 7 - Nejvys$$i dosaZené vzdélani

Odpovéd Pocet %
Zakladni 0 0,0%
Stiedni odborné s vyucnim listem 18 16,4 %
Stredoskolské vzdélani s maturitou 29 26,4 %
Vyssi odborné 5 4,5 %
Bakalaiské 38 34,5 %
Magisterské 20 18,2 %
Doktorské 0 0,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 12 - Nejvyssi dosazené vzdélani

35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
-3
0,0%
Stredni odborné s Stiedoskolské Vy&iodborné Bakalarske Magisterske
vyuénim listem vzdélani s
maturitou
Zdroj: vlastni zpracovani
Vysledky:

Dle dotaznikového Setieni bylo zjisténo, ze 38 respondentu (tj. 34,5 %) dosahlo
bakalaiského stupné studia. Stfedoskolské vzdé€lani s maturitou ziskalo 29 respondentii
(t]. 26,4 %). Magistersky titul ziskalo 20 respondentt (tj. 18,2 %). Stiedoskolské vzdelani
s vyuénim listem vlastni 18 respondentd (tj. 16,4 %) a vyssi odborné vzdélani dokoncilo
5 respondenta (tj. 4,5%). Respondenti se zakladnim ¢&i postgradudlnim vzdélanim

se dotaznikového Setieni neucastnili.
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Otazka €. 4: Vyberte, prosim, typ smluvniho partnerstvi, které jste uzavrel/a.

Tabulka 8 - Typ smluvniho partnerstvi

Odpovéd’ Pocet %
Obchodni ¢len 0 0%
Obchodni partner 110 100 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:
100 % dotazovanych odpovédélo, ze jsou registrovanymi obchodnimi partnery

spole¢nosti.

Otazka ¢. 5: Jakého Kkariérniho titulu jste v MLM zatim dosahl/a?

Tabulka 9 - DosaZeny kariérni titul

Odpovéd’ Pocet %
Junior Consultant 24 21,8 %
Consultant 27 24,5 %
Senior Consultant 18 16,4 %
Junior Manager 9 8,2%
Manager 7 6,4 %
Senior Manager 11 10,0 %
Director 9 8,2%
Group Director 3 2,7%
Business Director 1 0,9 %
Country Director 1 0,9 %
Bronze Leader 0 0,0 %
Silver Leader 0 0,0 %
Golden Leader 0 0,0 %
Junior Diamond Leader 0 0,0 %
Diamond Leader 0 0,0 %
Senior Diamond Leader 0 0,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obriazek 13 - Dosazeny Kariérni titul

25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
0,0% '---__-__
X X " " =y " L NS L X s L
@ & & £ L K & & " 'b& & FFFSF
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\\}(\\ (_30(\\ \\) f_)Qa G 0‘7\ o\) G *Q\rb 0@ \Q\I‘b
)
< &
Zdroj: vlastni zpracovani
Vysledky:

Spole¢nost XY ma rozdélené kariérni tituly do 16 pozic. Dotaznikové Setfeni se
zucastnilo 27 respondentu (tj. 24,5 %) na pozici Consultant, 24 respondentt (tj. 21,8 %)
na pozici Junior Consultant, 18 respondenti (tj. 16,4 %) na pozici Senior Consultant,
11 respondentt (tj. 10 %) na pozici Senior Managera, 9 respondenti (celkem 16,4 %)
na pozici Junior Manager a Director a7 respondenta (tj. 6,4 %) na pozici Manager.
Pozici Group Director ziskali 3 respondenti (tj. 2,7 %) a na kazdou z pozic Business

Director a Country Director odpovédél 1 respondent (celkem 1,8 %).

Otazka ¢. 6: Jak dlouho pusobite v MLM spole¢nosti?

Tabulka 10 - Doba ptisobeni v MLM

Odpovéd’ Pocet %
Méné nez 1 rok 33 30,0 %
1-5let 41 37,3 %
6 — 10 let 32 29,1 %
11 let a vice 4 3,6 %

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 14 - Doba pisobeni v MLM

40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
-
0,0%
Méné ne? 1rok 1-5let 6—10let 11leta vice
Zdroj: vlastni zpracovani
Vysledky:

Na otazku, jak dlouho respondent pisobi v MLM, odpovédélo 41 respondentt
(tj. 37,3 %), Zeve spoleCnosti pusobi 1 rok az 5 let, 33 respondentt (tj. 30 %)
je ve spolecnosti méné nez 1 rok, 32 respondentl (tj. 29,1 %) zde ptsobi 6 az 10 let.
Pouze 4 respondenti ze 110 (tj. 3,6 %) uvedlo, Zze se spole¢nosti spolupracuje vice
nez 10 let.

W

Otazka ¢ 7: Jaké byly divody pro vstup do MLM? (mozZnost zaSkrtnout vice

odpovédi)
Tabulka 11 - Divedy vstupu do MLM

Odpovéd’ Pocet %
Privydélek Kk hlavnimu piijmu 93 | 84,5%
Ziskat zkuSenosti s osobnim prodejem 44 | 40,0%

Do systému mé privedl znamy/kamarad/rodinny ptislusnik apod.

(horky kontakt)

63 | 57,3%

Byl/a jsem nahodné osloven/a obchodnim partnerem (studeny kontakt) 47 | 42,7%

Divéra ve znacku a firemni filozofii (dobra zkuSenost
55 | 50,0%
s produktem/sluzbou)

Dobry systém vzdélavani pro sebezdokonalovani 0 0,0%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 15 - Divody vstupu do MLM

90,0%
80,0%
70,0%

60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Piivydélek k Ziskat "Horky "Studeny Diivéra ve
hlavnimu zkuSenosti s kontakt" kontakt" znacku a
piijmu osobnim firemni filozofii
prodejem

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Na otazku, jaké byly divody pro vstup do MLM, méli respondenti mozZnost
zaskrtnout vice odpovédi. Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze hlavnim divodem vstupu
do MLM je pro 93 respondentt (tj.84,5%) =ziskat ptivydélek k hlavnimu p#jmu.
55 respondenttt (tj. 50 %) duvéfuje znacce spole¢nosti. Uvedli, Ze se znackou méli
pozitivni zkusenosti. Pro 44 respondenta (tj. 40 %) bylo dtivodem vstupu ziskat zkuSenosti
s osobnim prodejem.

Dale 63x respondenti uvedli, Zze pro vstup do MLM je piesvéd¢il jejich znamy,
kamarad ¢i rodinny pfislusnik. Ze 110 respondenti byla tedy vice nez % respondenti
piivedena diky tzv. horkému kontaktu. DalSich 47 respondentd piivedl do systému jiny

obchodni partner spolecnosti, CoZ je 43 % ze 110 dotazanych.
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Otazka ¢. 8: Jakych hrubych mési¢nich pfijmu dosahujete?

Tabulka 12 - Hrubé mési¢ni pFijmy

Odpovéd’ Pocet %
Do 5.000 K¢ 26 23,6 %
5.001 K¢ —10.000 K¢ 5 4,5 %
10.001 K¢ —20.000 K¢ 7 6,4 %
20.001 K¢ —30.000 K¢ 12 10,9 %
30.001 K¢ —40.000 K¢ 4 3,6 %
40.001 K¢ a vice 25 22,7%
Nechci uvadét 31 28,2 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 16 - Hrubé mési¢ni p¥rijmy

Vysledky:

V otazce ¢. 8 bylo cilem zjistit, jakych ptijmt respondenti dosahuji. 31 respondent
se rozhodlo svilj pfijem neuvadét. Piijmy do 5 000 K¢ si vydélava meésicné cca 24 %
respondentti, do 10 000 K¢ si vydélava 4,5 % respondentt, 6,4 % respondentd udalo,
ze jejich piijmy se pohybuji mezi 10 000 K¢ a 20 000 K¢. Odmeénu ve vysi 20 000 K¢
az 30000 K¢ ma 10,9 % dotazovanych. Do 40 000 K¢ si vydélavaji pouze 3,6 %

3,6%

i 4,5%

6,4%
10,9% ’

= Do 5.000 K¢
= 5.001 K&—10.000 K¢

10.001 K¢ —20.000 K¢
20.001 K¢ —30.000 K¢
30.001 K& —40.000 K¢

= 40.001 K¢ a vice
= Nechci uvadét

Zdroj: vlastni zpracovani

respondentt a 22,7 % si mesicné vydélava vice nez 40 000 K¢.
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Po podrobngjsi analyze vyplnénych odpovédi bylo mozné jednotlivé odpovédi

na otazku ¢. 8 rozdélit na odpoveédi jednotlivych muzi a Zen. Rozdéleni je zobrazeno

V nasledujici tabulce.

