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Seznam pouzitych zkratek a symbol

MLM

a.s.

S.r.o.

ZEP

USA

FTC

VEMMA

multi level marketing

akciova spolecnost

spoleCnost s rucenim omezenym
zaruceny elektronicky popis
Ceska republika

Spojené staty americké

Federal Trade Commission

Vitamins, Essential Minerals, Mangosteen and Aloe



Uvod

V bakalarské praci se budu zabyvat vyhodami a nevyhodami firmy multi level
marketingové spolecnosti. Stale vice a vice lidi hleda néjaky navod nebo plan, jak
by mohli zacit podnikat, nebo jak si muzou zlepSit prodej pomoci novych metod.
Multi level marketing je jednou z cest, po které se mizeme vydat. Toto téma jsem
si vybral proto, nebot to povazuji za luxusni byznys 21. stoleti a v Ceské a
slovenské literatufe jsem nemohl najit pfesny postup pro zalozeni tohoto typu
spole€nosti. Cestu, jak si zalozit takovou spoleCnost se vS§im, co k tomu patfi, si
rozebereme v nasledujicim textu mé bakalafské prace.

Hned v prvni kapitole si vyjasnime, jaké jsou podminky zaloZeni firmy na
Slovensku a v Ceské republice. Porovname si podminky a rozdilnosti, podle
kterych se lisi.

V druhé, teoretické Casti, se nachazi definice pojmu jako je multi level marketing a
network marketing. Je tomu tak proto, aby nedoS$lo k néjakému nedorozuméni.
Hodné lidi tyto pojmy dost Casto zaménuje a pletou se jim. Je zde nastinéna i
historie vzniku tohoto odvétvi v byznysu. Za dllezité povazuji porovnani multilevel
marketingu a kamenného obchodu, které je také vysvétleno v této ¢asti bakalarskeé
prace.

V tfeti Casti porovhame vyhody a nevyhody. Také si zodpovime otazku, proC
pravé my si mame vybrat tento typ podnikani.

Ve Ctvrté Casti této prace si rozebereme klicové body pro vytvoreni bysnys planu
pro uspésnou firmu v tomto odvétvi.

Na zaveér prace si ukazeme na realné firmé (firma Vemma), jak splfiuje klicové

body nastinéné ve Ctvrté Casti meé prace.



1 Zalozeni spole¢nosti

Kdyz zakladame firmu, je velmi dulezité se rozhodnout, jaky typ podnikani
vybereme. NejCastéjsi firmy, které zakladaji multilevel marketingové spole¢nosti,
jsou s.r.o. (spole€¢nost s ru¢enim omezenym). Druha nejvice rozSifena forma
spole€nosti pro multilevel marketing je a.s. (akciova spoleCnost). Podle mého
vyzkumu je v Ceské republice 85,71% MLM s.r.o. a pouze 14,29% MLM a.s.. Typ
spoleCnosti se da zjistit v obchodnim rejstfiku, prostfednictvim kterého se
uskutecnil vyzkum.

Jaky je rozdil mezi a.s. a s.r.0.? S.r.o. jsou firmy, které maji jednodussi
administrativu, oproti tomu v8ak a.s. pasobi davéryhodnéji. Podle vysledkl vidime,
Ze s.r.o. je nejvic vyuzivana forma spolec¢nosti v multi level marketingu. Potvrzuji
to i Jifi Sixta a Danica Valentova ve svém clanku na podnikam.sk. Tvrdi, Ze
spole€nost s ru¢enim omezenym je nejrozSifenéjsi formou obchodni spole€nosti.
Potvrzuje to i ¢lanek na profesionalni strance o podnikani spravafirem.cz, kde
tvrdi, Ze s.r.o. je bezkonkurenéné nejvyuzivanéjsi formou podnikani v CR.

Oba tyto typy jsou kapitalovymi, obchodnimi spoleénostmi (Centrum, n. d.).
NejdulezitéjSi Cast je vklad do zakladniho kapitalu, proto se nazyvaji kapitalové
spole¢nosti. Kdyz budeme porovnavat oba pravni systémy vedeni firem, zjistime,
Ze nejvétsi rozdily jsou v tom, jaky zakladni kapital a.s. a s.r.o. vyzaduje. Zakladni
kapital u a.s. v Ceské republice je 2 000 000 korun &eskych a u s.r.o. je 1 koruna
Ceska. Ve Slovenskeé republice je pfi zalozeni akciové spolecnosti zakladni kapital
ve vySce 25 000 eur a pfi zaloZzeni spoleCnosti s ru¢enim omezenam je 5 000 eur.
Kdyz zakladame akciovou spoleénost v Ceské republice, je tfeba myslet na to, ze
a.s. jsou nejvice ze vSech spoleCnosti kontrolované zakonem o obchodnich

korporacich.

1.1 Zalozeni akciové spole¢nosti a spoleénosti s ruéenim omezenym

ve Slovenské republice

V této Casti si vysvétlime zakladni rozdily a.s. a s.r.o. ve Slovenské republice.



Spoleénost s ruéenim omezenym

Kdyz zakladame firmu, je velmi dalezité si vybrat spravnou formu. Podle vyzkumu

jsem zjistil, Ze nejvice rozsifené firmy jsou s.r.o. jak na Slovensku, tak i v Ceské

republice. Kdyz se rozhodneme pro zaloZeni s.r.o. na Slovensku, tak bude potfeba

udélat nasledujici (Zalozeniesropostup, 2013):

9.

. Zvoleni si spravného nazvu firmy.

prijatych listin.
Volba pfedmétu podnikani.

Vypracovani potfebnych dokumentl jako

popfipadé zakladatelska listina.
Podpisovy vzor.

Postup ziskani zivnostenského opravnéni.

Zakladni kapital — postup a moznosti splaceni.

Vyzadani souhlasu spravce dané.

Zapis do obchodniho registru.

10.Registrace na danovém ufadé.

11.0véreni u notare nebo na matrice.

12.USetfeni pomoci elektronického podpisu.

. Vybrani si sidla firmy. Pro zacCatek zfejmé virtualni sidlo s pfeposilanim

je spoleCenska smlouva,

Vyhody s.r.o. na Slovensku jsou, ze vzdy ru¢ime jen do vySe zakladniho kapitalu,

coz je oproti zivnosti obrovska vyhoda. Dale je dllezité to, Ze jsme nabyli status

pravnické osoby a tim se stavame dlvéryhodnéjSim partnerem. PFi zalozeni firmy

je tfeba myslet i na to, ze musime platit kolky, na Slovensku jsou v hodnoté 331,50

eur. Kdyz si vS8ak nechame zalozit firmu néjakou zprostfedkovatelskou firmou,

ktera se zaobira zakladanim firem, tak mizeme uSetfit. Tyto firmy maji zaruceny

elektronicky podpis (ZEP), diky nému plati jen jednu polovinu z poplatku a to je

165,75 Eur. Kdyz si chceme koupit ZEP, tak vyjde jeSté draz nez s béznym
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poplatkem, proto je jednodussi a levnéjSi pozadat zprostfedkovatelskou firmu o

zalozeni.