Tabulka 13 - Porovnani hrubych pfijmi u muZi a Zen

Odpoveéd’ Pocet | Muzi % Zeny %
Do 5.000 K¢ 26 9 35% 17 65%
5.001 K¢ - 10.000 K¢ 5 1 20% 4 80%
10.001 K¢ — 20.000 K¢ 7 6 86% 1 14%
20.001 K& — 30.000 K¢ 12 4 33% 8 67%
30.001 K¢ —40.000 K¢ 4 3 75% 1 25%
40.001 K¢ a vice 25 10 40% 15 60%

Zdroj: vlastni zpracovani

Otazka €. 9: Po jaké dobé jste se dostal/a na Vasi aktualni uroven?

Tabulka 14 - Doba posunu na dalsi troveii

Odpovéd’ Pocet %
Béhem 1 roku 30 27,3%
1-2roky 22 20,0%
2-5let 43 39,1%
5 a vice let 15 13,6%

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 17 - Doba posunu na dalsi Groven

40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

Bé&hem 1 roku 1—-2roky 2-5let 5avicelet

Zdroj: vlastni zpracovani
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Vysledky:

Otazka ¢. 9 souvisi s otazkou €. 5. Respondenti uvedli, ze 30 z nich (tj. 27,3 %)
se na aktualni Groven dostalo béhem 1 roku, 22 z nich (tj. 20 %) pozice dosahlo béhem
2 let ptisobeni, 43 respondentti (tj. 39,1 %) svoji pozici ziskalo béhem 5 let a 15 z nich

(tj. 13,6 %) se na danou pozici dostalo po 5 a vice letech.

Otazka ¢. 10: Prijde Vam doba postupu na dalSi level adekvatni?

Tabulka 15 - Zhodnoceni adekvatnosti doby postupu

Odpovéd’ Pocet %
Rozhodné ano 25 22,7 %
Spise ano 39 355%
SpiSe ne 24 21,8 %
Rozhodné ne 9 8,2 %
Nevim 13 11,8 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 18 - Zhodnoceni adekvatnosti doby postupu

40,0%
35,0%
30,0%

25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
-

0,0%
Rozhodné Spiseano  Spisene  Rozhodné Nevim
ano ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Témetr 1/5 respondentu (tj. 22,7 %) uvedla, Ze doba postupu na dalsi level je
dle jejich nazoru rozhodné adekvatni, vice nez 35 % dotazanych s uvedenym vyrokem
spiSe souhlasi. Dalsi 1/5 respondentd (tj. 21,8 %) se doba postupu na dalsi level spise

nezda byt adekvatni a 9 respondentt (tj. 8,2 %) rozhodné nesouhlasi s tim, ze by doba
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postupu na dalsi level byla adekvatni. Na tuto otazku nechtélo odpoveédét 13 respondentt
(tj. 11,8 %).

Otazka €. 11: Za jakych okolnosti by byla uvedena doba adekvatni?

Vysledky:
Otazka ¢. 11 byla dopliikovou otazkou k otazce ¢. 10 a nebyla povinna. Na otazku

zadny z respondentti neodpovedél.

Otazka ¢. 12: Co se Vam nejvice libi v systému MLM (max 3 moZnosti)?

Tabulka 16 - Pfednosti systému MLM

Odpovéd’ Pocet %

Finan¢ni ohodnoceni v jednotlivych urovnich kariérniho zebticku 110 |100,0 %
Byt svym panem 74 67,3 %
Dobry pocit, Ze mizu nékomu pomoci (zdravi, finan¢ni stranka) 46 41,8 %
Osobni uznani (vyhlaseni ,,Nejlepsich* na celofiremnich konferencich,

32 29,1 %
pochvala na tymovych poradach)
Flexibilita pracovni doby 27 24,5 %
Ziskani vécné nebo cestovni motivace (automobil, dovolena, ..) 24 21,8 %
Osobni kontakt s riznymi typy zakaznikt 9 8,2 %
Utast na konferencich/Skolenich 8 7,3 %
Jasny kariérni plan a moznost postupu na vyssi roven 0 0,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

V otazce ¢. 12 méli respondenti za ukol vybrat maximalné¢ 3 mozZnosti.
Vsichni respondenti (tj. 110 respondentd a 100 % shod z vybéru moznych odpovédi)
se shodli na tom, Ze nejvice se jim v MLM systému libi finan¢ni ohodnoceni
Vv jednotlivych trovnich kariérniho Zzebticku. Druhou nejcastéjsi odpoveédi zde byla
odpovéd ,Byt svym panem“. Tuto odpovéd vybralo 74 respondenti (tj. 67,3 %).
Jelikoz se jedna o spole¢nost, ktera se zabyva prodejem piirodnich potravinovych doplikt
stravy, bylo oc¢ekavatelné, Ze si aspon néktefi respondenti vyberou moznost ,,Dobry pocit,

ze muzu n€komu pomoci (zdravi, finan¢ni stranka)*“. Odpovéd’ zaSkrtlo 46 respondentil
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(tj. 41,8 %). Osobni uznani je dalezité pro 32 respondentt (tj. 29,1 %). Flexibilita pracovni
doby je dulezita pro 27 respondentt (tj. 24,5 %). Respondentil, ktefi se zajimaji o ziskani
vécné nebo cestovni motivace, jako je automobil nebo dovolena, je 24 (tj. 21,8 %).
S téméf totoznym poctem odpovédi se shledaly odpovédi na moznosti ,,Osobni kontakt
sriznymi typy zakaznika“ a,Ufast na konferencich/Skolenich®, v souétu se jednalo

0 17 odpovédi respondentt (tj. 15,5 %).

VZTAHY V SITI

Otazka ¢. 13: Dostava se Vam od Vaseho sponzora dostatek zpétné vazby?

Tabulka 17 - Zhodnoceni zpétné vazby

Odpovéd’| Pocet %

Ano 59 53,6 %

Ne 51 46,4 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 19 - Zhodnoceni zpétné vazby

Ano

= Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:
Pii zjistovani odpovédi na otazku, zda respondenti pocituji dostatek zpétné vazby
od sponzora, odpovédélo 59 respondentd (tj. 53,6 %), ze zpétnou vazbu od sponzora

ziskavaji. 51 respondentu (tj. 46,4 %) uvedlo, Ze zpétnou vazbu od sponzora neobdrzi.
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Nato, jakym zplsobem ziskavaji distributofi zpétnou vazbu od sponzora, bychom méli

ziskat odpovédi diky nésledujicim otazkam.

Otazka ¢. 14: Mate pocit, Ze Vas sponzor dostatecné oceniuje Vasi snahu a dosazené

vysledky?
Tabulka 18 - Zpétna vazba, ocenéni snahy a dosaZené vysledky
Odpovéd’ Pocet %

Rozhodné ano 16 145 %

Spise ano 34 30,9 %

Spise ne 42 38,2 %

Rozhodné€ ne 9 8,2 %

Nevim 9 8,2 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 20 - Zpétna vazba, ocenéni snahy a dosaZené vysledky

40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%

Rozhodné ano

Vysledky:

Spige ano

Spise ne

Rozhodné ne Nevim

Zdroj: vlastni zpracovani

Celkem 51 respondenti (46,4 %) se domniva, ze jejich sponzor dostatecné

neocenuje jejich snahu a dosazené vysledky. Dostatecné ocenéni snahy a ocenéni za dobré

vysledky pocit'uje celkem 50 respondenti (tj. 45,5 %). Z celkového poctu 110 respondenti

si 9 respondentt (tj. 8,2 %) vybralo odpovéd’ nevim.
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Otazka ¢. 15: Jakym zpiisobem se Vas pokous$i sponzor motivovat? (moZnost

zaskrtnout vice odpovédi)

Tabulka 19 - Zpiisoby motivace

Odpovéd’ Pocet %

Doporuc¢uje mi motivacni

_ ) 75 68,2 %
knihy/videa/podcasty.
Sponzor mi jde sam piikladem. 68 61,8 %
Jsem casto chvalen/a. 40 36,4 %
Sponzor se mnou chodi na schiizky,
. . . 36 32,7 %
mstruuje mé v praxi.
Jiné: sponzor nespolupracuje 10 9,1%

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

V otazce ¢. 15 mohli respondenti vybirat vice nez 1 odpovéd. Celkové se
respondenti shodli na tom, Ze sponzor jim v ramci motivace doporucuje piedevsim rizné
motivacni knihy, videa, ptipadné podcasty (tj. 68,2 %). Vice jak % respondentli se sponzor
snazi motivovat tim, Ze jim jde sam piikladem, tedy déla business, vzdélava se, instruuje
nové distributory v praxi. 40x respondenti (tj. 36,4 %) uvedli, Zze je sponzor Casto chvali,
coz je pro né motivujici. Instruktaz v praxi, doprovazeni na domluvené schizky,
pifedvadéni, jak se co ma d¢lat a fikat, uvedlo 36 respondentd (tj. 32,7 %).
Do moznosti jiné uvedlo 10 respondentu (tj. 9,1 %), Ze sponzor neprojevuje iniciativu

k tomu, aby je n&jak motivoval.
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Otazka ¢. 16: Jak na Vas pozitivni motivace pusobi v pracovnim procesu

(nap¥. pochvala od sponzora pred tymem)? (moZnost zaskrtnout vice odpovédi)

Tabulka 20 - Piisobeni pozitivni motivace

Odpovéd’ Pocet %
Vétsi vykon (snaha dokézat, ze si pochvalu
87 79,1 %
opravdu zaslouzim)
Touha piekonavat vyssi cile, dostat se na vyssi
63 57,3 %
uroven
VEtsi sebeduvera 42 38,2 %
Vétsi spokojenost (v 0sobnim Zivoté mam pocit,
‘ 31 28,2 %
ze n¢kdo dokaze ocenit, co délam)
Nevadi mi pracovat o x hodin tydné vice 25 22,7 %
Lepsi nalada, ktera se promita v komunikaci
) 15 13,6 %
s kolegy/klienty
Nic to se mnou ned¢la, pracuji stale stejné 3 2,7 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Diky pozitivni motivaci je 87 respondentd (. 79,1 %) snahu dokazat,
ze si pochvalu zaslouzi, a tedy snazi dosahovat vétsich vykont. Touhu piekonavat vyssi
cile a dostat se tak na vyssi Groven oznadili respondenti 63x (tj. 57,3 %). Pochvalou pted
tymem se 42 respondentam (tj. 38,2 %) zvySuje sebeduvéra, jsou si jistéj$i ve svych
krocich v podnikani. V piipadé ze jsou respondenti dostate¢né ocenéni, tak 31 z celkové
dotazanych (tj. 28,2 %) pocituje vEétsi spokojenost v osobnim zivoté. Pozitivni motivace
u 25 respondentu (tj. 22,7 %) zptsobuje to, Ze jim nevadi pracovat 0 n¢kolik hodin tydné
vice oproti béznému pracovnimu tivazku. 15 respondentu (tj. 13,6 %) zaznamenava i lepsi
naladu, ktera se nasledné¢ promita v komunikaci s kolegy aklienty. 3 respondenti
(tj. 2,7 %) nemaji dojem, ze by je pochvala ¢i jina pozitivni motivace od sponzora,

néjak ovliviovala.
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Otazka ¢. 17: Jsou zde néjaké faktory, které Vas demotivuji? (moZnost zaskrtnout

vice odpovédi)

Tabulka 21 - Demotivaéni faktory

Odpovéd’ Pocet %
Odmitani potencialnich zékazniki/¢lenti/obchodnich
74 67,3 %
partnerti
Nevhodné koncipované firemni pirednasky
) . 43 39,1 %
(nezajimava témata, neodborny prednasejici,..)
Nejasny kariérni plan 15 13,6 %
Negativni motivace sponzora (ktik, vyhroZovani,
] 14 12,7 %
shazovani pted ostatnimi)
Jiné: nepocit'uji demotivaci 36 32,7%

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Nejvice respondentu (tj. 67,3 %) se shodlo, Ze jako demotivujici faktor zde ptisobi
pfedevSsim odmitani potencidlnich zékaznikli, ¢lenti ¢i obchodnich partnerd. Déle 43X
(. 39,1 %) se respondenti zminili, Ze se jim nelibi koncepce vzdélavacich aktivit.
15 respondentim (tj. 13,6 %) byl ziejmé ze zac¢atku nedostateéné vysvétlen kariérni plan
spole¢nosti. Piekvapivé 14 respondenti (tj. 12,7 %) uvedlo, Ze je negativné motivuje jejich
sponzor, napt. kiikem ¢i shazovanim pied ostatnimi spolupracovniky. 36 respondentl
(tj. 32,7 %) je ziejm& s motivaénim systémem spokojeno, nevnimaji demotivaéni faktory

ve spolecnosti.
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Otazka ¢. 18: Jste spokojeni s % odménami vV ramci jednotlivych postupi v kariérnim
Zeb¥icku?

Tabulka 22 - Spokojenost s % odmén

Odpovéd’ Pocet %
Rozhodné ano 71 64,5 %
SpiSe ano 37 33,6 %
Spise ne 2 1,8 %
Rozhodné ne 0 0,0%
Nevim 0 0,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obriazek 21 - Spokojenost s % odmén

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%
—p - -

0,0%
Rozhodné ano  Spi%e ano Spise ne Rozhodné ne Nevim

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:
De facto vsichni respondenti se shodli, ze jsou s % odménami v ramci jednotlivych
postupt v kariérnim zebficku spokojeni. Z toho 37 respondentd (tj. 33,6 %) je spise

spokojeno a pouze 2 respondenti (tj. 1,8 %) by ziejmée uvitali mensi zmeény.
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Otazka €. 19: Jsou pro vas cile, které je tifeba dosahnout pro ziskani nefinancni

odmény, dosaZzitelné?

Tabulka 23 - DosaZitelnost cilli pro nefinanéni odmény

Odpovéd’ Pocet %
Rozhodné€ ano 41 37,3 %
Spise ano 23 20,9 %
Spise ne 29 26,4 %
Rozhodné ne 17 155%
Nevim 0 0,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 22 - Dosazitelnost cilii pro nefinan¢ni odmény

40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
5,0%
A
0,0%
Rozhodné ano  Spise ano Spise ne Rozhodné ne Nevim
Zdroj: vlastni zpracovani
Vysledky:

Kazdy obchodni partner m& moznost ziskat pii splnéni ur€itych podminek
I nefinan¢ni odmény, jako je letni nebo zimni dovolena, auto, atd. V této otazce bylo cilem
zjistit, zda jsou nastavené cile a podminky pro ziskani nefinan¢ni odmény pro respondenty
adekvatni. Stanovené podminKy jsou rozhodné pftijatelné pro 41 respondentu (tj. 37,3 %).
23 respondentu (tj. 20,9 %) spiSe souhlasi, ze jsou podminky adekvani. Alarmujici je,
ze 46 respondentim (tj. 41,8 %) se stanovené podminky pro ziskani nefinanéni odmény

zdaji byt spise ¢i rozhodné nepfijatelné.
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Otazka ¢. 20: Pokud ne, mate snahu prodat alespoi ¢ast téchto produktu?

Tabulka 24 - Snaha o ¢ast prodeje produkti

Odpovéd’| Pocet %
Ano 17 37,0%
Ne 29 63,0%

Zdroj: vlastni zpracovani

Obriazek 23 - Snaha o ¢ast prodeje produkti

Vysledky:

Ano

= Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Otazka ¢. 20 byla dopliujici otazkou k otazce €. 19. V predchozi otdzce odpovédelo

46 respondentt, ze se jim spiSe nebo rozhodné nezdaji byt podminky pro ziskani

nefinan¢ni odmény adekvatni. Ztéch 46 respondenti uvedlo 17 znich (tj. 37 %),

Ze se snazi alespon ¢ast produkti prodat. 29 z nich (tj. 63 %) se nepokousi o vétsi prode;j

produktl, nez je potieba.
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Otazka ¢. 21: Méli byste motivaci prodat alespon ¢ast téchto vyrobki, kdyby

v 7

za prodejem stala alespon ¢asteéna nefinanéni odména?

Tabulka 25 - Motivace k prodeji ¢asti produkti

Odpovéd’| Pocet %

Ano 78 70,9%

Ne 32 29,1%

Zdroj: vlastni zpracovani

Obriazek 24 - Motivace k prodeji ¢asti produkti

= Ano

= Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Pokud by za prodejem produktt, které jsou podminkou pro ziskani nefinanéni
odmeény, stala alespon Caste¢na nefinan¢ni odmeéna, 78 respondentt (tj. 70,9 %) by bylo
vice motivovano pro prodej téchto produktd. 32 respondentt (tj. 29,1 %) by Caste¢na

odména dostate¢né nemotivovala pro prodej téchto vyrobkd.
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Otazka ¢. 22: Kolik spolupracovnikii je ve Vasi siti?