Akciova spolec¢nost

,Zalozeni a.s. (akciové spoleCnosti) se fidi ustanovenim zakona ¢ 513/1991 Sb.
Obchodni zakonik ve znéni pozdéjSich pfedpist“ (Lackova, 2013). Akciova
spolecCnost ru€i celym svym majetkem, kdyz poruSi svoje zavazky. Akcionar
zavazky neruCi. Akciové spolecnosti na Slovensku rozliSujeme na vefejné a
soukromé. Akciovou spole¢nost mlze zalozit jedna pravnicka osoba nebo ji
mohou zalozZit i fyzické osoby, stou podminkou, Ze musi byt minimalné dva
zakladatelé. Pfi zakladani a.s. bude zakladatelskym dokumentem zakladatelska
listina nebo zakladatelska smlouva.
»A.S. vznika dnem zapisu do obchodniho registru. Pfed vznikem spoleCnosti musi
byt upsana cela hodnota zakladniho kapitalu a splacenych musi byt nejméné 30 %
penéznich vkladu. A.s. si pfi svém vzniku vytvafi rezervni fond, ktery je nejméné
ve vySce 10 % zakladniho kapitalu. Rezervni fond spoleCnost kazdorocné doplni
tak, jak ma urCeno ve stanovach, jinak ve vySi 10 % z Cistého zisku, nejméné vsak
do vysky 20 % zakladniho kapitalu“ (Lackova, 2013).
Nesmime zapomenout na organy akciové spolecnosti, kterymi jsou:

1. Valné shromazdéni

2. Predstavenstvo

3. Dozorci rada
Zakladni kapital akciové spoleCnosti musi byt minimalné 25000 eur
(Podnikajte.sk).

1.2 Zalozeni akciové spole€nosti a spoleé¢nosti s ruéenim omezenym

v Ceské republice

rv  waiwvs

Zakladni kapital musi byt minimalné ve vysce 2 000 000 K&, nebo pfi vefejném
upisu akcii 20 000 000 KE&. U spolecnosti s ru¢enim omezenym staci, aby byl
zakladni kapital ve vysi 1 KC.

Oproti spoleCnosti s ruéenim omezenym se akciova spoleCnost tvafi jako vétsi

spoleénost s vétsim objemem finanénich zdroji. Rizeni akciové spoleénosti je
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Vigvivs

v dozorCi radé je potfeba mit minimalné 3 osoby, na rozdil od s.r.o., kde uplné
staCi jedna osoba, ktera bude vystupovat jako jednatel.

Na strance mlady podnikatel.cz shrnuli strukturu viastnik( nasledovné.

,Zajimavy je pohled na vlastnickou strukturu. V obou pfipadech mlze spole¢nost
zalozit jedna osoba notarskym zapisem. Notafsky zapis se pocita podle
zakladniho jméni, u akciové spolecnosti bude tedy drazsi.

Spole€nost s ru€enim omezenym ma vzdy majitele zapsané v obchodnim
rejstfiku. Akciova spoleCnost vyda akcie a nemusi mit vefejné znamé majitele.
Existuji dva druhy akcii, na jméno a na dorucitele (maijitele). Akcie na jméno je
vyplnéna jménem osoby, ktera ji vlastni. Akcie na dorulitele pouze oznacuje
pocet, druh a hodnotu vlastnénych akcii, a kdo ji predlozi, ten je majitelem. Pokud
nékdo chce byt v ,utajeni, akciova spolecnost k tomu dava pfilezitost.
Nezapominejme, Ze akciova spolecnost plni vice povinnosti.

,2Akciovka“ musi pofradat valné hromady, musi mit stanovy, které urcuji zpisob
fizeni spoleCnosti, musi davat valné hromadé schvalovat ucCetni doklady a volit

Cleny predstavenstva a dozorci rady. (Knop, 2012)”

1.3 Rozdily mezi staty

Nejvétsi rozdily jsou v zapsaném zakladnim kapitalu. V Ceské republice i ve
Slovenské republice ma akciova spolecnost vétsi dlvéryhodnost, zatimco
spole€¢nost s ruenim omezenym puUsobi méné duvéryhodné, ale ma mensi
administrativni naklady a je jednodussi na fizeni, proto je to nejvyhledavangjsi typ
podnikani v CR. Vyhodngj$i je zalozit firmu v Ceské republice, a to spoleénost
s ru€enim omezenym, protoze pfi zakladani nam stai pouha koruna oproti

Slovenské republice, kde potfebujeme minimalné 5 000 eur.

12



2 Historie vzniku a vysvétleni pojmu MLM

Latinskeé slovo ,prohibitio” oznaCuje zakaz. Cela historie multi level marketingu se
zacCala nepfimo psat ve dvacatych letech 20. stoleti v USA. Za vSechno muze
Volsteadlv zakon (Volstead act) spolu s osmnactym dodatkem americké ustavy.
Volsteadlv zakon zakazoval prodej alkoholu v USA celych 13 roku. Zakon zacal
platit od roku 1920.

Celych tfinact let Americané obchodovali s alkoholem nacerno. Obchod
s alkoholem ovladla mafie a tento zakon byl obchazen ve velkém. Fakt, Ze v New
Yorku se béhem péti let rozrostl po€et nelegalnich barl z tficeti tisic na sto tisic, o
néCem svedci.

V tomto obdobi vzniklo i nepfimé odvétvi multi level marketingu, a to tak, Ze jeden
z paseraku zaCal odménovat ostatni paseraky za prodané mnozstvi alkoholu, ale i
za pocet jejich komplict, zatahnutych do tohoto obchodu. Timto zplsobem byla
nepfimo vymyslena jedna z nejvétSich obchodnich pfileZitosti, ktera nabizi lidem
vydélavat penize — network marketing.

Na konci prohibice zacala firma California Vitamins v USA jako prvni podnikat
systémem multi level marketing. California Vitamins jako prvni nabidla svym
distributordm moznost, aby mohli do obchodu pfivést dalSi zajemce. Za praci
téchto novych distributord firma odménovala starsi distributory bonusem. Timto
zpusobem méla kazda osoba moznost vybudovat si svoje podnikani a vydélat
penize (Kales, 2012).

Vroce 1950 se timto zplsobem v USA prodavalo skoro uplné vsechno. ,S
rozvojem vyroby se uplathovaly stale vétSi naroky na odbyt, které vytvarely
pFiznivé podminky podnikani s moznosti ziskani trvalych pfijmd. Nové se
rozvijejici obchodni odvétvi ukazovalo svoji silu (Bohatycech.cz, n. d.).”

Tady historie nekoncCi. Nejvétsi pfevrat v historii MLM nastal v letech 1959, 1975 a
1999.

Vroce 1959 se Richard de Vos a Jay van Andel (dva nejlepSi distributofi
spole€nosti Nutrilite) rozhodli zalozit svoji novou multi level marketingovou firmu.

Andel a Vos dokoupili prava na produkty od firmy Nutrilite a zalozili firmu, ktera je
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znama po celém svété, firmu Amway Corporation. Nazev vznikl z anglickych slov
~AMerican WAY".

Rok 1975 je znamy tim, Ze Federal Trade Commission (FTC) napadlo odvétvi
multi level marketingu na zakladé famy, Ze jde o ilegalni byznys, tzv. pyramidovy
zakon. Soud trval 4 roky, do roku 1979, a stal 4 miliony dolart. FTC obzalovalo
okolo 30 firem, mezi nimi i Amway. V8echno dopadlo dobfe, ve prospéch multi
level marketingovych firem. Soud rozhodl, Ze multi level marketing neni ilegalni
byznys a zpusob prodeje a distribuce je legalni. Stanovisko bylo jasné a nastal
velky rozmach MLM po celém svéte.