Tabulka 26 - Pocdet spolupracovniki v siti

Odpovéd’ Pocet %
1-5 13 11,8 %
6-10 31 28,2 %
11-20 24 21.8%
20 a vice 42 38,2 %
Zadny 0 0,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani
Obrazek 25 - Pocet spolupracovnikii v siti
40,0%
35,0%
30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
5,0%
0,0%
—10 11-20
Vysledky:

20 a vice

Zadny

Zdroj: vlastni zpracovani

Ve své siti ma kazdy ze 13 respondentd (. 11,8 %) 1 az 5 distributort.

31 respondentti (tj. 28,2 %) pod sebe zaregistrovalo alespon 6 az 10 distributort.

Dalsich 24 respondentt (tj. 21,8 %) zaregistrovalo 11 az 20 distributort a 42 respondentti

(tj. 38,2 %) ma ve své siti vice nez 20 registrujicich distributora.
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Otazka ¢. 23: Domnivate se, Ze jsou V MLM lepsi muZi nebo Zeny?

Tabulka 27 - Kdo je v MLM uspé$néjsi
Odpovéd’| Pocet %

Muzi 27 24,5%
Zeny 83 75,5%

Zdroj: vlastni zpracovani

= Mufi

= Zeny

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Respondenti v otazce ¢. 23 méli vyjadfit svij nazor na to, zda jsou podle nich
v MLM lepsi muzi nebo zeny. % respondentt si mysli, ze v MLM vice prosperuji zeny,
Yasi mysli, Ze jsou naopak lepsi muzi. V nasledujicich dvou otazkach se dozvime,

pro¢ si respondenti mysli, ze jsou lepsi pravé muzi nebo praveé zeny.

Otazka ¢. 24: Proc¢ si myslite, Ze jsou lepSi muzi? (moZnost zaskrtnout vice odpovédi)

Tabulka 28 - Diivody, pro¢ jsou v MLM lep$i muZi

Odpovéd’ Pocet %
Empatie 12 10,9 %
Sila jednani 89 80,9 %
Neodbytnost 64 58,2 %
Odolnost viici stresu/vici odmitnuti 96 87,3 %
Vyuziti svych prednosti 0 0,0%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 27 - Duvody, pro¢ jsou v MLM lepsi muzi

90,0%
80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%

o

0,0%

Empatie Sila jednani  Neodbytnost Odolnost vidi  Vyufiti svych
stresu/vici prednosti
odmitnuti

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Respondenti se z 87,3 % shodli na tom, ze hlavnim klicem uspéchu muza je
predevsim jejich odolnost vici stresu a odmitnuti. Dale z 80,9 % uvadgji, ze dulezita je
jejich sila jednani. Na tfeti misto se umistila jejich neodbytnost, a to z 58,2 % shod.

YV s

Pouze 11 % se respondentti se domniva, ze jsou muzi uspésni diky jejich empatii.

Otazka €. 25: Proc¢ si myslite, Ze jsou lepsi Zeny? (moZnost zaskrtnout vice odpovédi)

Tabulka 29 - Diivody, pro¢ jsou v MLM lepsi Zeny

Odpovéd’ Pocet %
Empatie 102 92,7 %
Sila jednani 48 43,6 %
Neodbytnost 51 46,4 %
Odolnost vadi stresu/vaci odmitnuti 63 57,3 %
Vyuziti svych prednosti 39 355%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 28 - Divody, pro¢ jsou v MLM lepsi Zzeny

100,0%
90,0%
80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%
0,0%
Empatie Sila jednani  Neodbytnost Odolnost vaci  VyuZiti svych
stresu/vici prednosti
odmitnuti
Zdroj: vlastni zpracovani
Vysledky:

U zen je dle respondenti absolutnim klicem k Gspéchu jejich empatie.
Variantu empatie zvolilo 93 % respondenti. 57,3 % se domniva, Ze jsou Zeny vice odolné
proti stresu ¢i odmitnuti. Vice nez 40 % respondentti se dale domniva, ze Zeny zvladnou
byt v businesse neodbytné, umi dobfe vyjednavat s potencialnimi zakazniky ¢i obchodnimi
partnery av neposledni fadé¢ se 36 % respondentd domniva, Ze jsou V MLM uspésnéjsi

zeny diky tomu, Ze mohou vyuzit svych ptednosti.

SYSTEM VZDELAVANT{
Otazka ¢. 26: Nabizi Vam spolecnost dostatek prilezitosti pro Vase obchodni

vzdélavani a rozvoj?

Tabulka 30 - Dostateénost prilezitosti ke vzdélavani

Odpovéd’| Pocet %

Ano 61 55,5 %

Ne 49 44,5 %

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 29 - Dostate¢nost piileZitosti ke vzdélavani

Ano
= Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Dle vysledki dotazovani 61 respondentt (tj. 55,5 %) uvedlo, ze jim spole¢nost nabizi
dostatek piilezitosti pro vzdélavani a rozvoj. Zbylych 49 respondentu (tj. 44,5 %) bohuzel
nepocituje, ze by jim bylo nabizeno dostatek vzdé€lavacich aktivit, kde by se mohli

obchodné ¢i osobné vzdélavat.

Otazka ¢. 27: Na kolika vzdélavacich akcich jste byl/a béhem posledniho roku?

Tabulka 31 - Poéty absolvevanych vzdélavacich akci

Odpovéd’| Pocet %

1-3 64 58,2 %
4-5 18 16,4 %
6 a vice 11 10,0 %
Zédné 17 | 155%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 30 - Poéty absolvovanych vzdélavacich akci

60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Vysledky:

4-5

6 avice

Zadné

Zdroj: vlastni zpracovani

Necelé 3/5 respondentt (tj. 58,2 %) uvedli, ze se za posledni rok zac¢astnili 1 —3

vzdé¢lavacich aktivit. 18 respondentt (tj. 16,4 %) se zucastnilo 4 —5 vzdé€lavacich akci,

11 respondentt (tj. 10 %) se zGcastnilo 6 a vice vzdélavacich aktivit. 17 respondentl

(tj. 15,5 %) uvedlo, Zze se béhem posledniho roku nezucastnili zadné vzdélavaci aktivity

potadané MLM spolecnosti.

Otazka ¢. 28: Jste spokojen/a se systémem vzdélavani ve spole¢nosti?

Tabulka 32 - Spokojenost se systémem vzdélavani

Odpovéd Pocet %
Rozhodné€ ano 29 26,4 %
Spise ano 19 17,3 %
Spise ne 32 29,1 %
Rozhodné ne 30 27,3 %
Nevim 0 0,0 %

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 31 - Spokojenost se systémem vzdélavani

30,0%
25,0%
20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

A
0,0%

Rozhodné ano Spise ano Spise ne Rozhodné ne Nevim

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Je zjevné, ze vice nez polovina respondenti neni se systémem vzdélavani
spokojena. Prizkum dale prokazal, Zze 46,3 % respondenti je se vzdélavanim
ve spole¢nosti spise ¢i rozhodné spokojeno. Nasledujici otdzky maji poskytnout detailné;si

rozbor dtivodi jejich spokojenosti a nespokojenosti.

Otazka ¢. 29: Vnimate néjaké zapory ¢i nedostatky v systému vzdélavani? S ¢im jste

nespokojeny/a?

Vysledky:

Za celem ziskani co nejvétsiho mnozstvi a variant odpovédi byla tato otazka
otevrena.

Respondenti uvadéli, ze by uvitali zménu ve struktufe zaskolovani. Byli by radi,
kdyby pro uplné nové distributory byla automaticky povinna softskillova Skoleni,
kde by se mohli naudit, jakym zptisobem nejlépe oslovit nového zakaznika ¢i potencialniho
obchodniho partnera, jak piimét spotiebitele k pravidelnému nakupu a ptedevsim,
aby jim hned z poc¢atku byl jednotnym zplisobem vysvétlen Kariérni a motivaéni systém
spole¢nosti.

Nékteti respondenti zminili, Ze tymova Skoleni nejsou pofadana pravidelné

nebo nejsou pofadana viibec.
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Otazka ¢. 30: Vnimate néjaké klady v systému vzdélavani? Je néco, s ¢im jste

opravdu spokojen/a?

Vysledky:
Velmi kladné respondenti zhodnotili produktova skoleni, ktera spole¢nost porada
n¢kolikrat do roka. Respondenti dale uvedli, ze diky témto produktovym skolenim jsou

schopnéjsi nabidnout zakaznikim pfesné to, co zrovna potiebuji.