V roce 1999 se poprvé multi level marketing objevil na internetu, coz zménilo a
méni tento typ odvétvi neustale. Staci se podivat, jak zménil internet Facebook,
Google, Skype, Youtube. Tyto internetové stranky jsou skvélymi nastroji pro

propagaci vasi firmy.

21 Jaky je tedy rozdil mezi MLM a network marketingem?

V dnesni dobé si to plete stale vice lidi. Neni se jim co divit, kdyZ rozdil je jen
minimalni. JednoduSe to vysvétlil ve svém clanku Tony Shays (SHAYS, 2012).
Kdyz se podivame na network marketing (sitovy marketing), jedna se o prodej
znamym, ktefi kdyz si koupi produkt, tak my dostaneme zaplaceno. Na rozdil od
toho je multi level marketing v podstaté network marketing na steroidech. V MLM
vas motivuji ktomu, abyste si vytvofili svlj vlastni tym distributortd. Jste
odmeénovani stupnovité dolu, oproti tomu je network marketing pouze na jednom

Jlevelu“, coz zobrazuje obr. 1.

14



Obr. 1: Grafické zobrazeni rozdilu mezi network marketingem a multi level marketingem

Zdroj: upraveno dle textu kap. 2.1

2.2 Multi level marketing

V pfedchazejicim odstavci jsme si vysvétlili rozdil mezi multi level marketingem a
network marketingem, a proto uz budeme pouzivat pouze oznaceni multi level
marketing (MLM).

Své kofeny ma v pfimém prodeji. Podstatou MLM a pfimého prodeje je to, Ze se
prodava tzv. person to person (osobné, tvafi v tvar druhému ¢lovéku). V multi level
marketingu se nachazi takzvani distributofi, ktefi jsou odmeénovani za pocet
prodanych produktl co nejvétSimu mnozstvi zakaznikih a za pocet
,naverbovanych® distributorti, ktefi pracuji spoleéné s nim v jednom tymu. Tito

naverbovani distributofi tvofi vas prodejni tym. Kompenzace je rozdélena pfes
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multilevelovou uroven. Jinak feCeno, kdyZz mate pod sebou sit' distributortl, které
jste ,naverbovali®, tak budete dostavat vétSi odmény nez oni, protoze jste jejich
lidrem a jste nad nimi.

Nejvétsim lakadlem na tomto byznysu pro lidi je, Zze si mUZou vytvofit pasivni
prijem. Za dobu pusobeni v néjaké MLM firmé si muzou vybudovat sit’ distributora
nebo zakaznikl, ktefi budou odebirat produkt kazdy mésic a ktefi z toho budou
dostavat slibené prémie. Angela L. Moore ve své knize odkazuje na dvé véci,
které network marketingové spolecnosti prodavaiji:

Produkt a Sanci (pfilezitost).

,Zakladnim principem MLM je prodej produktd nebo sluzeb formou pFimého
prodeje. Je tedy potfebné védét, co to konkrétné pfimy prodej je. Pfimy prodej
znamena, ze vyrobce proda vyrobek pFfimo spotiebiteli pfes nezavislého
distributora (vase prace v MLM), ¢imz usetfi hodné penéz za meziclanky, které by
mousel financovat. USetfené penize se potom rozdéli mezi vyrobce a distributory
(vy). Ve finale tedy vSichni vydélaji, a kdyZ ma spole¢nost nékolikauroviiovy
systém odménovani, muze si distributor zajistit témérf neomezeny pfijem.
(Pankuchova, n. d.)* Je to zjednoduSené zobrazené na obrazku €. 1, kde je

vysvétlen i klasicky prode;j.

Klasicky prodej

S klasickym prodejem se potkavame dennodenné. Napfiklad kdyz jdeme do
supermarketu a kupujeme si hrnce. Nejprve je vyrobil vyrobce, potom je prodal do
velkoobchodu a potom z velkoobchodu je odkoupil maloobchod, do kterého jsme
nakonec pfisli my jako zakaznici a tento hrnec si koupili, coz zobrazuje obr. 2.

Reknéme, Ze vyrobce vyrobil hrnec za 10 eur. Pfi klasickém prodeji musime
zapocitat do ceny cenu pfepravy, marze (velkoobchod, maloobchod), a co je
nejdulezitéjSi je i cena z reklamy, ktera vstupuje do ceny hrnce. Nakonec hrnec

vyjde za kupni cenu z maloobchodu 50 eur.
Primy prodej MLM

Pfredstavte si, Ze mame znovu ten stejny hrnec za 10 eur od vyrobce. My si ten
hrnec koupime od distributora dané MLM firmy za cenu 40 eur, ne za cenu 50 eur,

jako to bylo v pfikladu klasického prodeje. Jak je to mozné?
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Funguje to tak, Ze vyrobce uSetfi penize za reklamu, dopravu a skladovani,
protoze praci mezi€lanku zastoupi distributor. Vyrobce ma takto usetfené penize,
které nasledné rozdéli mezi distributory formou nékolikauroviiového systému, coz

znazornuje obr. 2.

Rozdil mezl Kiasickym prodejem a MLM

Vyrobca

“
Velkoobchod Zakaznik
l’ “ MLM
Maloobchod
l, “,
Zakaznik

Klasicky predai
Obr. 2: Rozdil mezi klasickym prodejem a MLM z pohledu koneéného zakaznika

Zdroj: upraveno dle textu 2.2

Pokud to myslime vazné se zalozenim multi level marketingové firmy, méli
bychom se Fidit nasledujici formulaci uspéchu od Angely L. Moore. Tato formulace
uspéchu se da shrnout do nasledujicich nékolika vét. ,Kazda firma zaobirajici se
MLM musi prebrat plnou zodpovédnost za zaru€eni Uspéchu svym distributoram.
Firma musi byt unikatni, bezpecna, musi mit unikatni produkt a kompenzuijici plan.
Dulezité je, aby bylo jednoduché kopirovat naborovy systém*“ (Moore, 1998). Bez
lidi to totiz nepujde. Dulezitym aspektem je i firemni mise. Ta je dulezita proto, aby
se vsichni distributofi shodli na jednotném postupu, jak budou budovat image firmy

a tim jednodus$eji nabirat nové distributory.

17



V multi level marketingové firmé je image velmi podstatna véc. Je to zpusobeno
tim, Ze neustale dochazi ke kontaktu: firma->distributor->zakaznik/novy distributor,
coz znazornuje obr. 3. Pfi budovani MLM firmy je dulezité se rozhodnout, jaké
produkty budeme prodavat a jaky celkovy dojem chceme vytvofit nejen pro nase
zakazniky, ale i pro budouci potencialni distributory. Proto je vytvareni image

klicovym aspektem k uspésné MLM firmé.

Kolobih neustdleho kentakiy

MLM Firma <::> Distributor <::>

Obr. 3: Neustaly kolobéh v MLM firmé

Zakaznik/
novy
distribdtor

Zdroj: upraveno dle textu 2.2

2.3 Kamenny obchod

Abychom si spravné definovali pojem MLM a nemylili si multi level marketing
s kamennym obchodem, musime jesté vysvétlit pojem kamenny obchod.

Bc. Jan Stastny ve své diplomové praci efektivné zobrazuje vyhody a nevyhody
kamenného obchodu (Stastny, 2008, str. 34).

,Jediny duvod, pro¢ zfizovat kamenny obchod, popfipadé nizko nakladovou
vydejnu, je ziskat stalé zakazniky v dané oblasti ¢i na daném trhu. Diky tomuto
obchodu a vhodné reklamé se mizeme doCkat mnoha novych zakaznikd,” uvadi
Stastny.

Pfinos pro zakaznika:

e Mduze si zbozi prohlédnout (pfipadné vyzkouSet, zeptat se prodavace).
e Muze zbozi osobné zakoupit.

e Vi, kdy a kde nas najde.

e Nemusi zbozi nakupovat ve vzdalenéjSich prodejnach.

e Nemusi si zbozi nechat posilat prfepravni firmou ¢i poStou.

e Muze vyuzit dosazitelnou méstskou hromadnou dopravu.
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Zakaznici nakupujici pres internet budou mit vétSi duvéru, protoze se v
pripadé problému maji kam osobné dostavit a vyfidit ho napf. formou

reklamace

Pfinos pro provozovatele:

Novi potencialni zakaznici.
Postupem Casu stali zakaznici, stalé trzby.
Postupem &asu pokryti trzbami mistnich zakaznikl naklady na prodejnu.

ZvySenim trzeb snizeni nakupni ceny u dodavateld, tim i moznost zvySeni

marze.

Realizovani reklamy pomoci e-shopul a vyhledavaca.

Negativa pro provozovatele:

Pofizovaci naklady spojené se zalozenim.
Z pocatku vysoké naklady na provoz kamenného obchodu.
Postupem Casu potieba dalSich zaméstnancu (dalSi naklady).

Pevna pracovni doba => v pfipadé pouze jedné osoby v obchodé Casové

problémy pfi vyfizovani ukold mimo prodejnu.
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3 Vyhody a nevyhody MLM firmy

V této kapitole si uvedeme vyhody a neyhody, které obnasi mit MLM spole¢nost, a
také vyhody a nevyhody z pohledu distributord. V prvni ¢asti si definujme vyhody,

v druhé potom nevyhody.

3.1 Vyhody MLM firmy
Vyhody MLM:

e skveélé seznameni zakaznika s vyrobkem

e neomezené misto a doba prodaje

e neustala péce o zakaznika

e moznost pro distributory budovat si byznys pfi hlavnim pracovnim poméru
e moznost kdykoliv skoncCit

e neomezeny pfijem pro distributory

e nizké pocatecni investice ze strany distributor(

e celosvétovy trh, neomezené pfijmy

e neomezena pracovni sila pro firmy

3.2 Nevyhody MLM
Nevyhody MLM:

mylné zaménovani za pyramidu, Spatna reputace

obrovské riziko v chovani nékterych distributort

k dosazeni uspéchu potfeba tvrdé prace ze strany distributort

nalezeni vhodného distributora

20



4 Strategické body v MLM firmé

Co je zaklad podnikani? Pro¢ vlastné podnikat? Pani Jakubikova ve své knize
Strategicky marketing uvadi, Ze zakladnim motivem podnikani je snaha o
dosazeni zisku jako prebytku vynosl nad naklady. ,V centru pozornosti
podnikatele by tedy mél byt zakaznik se svymi zajmy, pozadavky, potfebami,
preferencemi atd” (Jakubikova, 2008, str. 14).

PFi budovani MLM firmy je dulezité myslet na zakaznika, ale nesmime zapominat
V knize ,Building successful network marketing company” Angela L. Moore uvadi
presny postup pro zalozeni MLM firmy. V této publikaci se do hloubky vénuje i
tvofeni spravné image firmy.

Proto pfi zakladani firmy musime myslet na nasledujici prvky, které jsou

nevyhnutelnou soucasti byznysu (Moore, 1998).

41 Jméno firmy

VétSina jmen v MLM byznysu je vybrana tak, aby prezentovala zakladni
charakteristicky prvek vyrobku, napfiklad VEMMA (Vitamins, Essential Minerals,
Mangosteen and Aloe). DalSi jména jsou vybrana tak, aby zobrazila Zivot jejich
distributort, napfiklad Excel. S timto nazvem se da dost pohravat (Excelebration,
ExcelTv...). Ktomu, abychom vybrali spravné jméno, je dulezité myslet na to, jak
ho budou pouzivat distributofi, a také na to, co chceme vzkazat svétu, aby o firmé

hned védél.

4.2 Poslani firmy

K produktu nebo sluzbé, kterou bude firma nabizet, je dulezité mit vybranou
spravnou misi, kterou chce prodavat nepfimo s vyrobkem. Maze to byt napfiklad
zdravy Zivotni styl nebo zlepSeni zivotniho prostfedi. Diky misi budou distributofi

vice pfitahovani k tomuto ,vy$Simu dobru”.

4.3 Image pred verejnosti

Nesmime zapominat na to, jak pusobi firma na vefejnost. Proto firemni brozury,
styl pisma, nalepky na produktech, design produktd ma vypovidat o tom, jaka je
firemni kultura. Pokud chce firma vytvaret dojem o zdravém zivotnim stylu, je

dobré mit v riznych magazinech obrazky védcl, mit vyhotovené védécké tvrzeni
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o ucinnosti produktd. Pokud vSak chcete pusobit jako MLM firma, jejiz produkty
slouzi na udrzeni fit postavy a produkty slouzici jako doplriky ke cviCeni, je vhodné
sponzorovat olympioniky a rizné sportovce a sportovni tymy. Podle toho také

musite mit pfizpusobeny firemni brozurky, materialy atd.

44 Logo

V ¢lanku na entrepreneur.com (How to Create a Logo) piSou o tom, Ze logo
prezentuje firmu po vizualni strance. VSechno, co firma predstavuje, jaka je jeji
firemni kultura, jestli je s ni zabava, nebo je vice seridzni, to v8echno musi byt
vyjadfeno v logu. Potvrzuje to i Angela L. Moore ve své knize. Kdyz ma firma
dostatek finan€nich prostfedkd, je vhodné dat logo vytvofit jiné firmé, ktera
pomduze s vytvorenim toho spravného.

e zmapovat loga konkurence

soustfedit se na zpravu, kterou chceme, aby vSichni vnimali

vytvofit jednoduché a funkéni logo

vénovat pozornost barvam

dat si patentovat logo

4.5 Osobni pristup

Ve firmé je dllezité udrzovat osobni pfistup k distributorim. Moorova v knize
uvadi, ze pfi riznych udalostech (eventech) distributofi oCekavaji, ze budou mit

moznost setkat se a pohovofit s majitelem firmy a s dalSimi predstaviteli.

4.6 Kultura firmy

Kazda firma ma svou specifickou kulturu. Kulturu tvofime uz vySe zminénymi
prvky, které jsou nezbytné pro uspéch. Firemni kultura bude také hrat vyznamnou

roli pro distributory.