Otazka €. 31: Jakou formou probihaji vzdélavaci akce? (moZnost zaskrtnout vice

moZznosti)

Tabulka 33 - Forma vzdélavacich akei

Odpovéd’ Pocet %
Prednasky 67 60,9 %
Seminare 43 39,1 %
Workshopy 0 0,0 %
Konference 110 100,0 %
E-learning 0 0,0 %
Jiné: tymova Skoleni 49 445 %

Zdroj: vlastni zpracovani
Vysledky:

Respondenti uvedli, ze spolecnost potada vétsinou celofiremni konference,
Které se konaji 1 ro¢né. Dale jsou vzdélavaci akce prezentovany formou piednasky
¢i formou seminafe. Nektefi respondenti uvedli, ze v jejich skupinach probihaji tymova

Skoleni, ktera vede jejich sponzor.

Otazka ¢. 32: Porada spolecnost i interaktivni §koleni?

Tabulka 34 - Interaktivni §koleni

Odpovéd’| Pocet %
Ano 0 0,0%
Ne 110 | 100,0%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 32 - Interaktivni Skoleni

0,0%

= Ano

= Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:
Vysledek této otazky byl u respondentii jednoznaény. Spole¢nost interaktivni

Skoleni neporada.

Otazka ¢. 33: V jak velkém kolektivu nejéastéji probihaji Skoleni?

Tabulka 35 - Poéty tucastniki na §koleni

Odpovéd’ Pocet %
1 - 10 ucastnikt 0 0,0%
11 — 30 ucastnik 4 3,6%
31 — 70 ucastnikt 32 29,1%
71 — 100 ucastnikt 29 26,4%
101 a vice tcastnikt 45 40,9%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 33 - Pocty ucastnikii na Skoleni

45.0%
40.0%
35.0%
30.0%
25.0%
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10.0%

A
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1-10 11-30 31-70 71 -100 101 a vice
néastnikn néastnikn néastnikn néastnikn néastnikn

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Dle vysledk dotaznikového Setfeni spole¢nost pofada nejcastéji Skoleni se 100
a vice ucastniky (tuto odpovéd’ vybralo 41 % respondenttii). Dale jsou to Skoleni s 31 — 70
ucastniky (tuto odpovéd” vybralo 29 % respondentd), Skoleni se 71—100 ucastniky
(tuto odpoveéd’ vybralo 26 % respondentil) a $koleni pro 11 — 30 ucastnikt (tuto odpoveéd’
vybrala pouha 4 % respondentit)

Otazka €. 34: Domnivate se, Ze vzdélavaci aktivity poradané MLM spole¢nosti jsou

vhodné pro Vas profesni rozvoj?

Tabulka 36 - Vnimani vhodnosti vzdélavacich aktivit

Odpovéd’ Pocet %
Rozhodné€ ano 8 7,3%
Spise ano 37 33,6 %
Spise ne 32 29,1 %
Rozhodné ne 5 4,5%
Nevim 28 25,5 %

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 34 - Vnimani vhodnosti vzdélavacich aktivit
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Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky:

Dle vysledkt vyplyva, ze 40,9 % respondent se domniva, Zze vzdélavaci aktivity,
které pofada MLM spole¢nost, jsou vhodné pro jejich profesni rozvoj. Dalsich 33,6 %
repondenta s ucelnosti vzdélavacich aktivit pro jejich rozvoj nesouhlasi. 25,5 %

respondentt se rozhodlo na tuto otazku neodpovédét, uvedli odpoveéd’ ,,Nevim®.

Otazka €. 35: Co Vas motivuje dale se rozvijet a vzdélavat? (moZnost zaSkrtnout vice

odpovédi)

V této otazce méli respondenti vybrat 1 a vice odpovédi, diky kterym je zjisténo,

Co je nejvice motivuje k dalsimu rozvoji a vzdélavani se.

Tabulka 37 - Motivace k dal§imu rozvoji a vzdélavani

Odpovéd’ Pocet %
Zvyseni odbornych znalosti a dovednosti | 102 92,7%
Nabyti novych znalosti a dovednosti 99 90,0%
Moznost postoupeni ve struktuie 39 35,5%
Zlepseni postaveni v tymu 45 40,9%

Vyssi bodovy obrat a platové ohodnoceni 73 66,4%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Vysledky:

Nejvice respondent uvedlo, ze hlavnim motiva¢nim faktorem k dal$imu rozvoji
a vzdélavani je zvysit si své odborné znalosti a dovednosti, a také nabyt nové znalosti
a dovednosti. Diky dal§imu vzdélavani a osobnimu rozvoji respondenti piedpokladaji,
ze Si zlepsi postaveni ve stavajicim tymu, a ze budou moci snaze postoupit ve strukture.
V souvislosti s postoupenim Ve struktuie je také motivuje to, Ze mohou dosahnout vyssiho

bodového obratu a tim i platového ohodnoceni.

GOODWILL A KULTURA SPOLECNOSTI

Otazka ¢. 36: Myslite si, Ze ma firma dobré jméno?

Tabulka 38 - Vnimani dobrého jména spole¢nosti

Odpovéd Pocet %
Rozhodné ano 83 75,5 %
Spise ano 19 17,3%
Spise ne 0 0,0 %
Rozhodné ne 0 0,0 %
Nevim 8 7,3%

Zdroj: vlastni zpracovani

Obrazek 35 - Vnimani dobrého jména spole¢nosti
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Vysledky:

Dobré jméno spolecnosti ani jeden Zzrespondentli nezpochybniuje. Na to,
ze spole¢nost ma dobré jméno, odpovédélo 83 respondentii (tj. 75,5 %) rozhodné ano
a 19 respondentd (tj. 17,3 %) spise ano. 8 respondenti (tj. 7,3 %) se ziejmé o reputaci

spolecnosti tolik nezajima nebo na otazku odpoveédet nechtéli.

Otazka ¢&. 37: Pokud ne, pro¢?

Vysledky:
Otazka ¢. 37 byla doplitkovou otdzkou k otazce €. 36. Jelikoz ani jeden respondent
neodpovédél, ze by podle jeho minéni méla spole¢nost Spatnou povést, ziistala tato otazka

nevyplnéna.

Otazka ¢. 38: Jak by bylo moZné dobré jméno spolecnosti dle vaseho nazoru zlepsit?

Vysledky:
Otazka ¢. 38 byla doplitkovou otazkou k otazce ¢. 36. Jelikoz ani jeden respondent
neodpovédél, ze by podle jeho minéni méla spole¢nost Spatnou povést, zustala tato otazka

nevyplnéna.

Otazka ¢. 39: Ohodnot’te na stupnici od 1 - 5, jak oteviena je komunikace u vas ve
struktufre.

1 = velmi oteviend komunikace, 5 = velmi uzaviend komunikace

Tabulka 39 - Hodnoceni otevienosti komunikace

Odpovéd’ | Pocet %

1 0 0,0%
2 7 6,4%
3 29 26,4%
4 53 48,2%
5 21 19,1%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 36 - Hodnoceni otevienosti komunikace

50.0%
40.,0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

Vysledky:

2 3 4 5

1

Zdroj: vlastni zpracovani

Dle odpovédi na otazku ¢. 39 Ize usoudit, ze spole¢nost je, co se komunikace tyce,

spiSe uzaviena. Odpovédi respondentti vypovidaji o tom, Ze ve Spolec¢nosti spise preferu;ji

komunikaci formou vykani.

Otazka ¢. 40:

firmou?

Ocenili byste, kdyby komunikace probihala formou tykani nap¥i¢ celou

Tabulka 40 - Zhodnoceni oteviené komunikace

Odpovéd’ Pocet %
Rozhodné ano 18 16,4%
Spise ano 41 37,3%
SpiSe ne 34 30,9%
Rozhodné ne 12 10,9%
Nevim 5 4,5%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 37 - Zhodnoceni oteviené komunikace

40.0%
35.0%
30.0%
25.0%
20.0%
15.0%
10.0%
5.0% -
0.0%
Rozhodné ano Spige ano Spise ne Rozhodné ne Nevim
Zdroj: vlastni zpracovani
Vysledky:

Posledni otazka dotaznikového Setfeni je zaméfena praveé na otevienost komunikace
ve spolecnosti, kde cilem bylo zjistit, zda by respondenti uvitali, aby komunikace napiic
spole¢nosti probihala formou tykani.