4.7 Pribéh

To je ingredience, ktera pfitahuje distributory a zakazniky. Vypravéni pfibéhu je
nejucinngjsi uméni ve vSech MLM firmach. Firma potfebuje nabidnout skvély
pfibéh o tom, pro€ vlastné vznikla, a také pfibéh ke kazdému danému produktu.
Pfibéh je potfebny pro distributory, protoZe se s nim umi ztotozZnit, coz pomaha

k dalSimu pFevypravéni potencialnim distributoriim.
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4.8 Celistvost sortimentu

Pokud chce firma vystupovat jako duvéryhodna, je potfeba se na zacatku
rozhodnout, kam budou sméfovat produkty a jaké budou. Jestlize bude chtit
prodavat vSechno - od ponozZek az po chléb, tak budou zakaznici a distributofi
zmateni. VSechny produkty by mély plsobit stejné a vysilat stale tu stejnou zpravu
o firmé. To zaroven pomuze i se spravou produktl a s jejich marketingovou

propagaci.

4.9 Produkt, nebo prilezitost?

,1ato otazka nastava, kdyz se maji distributofi rozhodnout, jestli maji nabizet
produkt, nebo pfilezitost novym potencialnim zakaznikim nebo distributorim” —
uvedla Angela L. Moore. Dale uvadi, Ze je dulezité, aby produkt stal pred
prilezitosti. Zduvodriuje to nasledovné, pfi nabizeni pfilezitosti ma &lovék pocit, ze
firmé jde pouze o jedno, a to o zatahnuti Clovéka do byznysu. Firma musi mit
skvély produkt, uz jen ztoho hlediska, Zze kdyZz se néjaky distributor rozhodne
skoncit, tak se muze stat nasledné zakaznikem, protoZe vi, Ze uz nikde jinde

nenajde tento originalni produkt nebo sluzbu.

410 Vybér produktu

Co je to vlastné produkt?
Produktem je cokoliv, co muze byt nabidnuto na trhu k upoutani pozornosti, ke
koupi nebo spotfebé&, co mlize uspokojit touhy, pfani nebo potfeby; patfi sem
fyzické predméty, sluzby, osoby, mista, organizace a mysSlenky” (Jakubikova,
2008, str. 154).
,Produkt je zakladni stavebni jednotkou marketingovych aktivit. Produkt by mél
konkretizovat potfeby, pfani, pozadavky a oCekavani zakazniku, odpovidat svymi
charakterovymi vlastnostmi pozadovaného uzitku a ucelu vyuziti“, uvadi Dagmar
Jakubikova. Dale pokracuje:,Objektem zajmu zakaznik( neni produkt jako takovy,
ale to, jakym zpusobem uspokojuje jeho potfeby a pfani a je schopen Fesit jeho
problém”.
Nasledujici kontrolni seznam vytvofila Angela L. Moore, aby shrnula dulezitou
charakteristiku produktu (Moore, 1998, str. 37).

1. Ma produkt emocionalni pfitazlivost?

2. Je to spotfebni material?
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3. Je to unikatni a exkluzivni produkt?

4. Pokud to neni jedineCny produkt, muzZete vytvofit jedinecné prodejni
nabidky, kterymi se odliSite od konkurence?

5. Jsou marze dostateCné vysoké na to, aby byly vynosné a

konkurenceschopné?

Jste si dostatecné jisti, ze mizete nabizet zaruku na vraceni penéz?

Ma produkt dobry pfibéh, ktery se muze stale dokola pouzivat?

Je produkt ztélesnénim firemni kultury?

© © N o

Ma potencial stat se vlivnym produktem?

Pokud si firma odpovédéla na vSechny otazky ano, tak si vybrali ten spravny
produkt. Pokud ne, tak je potfeba se vratit zpét a predélat produkt nebo zménit
néco jiného.

Produkt, ktery si vybere a bude nabizet, hraje klicovou ulohu pfi dosahovani
zadaného uspéchu. Kdyz se na to podivame z dlouhodobého hlediska, tak to bude
znamenat rozdil mezi uspéchem a neuspéchem pro firmu. Produkt musi byt
unikatni, spotfebni, mit skvély pfibéh, nabizet pro zakazniky hodnotu a musi mit

vysokou kvalitu, aby firma mohla nabizet zaruku vraceni penéz.

4.11 Kompenzaéni plan

Kompenzacni plan tvofi obrovska ¢ast firemnich nakladld na prodej, ma vyznamny
vliv na ziskovost firmy. Existuje mnoho uspé&Snych MLM firem a kazda muaze mit
odliSny kompenzacni plan. Kompenzaéni plan je faktor, ktery pfitahuje potencialni
distributory, aby se pfipojili k firmé& (Moore, 1998, str. 39). Diky kompenzacnimu
planu distributofi vydélavaji penize, proto ma byt kompenzacni plan:

a) férovy

b) schopny produkovat penize
Kompenzacni plan je dalezitda soucast MLM firmy, ale hodné distributoru z praxe
nebude umét vysvétlit strukturalizaci kompenzacniho planu potencialnim
distributorlim, protoze jsou velmi slozité na vysvétleni. AvSak z dlouhodobého
hlediska kompenzacni plan pUsobi jako jistota pro distributory. Z tohoto divodu je
potfeba mit silné predeslé body, které jsme shrnuli (atraktivita produktu, kultura

firmy atd.), aby byla firma uspésna.
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Dan Jenesen wuvadi, Ze na vytvofeni uUspéSného kompenzacniho planu
potfebujeme z velkoobchodnich cen platit distributordm 30% az 50%.
Jsou nam znamy nasledujici kompenzacni plany, které se vyskytuji v praxi:
1
2

) unikovy plan
)
3) matrix plan
)
)

unilevel plan

4
5

australsky plan

binarni plan

4.12 Marketingovani prilezitosti

MLM firma prodava produkt a pfilezitost (Moore, 1998). Kdyz prodava pfilezitost,
tak ji musi poradné zviditelnit a pouzit spravné marketingové nastroje, aby se o ni
védeélo. Také ukazat distributordm, jak je jednoduché kopirovat tuto ,pfilezitost* a
prodavat ji dale. Prfilezitost musi upravit i na potfeby cilové skupiny. V8echny
materialy, poslani firmy, image firmy musi vyjadfovat tuto skute¢nost. Na
marketingovani pfilezitosti se pouZzivaiji:

1) videa — Youtube, Facebook, Vimeo

2) audionahravky

3) knihy

4) prezentace

5)

6)

7)

firemni broZurky, katalogy
pomocné baliCky na prezentaci

a dalsi

4.13 Podpora do terénu

V prodejnim oddéleni (viz 4.17) je tym, ktery zastava funkci podporovani lidi
v terénu (distributory). Kazdym dnem se méni technologie, a proto je dulezité, aby
firma podporovala své distributory lepSimi technologiemi a tim jim ulehCovala
praci. Vétdina pomoci, kterou budou chtit, bude ve formé& doprovazejicich
materialu a podpory v technologii, aby mohli udélat dobfe svou praci, a to jak pfi
ziskavani novych zakazniku, tak i pfi nabirani potencialnich distributoru.