Tykani napti¢ spolecnosti by uvitalo témét 54 % respondentti. 42 % respondentd by

radéji zustalo u vice formalni komunikace a necelych 5 % se k dané otazce nevyjadiilo.
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5.2 Diskuze

V piedchazejici podkapitole byly vyhodnoceny jednotlivé otazky z dotaznikového
Setfeni. V této podkapitole budou otazky rozbrany a bude uvedeno, co by se mélo délat
s jednotlivymi distributory multilevelové spole¢nosti ve sméru jejich motivace a dalsiho
vzdélavani zaméteného na jejich odbornost a osobni rozvoj.

Dotaznik byl rozdélen do n¢kolika ¢asti. Prvni ¢ast dotazniku méla charakterizovat
respondenty a jejich motivaci k ptisobeni ve spolecnosti. V ¢asti druhé byly zkoumany
vztahy v siti. Treti ¢ast byla zaméfena na systém vzdélavani a v neposledni fadé bylo
zkouméno vnimani good will a kultury spole¢nosti.

Prizkumu se zucastnilo celkem 110 obchodnich partnerti spoleénosti XY. Nejvétsi
zastoupeni zde maji respondenti ve véku do 30 let. Domnivam se, Ze je to predevsim proto,
ze lidé do 30 let jsou veéku, kdy jesté hledaji, co je bude bavit, kde si vydélaji co nejvice
penéz a zaroven se neboji riskovat vstoupit do jiného druhu podnikani. Z odpoveédi
na otazku délky puisobnosti v systému Ize usoudit, ze do systému neustale ptichazi spousta
novych obchodnich partnerd, jelikoz celych 30 % respondent uvedlo, Ze ve spole¢nosti
setrvavaji teprve mén¢ nez 1 rok. O stabilité spolecnosti vypovida i to, ze témér 33 %
respondentl spolupracuji se spolecnosti vice nez 6 let.

Duvodu pro vstup do MLM uvedli respondenti hned nékolik. Hlavnim divodem
vstupu do MLM je pro téméf 85 % respondentd ziskat ptivydélek ke svému stdvajicimu
piijmu. Polovinu respondentt piesvédéilo ke vstupu to, ze s produktem spole¢nosti méli
oni sami pozitivni zkuSenost. Néktefi respondenti hledali nové moznosti a chtéli ziskat
zkuSenosti s osobnim prodejem. Nemén¢ dulezitym faktem je, ze velkou roli v tom,
zda n€kdo vstoupi nebo nevstoupi do MLM a celkové se seznami S timto konceptem,
ma rodina, kamaradi ¢i znami. I dle vysledkd byla vice jak Y respondenti do systému
registrovana tzv. pies horky kontakt.

Z prizkumu je zjevné, Ze podnikani formou piimého prodeje je vice pfitazlivé
pro zeny, protoze dle vysledki byly ¥% respondentii zeny. Casto debatovanym tématem je,
kdyz vétsina respondentt uvedla, ze se domnivaji, Ze Gspesnéjsi jsou zeny. Kazdy ma své
prednosti. Dle respondentl je hlavni pfednosti muzti odolnost proti stresu a odmitnuti,

sila jejich jednani a neodbytnost. Kli¢ k uspéchu zen tkvi pfedev§im v jejich empatii.
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Dokazi se tak 1épe v citit do druhého a snadnéji ho tak ptimét k nakupu ¢i ke spolupraci.
Téméft polovina respondentti se domniva, Ze Zeny jsou odolné proti stresu a odmitnuti.

V analyze jsem se zaméfila také na to, na jaké pozici Se distributofi nachazeji
a piredevsim po jaké dobé se na svou pozici dostali (viz kapitola 5.1 otazka ¢. 5 a otazka
€. 9). Z vysledku je patrné, Ze nizsich juniornich pozic se da dasahnou v celku v kratkém
Zase, tj. bdhem 1 roku. Cim vyssi pozici respondenti uvedli, tim déle jim trvalo se na danou
pozici dostat. Skoro tfi pétiny dotazanych sSouhlasi s tim, ze doba, za kterou se dostali
na svoji pozici, je adekvatni. Piesné 30 % dotazovanych s timto vyrokem nesouhlasi.
Diivodem jejich pomalého postupu na dalsi tirovei je zfejmé slaba znalost systému.

Respondenti zhodnotili, ze Ve spole¢nosti XY je dobfe nastaveno financni
ohodnoceni v jednotlivych trovnich kariérniho Zebticku. Dale se jim na MLM libi,
Ze muzou ,,byt svym panem* a organizovat si ¢as i praci podle toho, jak se jim to zrovna
hodi. Jelikoz se spole¢nost zabyva prodejem piirodnich potravinovych doplnka stravy,
bylo o¢ekavatelné, ze respondentim se bude libit ta myslenka nebo spise pocit, ze mohou
nékomu pomoci, at’ uz se jedna o finan¢ni stranku ¢i stranku zdravi. Pro vice nez jednu
¢tvrtinu respondent je osobni uznani jako jedna ze tfi nejdulezitéjsich véci, které je dokazi
motivovat. Nékolik respondentti motivuje i mySlenka dosazeni vécné ¢i cestovni motivace,

Zpétnou vazbu od svého sponzora pravidelné dostava 54 % distributort.. Zda se to
veelku hodné, ale piesto 46 % vnima, Ze sponzor jejich snahu a dosazené vysledky
dostate¢né€ neoceiuje.

V ramci motivace distributord k dosazeni lepSich vysledkd sponzor doporucuje
svym distributorim rizné motiva¢ni knihy, videa a podcasty. ¥ respondentd také uvedla,
Ze se je sponzor snazi motivovat tak, ze jim jde sam piikladem. Tedy déla business,
vzdélava se, instruuje nové distributory v praxi, de facto je u¢i duplikovat to, co uz se sam
naucil. Motivujici faktor pro n¢ také je, kdyz je sponzor dostateéné chvali. Objevilo se zde
také priblizné 10 % respondentti, kteti uvedli, Ze sponzor neprojevuje iniciativu K tomu,
aby je néjak motivoval.

Pozitivni motivace plsobi na kazdého z nas a zaroven kazdého znas ovliviiuje
jinym zpusobem. Ve vétsiné respondentd vzbuzuje pozitivni motivace, jako je napiiklad
pochvala od sponzora pied tymem, vétsi snahu o dokazani, Ze si pochvalu zaslouZi,

a diky tomu se snazi dosahovat vétSich vykont. Stim souvisi touha po pfekonavani
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vyssich cilti a nutnosti dostavat se na vyssi troven v kariérnim zebticku. Diky pochvaldm
respondenti také pocituji zvySenou sebedivéru a jistotu v jejich kroci v podnikani.
V piipadé Ze jsou respondenti dostate¢né ocenéni, jSOU i spokojenéjsi ve svém osobnim
zivoté. Neékterym respondentiim diky dostatecnému ocenéni nasledné nevadi, kdyz pracu;ji
o n¢kolik hodin tydné vice, nez by to tak bylo v bézném pracovnim tvazku.

Zékladnim kamenem Vv demotivovanosti distributord je predevsim odmitani
potencialnich zakazniku, ¢lent ¢i obchodnich partnert, které se snazi oslovit. Demotivujici
je pro né i koncept vzd€lavacich aktivit a pro nékteré i nedostatecné vysvétleni kariérniho
planu spolecnosti na zacatku jejich spoluprace. V MLM se piedpoklada, Ze budou
distributofi motivovani jen pozitivné. Dle vypovédi respondentl se ptiblizné 13 % z nich
setkalo i s negativni motivaci od sponzora.

Respondenti se shodli, ze jsou s % odménami vramci jednotlivych postupi
v kariérnim zebticku spokojeni. Co se tyce nefinanénich odmén (tj. vécné a cestovni
motivace), je zde jiz 46 respondentil, kterym se stanovené podminky pro ziskani nefinan¢ni
odmény zdaji byt spiSe ¢i rozhodné neadekvatni. Kazdy obchodni partner ma moznost
ziskat pfi splnéni urcitych podminek i1 nefinanéni odmény, jako je letni nebo zimni
dovolena, auto, atd. (viz kapitola 4.3.4). Distributofi, kterym pfipadaji podminky
pro ziskani nefinan¢ni odmény neadekvatni, ze 60 % ani dale nemaji snahu o vétsi prodej
produktd, nez je potfeba. Pokud by za prodejem produktt, které jsou podminkou pro
ziskani nefinan¢ni odmeény, stdla alespon ¢astecnd odména, tak 70 % distributort by bylo

Témei polovina respondenti se Vv otazce ohledné dostatecnosti piilezitosti
ke vzdélavani a osobnimu rozvoji vyjadiila tak, Ze dostatek vzdé&lavacich aktivit jim
spole¢nost nenabizi. Necelé 3/5 respondentli se béhem posledniho roku zucastnili 1 —3
vzdélavacich aktivit. % pak navstivila 4 a vice vzdélavacich akci a 17 respondentli se
za posledni rok na zadnou vzdélavaci akci nedostavilo. Dle prizkumu je ziejmé, Ze vice
jak Y5 respondentti neni se vzdélavacim systémem ve spole¢nosti spokojena. Respondenti
uvadeéli, ze by uvitali zménu ve struktuie zaskolovani. Byli by radi, kdyby pro upln€ nové
distributory byla automaticky povinna softskillova Skoleni, kde by se mohli naucit, jakym
zpusobem nejlépe oslovit nového zikaznika ¢i potencidlniho obchodniho partnera,
jak piimét spotiebitele k pravidelnému nakupu a piedevs§im, aby jim hned z pocatku byl

jednotnym  zplsobem  vysvétlen kariérni a motivaéni  systém  spolecnosti.
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Nektefi respondenti zminili, Ze tymova Skoleni nejsou pofddana pravidelné¢ nebo nejsou
poradand vibec. Velmi kladné respondenti zhodnotili produktové Skoleni, kterd spole¢nost
potrada nékolikrat do roka. Respondenti dale uvedli, ze diky témto produktovym Skolenim
jsou schopnéjsi nabidnout zakaznikiim pfesné to, co zrovna potiebuji.

Nejvice respondentii uvedlo, ze hlavnim motiva¢nim faktorem k dalSimu rozvoji
a vzdélavani je zvysit si své odborné znalosti a dovednosti, a také nabyt nové znalosti
a dovednosti. Diky dalSimu vzd€lavani a osobnimu rozvoji respondenti piedpokladaji,
7e Si zlepsi postaveni ve stavajicim tymu, a ze budou moci sndze postoupit ve struktuie.
V souvislosti s postoupenim ve struktuie je také motivuje to, Ze mohou dosahnout vyssiho
bodového obratu a tim i platového ohodnoceni.

V neposledni fadé jsem dotaznikem chtéla zjistit, jak respondenti vnimaji znacku
spolenosti XY. Ani jeden zrespondentdi nezpochybnil dobré jméno spole€nosti.
Co se ty¢e komunikace ve spole¢nosti, tam respondenti zaznamenali, ze komunikace
ve spoleCnosti je uzaviena. Pies 50 % respondentt by uvitalo, kdyby byla komunikace
Vv ramci spolecnosti vice neformalni a mohli si vSichni tykat. Tykaci kultura muze

wewvr

problému.

Navrhy
Zvyseni motivace a zlepSeni vztahil v siti
- Sponzofii by se méli zaméfit na vétsi podporu obchodnich partnerd, Castéji davat
zpétnou vazbu;
- Udélat si vice ¢asu na své distributory v prvnich mésicich jejich piasobeni
V systému, 1épe jim vysvétlovat odménovaci systém,;
- Vytvofit check list pro nové nastupujici distributory (seznamit se s produkty, projit
si ivodni Skoleni, naucit se oslovit zdkazniky,...);
- Odstupnovat nefinan¢ni odmény za soutéze — zvysila by se motivace prodat alespon
¢ast produkti, zvysi se obrat spolecnosti;
- Nalékat do systému vice Zen — pro prodej kosmetiky, dopliikil stravy jsou vhodnéjsi

kvuli své empatii Kk zakaznikim, dokazi snadnéji navazat kontakt a tim piimét

druhé ke spolupréci, jsou peclivejsi;
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Muze vice vzdélat v softskills, aby vice porozumnéli zakaznikovi, uméli 1épe

vyjednavat, netlacili na ,,pilu®.

Vzdélavaci akce

Potadat pravidelna softskill Skoleni 1x mési¢né;

Poradat pravideln¢ Skoleni asertivity, jak vychazet s nepfijemnym zakaznikem,
vécné odmitajicim zadkaznikem;

Poradat uvodni povinnou prezentaci/skoleni, kde bude podrobné probran kariérni
plan a plan odménovani;

Poradat pravidelna tymova (sitova) setkani — motivace partnerti navzajem;

Potadat webinafte, které jsou méné Casové a nakladoveé naroc¢né, obchodni partner
tak nebude muset cestovat pies celou republiku;

Poradat interaktivni Skoleni — zapojeni posluchaci do akce, zkouset délat sehravky

ruznych situaci, se kterymi se mohou distributofi potkat.

Vnimani dobrého jména a kultura spolecnosti

Zamgeiit se na své distributory Vramci jednani s lidmi (zakazniky, partnery),
mystery shopping na distributora, aby nemanipulovali s lidmi, nevykladali jim
nesmysly, protoze to poSkozuje dobré jméno spoleénosti;

Naucit distributory jednat s lidmi (softskills skoleni), aby se chovali lidsky, mluvili
oteviené a uptimné, fikali skuteéné klady a zapory;

Zaméiit se na komunikaci v ramci spole¢nosti — vykani x tykani, komunikace

S 24

formou tykani je vice oteviena, pratelsteéjsi, uvolnénéjsi.

89



6  Zavér

Cilem diplomové prace bylo na zakladé teoreticko-metodologickych vychodisek
stanovit moznosti motivace v MLM systému ve vybraném podniku a nasledné navrhnout
ptipadné zmény. Diky dotaznikovému Setfeni bylo mozné charakterizovat motivaéni
a vzdélavaci systém spolec¢nosti XY a analyzovat jeji soucasny stav.

Klicovym faktorem pro fungovani jakékoliv MLM spolecnosti jsou jeji distributofi.
Pravé distributofi hraji klicovou roli pfi vytvareni vztahti mezi kupujicimi a spole¢nosti.
Podle toho, jak distributor prezentuje sebe a spole¢nost, se potencialné novy obchodni
partner ¢i zakaznik rozhoduje, zda se spole¢nosti uzavie registraci.

Je nezbytné podotknout, ze MLM je opravdu jedinecny fenomén této doby,
kde nejsou bariéry vstupu do podnikani. Jedinou bariérou clovéka je Eloveék sam.
Podnikani touto formou je v celku jednoduché a nejsou zde vétSinou nutné vysoké vstupni
poplatky. Staci si pouze zfidit licenci/registraci, nabizet produkty a sluzby spotiebitelim
a 0 vse Ostatni se postara MLM spole¢nost.

Zékladni kdmen urazu shledavam ptedevsim v tom, Ze spousta lidi si mysli, ze diky
MLM rychle zbohatnou, a jak se fika na vSech MLM vzdélavacich akcich, dosahnou
financni a cCasové svobody. Je pravda, Ze nékolik procent opravdu nakonec uspéje
a dosahne kyzené Casové a financni svobody. Na nékterych MLM akcich se novym
distributortim vtlouka do hlavy, ze i oni budou moci tohoto cile rychle dosahnout, ale uz je
jim jen zfidkakdy feceno, kolik ¢asu a Usili je potfeba do tohoto cile vloZzit. Je nutné brat
v potaz, ze se jednd o specificky druh podnikani, ktery miZe zacit budovat kazdy,
ale zaroven to nemusi byt pfilezitost pro kazdého.

V MLM nejsou zadné jistoty. Jelikoz kazdy distributor podnikd jako OSVC,
nema zadny fixni pfijem, jako je to u zaméstnani. Muze se tedy stat, ze jeden mésic bude
distributor vyd¢lavat statisice a dalsi mésic bude mit na konté nulu.

Ackoliv se mezi lidmi najdou stéle taci, kteti budou reagovat negativné pii zmince
0 multilevelu, v posledni dobé je patrné, ze maji lidé k pfimému prodeji oteviengjsi
ptistup. Domnivam se, Zze podnikani formou MLM se bude v budoucnu i nadale vyvijet
a rozristat, jelikoz je to jediny zplisob podnikani, kde je mozné s minimem vstupnich

nakladu a bez predchozich zkusenosti dosahnout vysokych zisk.
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8 Prilohy

Priloha ¢.1: Dotaznik
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Priloha €. 1: Dotaznik

1. Pohlavi
- Muz
- Zena
2. Vék
Do 20 let
21 — 25 let
26 — 30 let
3145 let

46 let a vice

Nejvyssi dosazené vzdélani

Zakladni

Stfedni odborné s vyucnim listem
Stredoskolské vzdélani s maturitou

Vyssi odborné
Bakalarské
Magisterské
Doktorské

Obchodni ¢len
Obchodni partner

Junior Consultant
Consultant

Senior Consultant
Junior Manager
Manager

Senior Manager
Director

Group Director
Business Director
Country Director
Bronze Leader

Silver Leader

Golden Leader

Junior Diamond Leader
Diamond Leader
Senior Diamond Leader
Jné: .o

Vyberte, prosim, typ smluvniho partnerstvi, které jste uzavtel/a.