Distributofi musi védét, Zze existuje skupina ve firemni struktufe, ktera jim pomaha
udrzovat jejich nejlepsi zajmy a podporuje je. Je to terénni podporujici skupina,

ktera je soucasti prodejniho oddéleni.
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Tato skupina je mezi¢lankem mezi firmou a distributory, protoze pomaha
distributorm s novymi technologiemi, vytvafi pomocné baliCky na podporu
distributorli atd. Stara se o to, aby zaméstnanci vterénu méli vSechno, co
potfebuji. Zpracovava informace zterénu a pfedava je dale na prodejni
marketingové oddéleni. Jednou mési¢né se muze vyhodnocovat kompenzaéni
plan (nékde i jednou tydné) a pravé pfi uznavani tato skupina posila gratulaéni

listy, ocenujici odznaky apod.

4.14 Uznavani a poskytovani stimula

Uznavani a poskytovani ruznych stimull bude pokryvat zakladni lidskou potfebu
po ocenéni. VSichni maji moznost na povySeni bez toho, aby ohrozili své
distributory, ktefi jsou nad nimi, nebo spolupracovniky na stejném levelu jako jsou
oni, proto muzou spojit sily a spolecné projit pres cilovou pasku. Vétsina MLM
firem ocenuje své distributory az po dosazeni urcitych stupnd v kompenzaénim
planu. MlzZe je ocenovat vefejné pfi ruznych udalostech, napfiklad dostanou
prsten, diplom, odznak nebo finanéni bonus. Firma musi mit na mysli, Zze uznavaci
program pokryva lidskou potfebu po uznani, coz vytvari loajalni distributory.
Uznani bézné nedostavame ze svého okoli, a pravé proto je potfeba neustale

odménovat své distributory i jinak nez finan¢né.

4.15 Specialni udalosti

Vétsina MLM firem porada jednou ro¢né specialni udalost, na které predavaji
uznani svym distributordm. PFi téchto udalostech se setkavaji distributofi a spolu
s nimi pfichazeji jejich potencialni distributofi. Tyto udalosti slouzi nejen k ocenéni
stavajicich distributorti, ale také i pro blizS§i seznameni novych, potencialnich
distributor s firemni kulturou, jeji imidzi a firemnim duchem. Na téchto akcich
vétSinou firmy pFedstavuji nové produkty, opakuji misi firmy a seznamuji
distributory s novymi plany a zménami v produktech, které nastaly. Kdyz firma
tvofi specialni udalost, tak nesmi zapomenout na osmibodovou strukturu nebo
obsah, co vS8echno musi udalost zahrnovat, vysvétluje Angela L. Moore ve své
knize (Moore, 1998, str. 135).
1. Uznavani: tato skupinova udalost je vhodna na uznani uspéchu vzdy.

2. Motivovani: méjte nékoho, kdo bude umét inspirovat dav lidi.
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3. Vzdélani: poskytnéte jednu nebo dvé véci, které mizou distributofi pouzivat
Vv praxi

4. Oznameéni: toto je skvéla udalost na to, aby firma oznamila zmény, nové
produkty, sluzby

5. Soustfedéni na produkt a pfilezitost: vzdy vyzdvihnéte, jak je dulezita
strategie nabéru novych lidi

6. Vypravéni pfibéhu: dohodnéte se s nejuspésnéjSimi distributory, aby
prevykladali sv(j pfibéh — vzdy hovofi od srdce

7. Doporuceni: poskytnéte dalSi pfibéh o tom, jak vas produkt zménil nékomu
Zivotni styl

8. Pozadejte o akci: povézte jim, co chcete, aby udélali a do kdy to udélali

Kdy ma firma organizovat tyto udalosti? Zalezi podle velikosti organizace a podle
toho, v jakém stadiu se organizace nachazi. Nej¢astéjSi udalosti, které firma
organizuje, jsou rozdélené v nasledujicim textu.
Typy specialnich udalosti:
1. ZacateCni udalost — firma musi dat védét lidem, Ze existuje, firemni poslani,
mise, atd.
2. Regionalni udalost — zalezi podle rozmisténi distributort podle regionu.
3. Stfetnuti pfileZitosti — organizuji distributofi, mensi skupinky lidi
4. Trénink lidrd — potfebné vzdélavat urcité distributory, ktefi dosahli urcitého
level, aby vystupovali jako lidfi, vzory pro ostatni
5. Sezdénni produkt a motivovani — pfi zavedeni nového produktu a pfi
upadaijici motivaci distributoru

6. Rocni udalost — to bude firemni nejvétsi udalost roku

416 Zakaznicky servis

V MLM byznusu je zakaznicky servis vniman jesté intenzivnéji nez v normalnim
kamenném obchodé. Nejen, Ze distributofi poZaduji skvély zakaznicky servis, ale
pozaduji ho i vasi zakaznici.

Zakaznicky servis v ocCich distributorll musi byt pofadné propracovany, protoze
jsou to prave distributofi, ktefi vystavuji svoji kuzi potencialnim distributorim,
popfipadé novym zakaznikim. Také pokud nejsou objednavky fadné vyplnéné a

odeslané, udéla to pofadny zmatek v kompenzacnim planu a uznavani.
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,Zakaznicky servis je filozofie, ne oddéleni.“ — tvrdi Angela L. Moore. To je duvod,
pro€ ma firma pfistupovat ke svym zakaznikim a distributordm velmi davéryhodné
a pristupnou formou. Dulezité oblasti zakaznického servisu, které musi pokryt,
jsou (Moore, 1998):
1. Dostupnost — 24/7
2. Volani zdarma — poskytnout distributordm a z&kaznikim, aby nemuseli
zbyte&né platit poplatky, kdyz volaji ze zahranici, protozZe je to mize odradit
3. Vnitfini komunikace mezi oddélenimi — pokud zakaznik nedostal produkt,
musi to okamzité resSit s ostatnimi oddélenimi
4. Standardni sluzby a doba ¢ekani
a. Dostupnost produktu musi byt neustala
i. Telefonovani minimalné 15 - 20 sekund
ii. DorucCeni produktu 2 — 3 dny, maximalné vsak 3 - 5 dni
c. Platebni podminky
i. Kreditni karty
ii. Debetni karty
d. Vyplaceni bonusu vcas

Na zavér je dulezité dodrzovat jedno podstatné pravidlo. To je, ze k zakaznikiim

se musime chovat tak, jak chceme, aby se ostatni chovali k nam. Samoziejmé

musime poskytovat servis lepSi nez konkurence.
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417 Struktura firmy

Prezident/
vykonny feditel

' ' Y Y Y

Provozni Financie Vyvoj
oddéleni produktu

1

Udrzeni
zakaznikd

Predaj Marketing

Obr. 4: Struktura multi level marketingové firmy

Zdroj: upraveno dle textu 4.17

Na obrazku je znazornéna struktura MLM. Kazda jednotliva funkce nebo oddéleni
ma za ukol postarat se o prosperitu firmy. Rozebereme si, jakou maji tato oddéleni
zodpovédnost ve firmé (Moore, 1998, str. 165).

1. Prezident a vykonny feditel — obecné ma zodpovédnost za vSechno, co se
déje ve firmé. Také se setkava s majiteli zajmovych skupin, investory atd.

2. Prodej — obecna zodpovédnost za nabor, vzdélavani, trénovani, motivovani
a uznavani distributord. Poskytuje informace marketingovému oddéleni
z terénu. Ma na starosti i zakaznicky servis.