Jakého kariérniho titulu jste v MLM zatim dosahl/a?
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10.

11.

12.

Jak dlouho ptisobite v MLM spole¢nosti?
- Méné nez 1 rok

- 1-5let

- 6-10let

- 11 letavice

Jaké byly davody pro vstup do MLM? (moznost zaSkrtnout vice odpovédi)

- Ptivydélek k hlavnimu ptijmu

- Ziskat zkuSenosti s 0sS0bnim prodejem

- Do systému mé ptivedl znamy/kamarad/rodinny ptislusnik apod. (horky kontakt)
- Byl/a jsem nahodné osloven/a obchodnim partnerem (studeny kontakt)

- Duvéra ve znacku a firemni filozofii (dobra zkuSenost s produktem/sluzbou)

- Dobry systém vzdélavani pro sebezdokonalovani

- Jiné: ...

Jakych hrubych mési¢nich piijma dosahujete?
- D0 5.000 K¢

- 5.001 K¢—10.000 K¢

- 10.001 K¢ —20.000 K¢

- 20.001 K¢ —30.000 K¢

- 30.001 K¢ —40.000 K¢

- 40.001 K¢ a vice

- Nechci uvadét

Po jaké dobé jste se dostal/a na Vasi aktualni tiroven?
Béhem 1 roku

- 1-2roky
- 2-5]et
- Savicelet

Ptijde Vam doba postupu na dalsi level adekvatni?
- Rozhodné¢ ano

- SpiSe ano

- SpiSe ne

- Rozhodné ne

- Nevim

Za jakych okolnosti by byla uvedena doba adekvatni?

Co se Vam nejvice libi v systému MLM (max 3 moznosti)?

- Financ¢ni ohodnoceni v jednotlivych urovnich kariérniho zebticku

- Jasny kariérni plan a moZnost postupu na vyssi uroven

- Osobni uznani (vyhlaseni ,,Nejlepsich* na celofiremnich konferencich, pochvala
na tymovych poradach)

- Flexibilita pracovni doby

- Byt svym panem
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- Osobni kontakt s riznymi typy zakaznikti

- Ziskani vécné nebo cestovni motivace (automobil, dovolena, ..)
- Utast na konferencich/skolenich

- Dobry pocit, ze mtizu nékomu pomoci (zdravi, finan¢ni stranka)
- Jiné: ...

VZTAHY V SITI
13. Dostava se Vam od Vaseho sponzora dostatek zpétné vazby?
- Ano
- Ne

14. Mate pocit, Ze Vas sponzor dostate¢né ocefiuje Vasi snahu a dosazené vysledky?
- Rozhodné ano
- SpiSe ano
- SpiSe ne
- Rozhodné¢ ne
- Nevim

15. Jakym zptsobem se Vas pokousi sponzor motivovat?
- Jsem casto chvalen/a.
- Sponzor mi jde sam prikladem.
- Sponzor se mnou chodi na schiizky, instruuje mé v praxi.
- Doporucuje mi motivaéni knihy/videa/podcasty.
- Jiné: ...

16. Jak na Vas pozitivni motivace puisobi v pracovnim procesu (napt. pochvala od
sponzora pted tymem)?
- Vétsi vykon (snaha dokazat, ze si pochvalu opravdu zaslouzim)
- Touha ptekonavat vyssi cile, dostat Se na vyssi uroven
- Nevadi mi pracovat o x hodin tydné vice
- V&tsi sebedlivera
- Lepsi nalada, ktera se promita v komunikaci s kolegy/klienty
- Veétsi spokojenost (v osobnim zivoté mam pocit, ze nékdo dokaze ocenit, co
délam)
- Nic to se mnou ned¢€la, pracuji stale stejné
- Jiné: ...

17. Jsou zde né&jaké faktory, které¢ Vas demotivuji?
- Negativni motivace sponzora (kiik, vyhrozovani, shazovani pied ostatnimi)
- Odmitani potencialnich zakazniki/¢lenti/obchodnich partnert
- Nejasny kariérni plan
- Nevhodné koncipované firemni prednasky (nezajimava témata, neodborny
prednasejici,..)
= TN
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18. Jste spokojeni s % odménami v ramci jednotlivych postupi v Kariérnim zebticku?
- Rozhodné¢ ano
- SpiSe ano
- SpiSe ne
- Rozhodné ne
- Nevim

19. Jsou pro vas cile, které je tteba dosdhnout pro ziskéni nefinancni odmény, dosazitelné?
- Rozhodné ano
- SpiSe ano
- SpiSe ne
- Rozhodné ne
- Nevim

20. Pokud ne, mate snahu prodat alespon ¢ast téchto produkti?
- Ano
- Ne

21. Me¢li byste motivaci prodat alespon ¢ast téchto vyrobki, kdyby za prodejem stala
alespon ¢astecna nefinancni odména?
- Ano
- Ne

22. Kolik spolupracovnikt je ve Vasi siti?
- 1-5

- 6-10

- 11-20

- 20avice

- Zadny

23. Domnivate se, Ze jsou V MLM lepsi muzi nebo Zzeny?
- Muzi
- Zeny

24. Pro¢ si myslite, Ze jsou lepsi muzi?
- Empatie

- Sila jednéni

- Neodbytnost

- Odolnost vli¢i stresu/vici odmitnuti
- Vyuziti svych pfednosti

25. Pro¢ si myslite, Ze jsou lepsi zeny?
- Empatie

- Sila jednani

- Neodbytnost

- Odolnost vuéi stresu/vuéi odmitnuti
- Vyuziti svych prednosti
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SYSTEM VZDELAVANT{
26. Nabizi Vam spole¢nost dostatek prilezitosti pro Vase obchodni vzdélavani a rozvoj?
- Ano
- Ne

27. Na kolika vzd¢lavacich akcich jste byl/a béhem posledniho roku?
- 1-3

- 4-5

- bavice

- Zéadné

28. Jste spokojen/a se systémem vzdélavani ve spolecnosti?
- Rozhodné¢ ano

- Spise ano

- Spise ne

- Rozhodné ne

- Nevim

29. Vnimate néjaké zapory ¢i nedostatky v systému vzdélavani? S ¢im jste nespokojeny/a?

31. Jakou formou probihaji vzdélavaci akce? (moznost zaskrtnout vice moznosti)
- PrednaSky

- Seminafe

- Workshopy

- Konference

- E-learning

= JINé:

32. Potada spolecnost i interaktivni S$koleni?
- Ano
- Ne

33.V jak velkém kolektivu nejcastéji probihaji skoleni?
- 1-10 acastnikt

- 11 - 30 ucastnikt

- 31 -70 Gcastnikt

- 71— 100 ucastniki

- 101 a vice ucastnika
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34. Domnivate se, ze vzdélavaci aktivity poradané MLM spole¢nosti jsou vhodné pro Vas
profesni rozvoj?

- Rozhodné ano

- SpiSe ano

- SpiSe ne

- Rozhodné ne

- Nevim

35. Co Vas motivuje dale se rozvijet a vzdelavat?
- Zvyseni odbornych znalosti a dovednosti

- Nabyti novych znalosti a dovednosti

- Moznost postoupeni Ve struktuie

- ZlepSeni postaveni v tymu

- Vyssi bodovy obrat a platové ohodnoceni

- TN

GOODWILL A KULTURA SPOLECNOSTI
36. Myslite si, Ze ma firma dobré jméno?
- Rozhodné¢ ano
- SpiSe ano
- SpiSe ne
- Rozhodné ne
- Nevim

37. Pokud ne, proc¢?

38. Jak by bylo mozné dobré jméno spole¢nosti dle vaseho nazoru zlepsit?

39. Ohodnot’te na stupnici od 1 - 5, jak oteviena je komunikace u vas ve struktufe.
1 = velmi oteviend komunikace, 5 = velmi uzaviena komunikace

1 2 3 4 5

40. Ocenili byste, kdyby komunikace probihala formou tykani napfti¢ celou firmou?
- Rozhodné ano

- Spise ano

- SpisSe ne

- Rozhodné ne

- Nevim
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