3. Marketing — obecna zodpovédnost za vybér a udrzovani produktl pro
prodejni oddéleni. Ma zodpovédnost i za ocenéni produktd, promoce, PR
(Public relations), marketingové komunika¢ni kanaly, zavedeni nového
produktu a image firmy. Specialni udalosti ma na starosti marketingové
oddéleni ve spolupraci s prodejnim oddélenim.

4. Provozni oddéleni — toto oddéleni ma podpornou funkci jako je vyroba,

nakupovani, distribuce a kontrola inventury.
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5. Finance — poskytuje data pro management firmy, jako jsou lidské zdroje,
financni plany, u€etnictvi a legalni atributy ve firmé.

6. Vyvoj produktu — na vyvoji produktu se podili kazdé oddéleni spolu s védci.
Novy produkt musi zapadat do profilu firmy, proto do toho zasahuje

marketing, prodej, finance, provozni oddéleni a také reditel.

VSechna tato oddéleni poji jeSté jedna véc a tou je, aby si firma nejen udrzela
zakazniky, ale ziskala i nové. Je to prace podobna jako pfi vyvoji produktu
kazdého oddéleni ve firmé.

Je velmi dulezité, aby si firma vytvofila dobry tym, ktery pomlze s chodem firmy.
Muze to byt finanéné narocné, a proto se doporucuje, aby se najal i konzultant,
ktery mOze mit zkuSenosti z riznych oddéleni zaroven. To muize ve vysledku

uSetfit velky balik penéz, protoze se vyvarujeme chyb zacateCnika.
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5 Priklad z praxe

Vybral jsem si spole¢nost Vemma® Nutrition Company, na které zobrazim, jestli
dodrzuje vySe uvedena pravidla. Vemma je privatni spolec¢nost, ktera prodava
energy drink, vitaminové napoje a napoje na ztratu vahy. Sidlo firmy je v Tampé
v provincii Arizona, USA (Vemma , n. d.). Dodrzuje tedy vSechna pravidla, ktera

jsme si uvedli?

5.1 Jméno firmy

Jméno firmy prezentuje hlavni slozky jejich produktt, VEMMA znamena Vitamins,

Essential Minerals, Mangosteen and Aloe (Vemma, n. d.).

5.2 Poslani firmy

.,Nasim poslanim je pomahat ostatnim tim, Zze zlepSime jejich blaho a budeme
nabizet tok pfijm0 pro lidi, ktefi pfedstavi ostatnim produktovou Fadu, ve kterou
véfi“ (Vemma.com), uvadi zakladatel spoleCnosti BK Boreyko na oficialnich

strankach spole¢nosti.

5.3 Image

VEMMA sa snazi vytvaret dojem firmy, které zalezi na zdravém Zivotnim stylu lidi.
Potvrzuji to i razné ¢lanky a tvrzeni doktora Yibing Wang, M. D., PH.d., ktery je
firemnim feditelem vyvoje produktu a zaobira se vyvojem produktu. Dale tomu

nasveédcuje i desing produktl a prodejni brozurky, coz muzeme vidét na obr. 5.

Obr. 5: Firemni image na produktech

Zdroj: Vemma
Jak je zfejmé, firma se snazi vytvofit image, které zalezi na zdravi jejich lidi.
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54 Logo

Na logu firmy VEMMA si muzeme vSimnout, jak toto logo reprezentuje firmu, viz
obr. 6. Logo je jednoduché, jsou vybrany spravné barvy a zprava, kterou logo

obsahuje, je prosta.

VOMMA

Obr. 6: Logo

Zdroj: Vemma.com

5.5 Osobni pristup

Po zhlédnuti videi na youtube.com a jeich analyz muzeme potvrdit, ze firma
splfiuje i tohle pravidlo. Na raznych udalostech byli $éfové firmy, a kdyz tam nebyli

vv  wiwvys

osobniho pfistupu ze strany firmy.

5.6 Kultura firmy

Kultura firmy VEMMA je profesionalni a energicka. Potvrzuje to i hnuti YPR
(Young Pepople Revolution — Revoluce mladach lidi). Ve firmé VEMMA je mix lidi

starSiho a mladsiho véku, coz vytvari dojem neustale se rozvijejici spoleCnosti.

5.7 Pribéh

VEMMA nabizi zakladni pfibéh svym distributordm a zakaznikim prostfednictvim
svého zakladatele BK Boreyka. V kratkosti tento pfibéh shrnu. BK se od svych
rodi€t naudil, Ze je podstatné se starat o lidi a myslet pfi tom na zlaté pravidlo, na
pravidlo win-win. Se svym entuziasmem BK zalozil firmu v roce 2004 v Tampég, v
Arizoné. BKovo ,nic neni nemozné“ ho posunulo dopfedu jako Clovéka a
podnikatele. Proto se rozhodl, Ze firma bude podporovat charitativni projekty.
VEMMA podporuje charitativni projekt HealthCorps a TheBen and Dottie Boreyko
Foundation, které jsou urCeny pro déti na celém svéte.

BKav pfibéh je pouze zkracena verze, samoziejmé, Ze ve firmé existuje mnoho

jinych pfibéhd, které se vypraveéji. Také kazdy produkt ma svij pribéh.
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5.8 Celistvost sortimentu

VEMMA ma v nabidce &tyfi kategorie produktd (Vemma, n. d.):

1. Vemma

2. Verve

3. Bod-e

4. Next
V8echny Ctyfi kategorie obsahuji produkty, které jsou zaméfené na zdravy Zivotni
styl. VSechny produkty od této spoleCnosti se daji pit, bud jsou to napoje, nebo

prasky, které se smichaji s vodou.

5.9 Produkt nebo prilezitost?

Firma VEMMA jako multi level marketingova firma nabizi v prvni fadé kvalitni

produkty a az na druhém misté pfilezitost.

5.10 Vybér produktu

Pokud si chceme ovéfit spravnost produktt VEMMA, vezmeme si napfiklad
produkt Verve. Je to energeticky napoj bez obsahu chemikalii, s vysokym

obsahem vitaminU, vizaz produktu zobrazuje obr. 7.

Obr. 7: Produkt Verve

Zdroj: Vemma.com

Vybrala si firma Vemma spravné produkty? Na zodpovézeni této otazky si
vezmeme jedenactibodovy kontrolni plan, ktery uvadi Angela L. Moore, a jeden
produkt spoleCnosti, tim produktem bude Verve.

1. Ma produkt emocionalni pfitazlivost? — ano
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2. Je to spotiebni material? — ano
3. Je to unikatni a exkluzivni produkt? — ano
4. Pokud to neni jedineCny produkt, mizete vytvorfit jedineéné prodejni
nabidky, kterymi se odliSite od konkurence? — ano
5. Jsou marze dostateCné vysoké na to, aby byly vynosné a konkurence-
schopné? — ano
. Jste si dostate¢né jisti, Ze mlzete nabizet zaruku na vraceni penéz? — ano

Ma produkt dobry pfibéh, ktery se mlze stale pouzivat dokola? — ano

© N o

Je produkt stélesnénim firemni kultury? — ano

9. Ma potencial se stat vlivnym produktem? — ano
Pokud jsme zodpovédéli na vSechny otazky ano, tak mame jistotu, ze jsme si
vybrali spravny produkt. Tento postup jsem udélal s kazdym produktem od této

firmy a vzdy mi vySla odpovéd ano.

5.11 Kompenzacni plan

VEMMA poskytuje binarni kompenzacni plan. V binarnim systému, ktery ma
VEMMA, se nachazi jen dvé ,nohy“. Podle kompenzaéniho planu jsou distributofi
vyplaceni ne podle levelu, ale podle objemu. Znamena to, ze si mizeme vytvorit
jen zakazniky, ktefi nikdy nepostoupi na vysSi level (pozici), a budeme placeni
podle objemu, nikoli podle jejich pozice. Ma to nejen kratkodobou, ale i
dlouhodobou vyhodu.

5.12 Marketingovani prilezitosti

Firma na podporu marketingovani pfilezitosti nejvice vyuziva internet. Pouziva:
1. Medialni sité jako je Facebook, Instagram, Twitter

Videa na Youtube — oficialni kanal se da najit pod uzivatelem VEMMA

Aplikaci Oovoo

Distributofi dostanou vlastni stranku na podporu jejich prodeje

Knihy od Erica Worra — Go Pro

I

Medialni znamou osobnost na motivaci a trénink lidril — Boba Proctora

5.13 Podpora do terénu

Tym Vemma ma podporu v terénu, jsou jimi nejlepsi distributofi, ktefi prodavaji

spole€nosti informace z terénu a spole¢né se podili na tvorbé novych stranek,
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podpornych funkci, Skolicich materidlech, odevzdani hodnoceni atd. Dvéma

nejlepsSimi distributory v podporujicim tymu jsou Alex Morton a Brad Alkazin.

5.14 Uznavani a poskytovani stimula

Vemma nabizi distributordm rdzna ocenéni a uznani, od Vemma odznaku az po
luxusni dovolené. Kazdy level ma svoje urcité ocenéni. Vemma ma ¢tyfi zakladni
skupiny, ve kterych ocenuje distributory. Jsou jimi:

1. Vemma Premier Club

2. Vemma Bod+e Challenge
3. Vemma Achieve
4

. Vemma Ambassador Retreat

5.15 Specialni udalosti

Vemma je obrovska MLM firma, proto uz vyuziva vSechny druhy udalosti a jednou
rocné kona celosvétovou udalost. V roce 2013 a 2014 se tato udalost konala v Las
Vegas. Po zhlédnuti a analyze videi z youtube.com, z udalosti, kterou méla
Vemma v Las Pegas, muzeme na 100 % potvrdit spravnost osmibodové struktury,
kterou nam poskytla Angela L. Moore.

1. Uznani
Motivovani
Vzdélavani
Oznameni
Soustfedéni na produkt a pfilezitost
Vypravéni pfibéhu

Doporuceni

© N o 0o b~ DN

PoZzadejte o akci

VsSe se délo pfesné podle postupu. Vemma ma na svych webovych strankach

zalozku udalosti, kde je seznam nejblizSich tydennich a regionalnich eventa.

5.16 Zakaznicky servis

Vemma dodrzuje pravidlo ,na$ zakaznik, nas pan“ dost vazné. Kdyz potiebujeme
pomoci nejen jako zakaznik, ale také jako distributor, mizeme se znovu obratit na

webové stranky spolecnosti, kde sa nachazi vypracované Casto pokladané otazky,
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také si tam muizeme najit telefonické kontakty na servisni linku. Firma ma
v seznamu jedenact obchodnich trha, z kterych muZzeme volat. Jsou jimi (Vemma,
n.d.):

USA a Kanada

Australie/Novy Zéland

Japonsko

Karibska oblast

Asijsky trh

Africky trh

Mexiko

Island

© N o g A~ 0w DN =

©

Kolumbie

10.Dominikanska republika

11.Evropsky trh
Vemma bohuzel neposkytuje servis 24/7. Po zavolani na slovenské Cislo byla
reakéni doba pfesné 15 sekund, a bohuzel se neozvala pani, ktera by mluvila
slovensky. Ozvala sa pani, ktera hovofila pouze anglicky, takze pokud neumite

anglicky, musite nékoho ze znamych poprosit, aby telefonat vyfidil za vas.

5.17 Struktura firmy

Prezidentem spoleCnosti je BK Boreyko. Spoluzakladateli firmy jsou Karen
Boreyko a Lauren Boreyko. Brad Wayment je vykonny feditel, ktery sa stara o
chod firmy a reportuje rodiné Boreyko. Brad Wayment ma na starosti oddéleni
prodeje, marketing a provozni oddéleni spolu s finanénim oddélenim. Yibing
Wang, MD, Ph.D. je feditelem védy, vyzkumu a vyvoje novych produktl. Protoze
Vemma obchoduje na trzich po celém svété, zameéstnavaji jesSte Allisona Tengana,

ktery je mistopfedsedou legalnich véci ve spole€nosti.
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Zaver

Zavérem bych chtél podotknout, Ze tato prace slouzi k obecnému vysvétleni
zakladnich krokl, které musime vzit v uvahu pfi zakladani multi level
marketingové firmy.

Kazdy krok by se dal rozvijet, avSak tato prace neslouzi k tomu, abychom si kazdy
krok objasnovali do detailu.

VSechny teoretické kroky jsme si zobrazili na pfikladu spoleCnosti Vemma®
Nutrition Company. Pokud bychom si vzali jakoukoliv jinou MLM firmu, tak bychom
zZjistili, Ze cela struktura bude pfesné sedét i na této firmé.

Na MLM firmach se mi nejvice libi jejich neomezeny potencial, ur€itym zptusobem i
zabavné vedeni lidi. V MLM firmé je neustala prace s lidmi, coz mize nékomu
vyhovovat.

Z pohledu distributora jsou MLM firmy skvélym zacatkem, jak si vybudovat
podnikani pfi Skole nebo jako vedlej§i zaméstnani. Také je jim ve firmé ukazana
jejich osobnost, napfiklad jestli jsou schopni zvladat vysoky stres. | to mize mit
pozitivni nebo negativni vlivy pfi zakladani vlastnich firem.

Z pohledu zakladatele MLM firmy se neni tfeba ni¢eho bat, zacatek mize vypadat
opravdu hrozivé, ale jakmile si stanovime pfesna pravidla a budeme dodrzovat
zakladni body shrnuté v této bakalarské praci, pak mizeme véfit v uspésSnost
firmy. Nikdy se nenaucCime nové véci, pokud o nich budeme jen Cist. Musime zacit
pracovat a délat i chyby, abychom dosahli uspéchu.

Spole¢nosti Vemma bych doporucil, aby méli zakaznicky servis nonstop, a takeé to,
aby si volajici na zakaznicky servis mohl vybrat jazyk, kterym by rad hovofil. Jinak
firma pfesné splfiuje vSechno, co jsem zminil ve své praci.

Kdyz zaCiname podnikat v tomto odvétvi, je nejsnadnéjSi a nejvhodnéjsi zalozit
spole€nost s ru¢enim omezenym. Spole€nost Vemma, kterou jsem rozebiral, je
privatni firma se sidlem v USA, tento typ firmy je v nasSich podminkach podobny
akciové spoleCnosti. Zalezi pouze na kazdém z nas, jaky typ podnikani si vybere.

Néktefi preferuji akciovou spole€nost, jini zase spole¢nost s ru¢enim omezenym.
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