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ABSTRAKT

Tématem této diplomové prace je Multi level marketing a hlavnim cilem prace je odhalit
vnimani multi level marketingu ¢eskou populaci. Prace se nejdiive soustiedi na ptimy pro-
dej, jako soucast marketingového mixu. Zabyva se téz historii pfimého prodeje a jeho vy-
hodami se zminkou fungovéni pfimého prodeje na Gizemi Ceské republiky. Svou pozornost
prace vénuje i nakupnimu chovani a osobnosti prodejce i zakaznika. Popisuje vznik a
podminky multilevel marketingu a pifedevsim jeho historii. Zmifuje i nebezpe¢né pyrami-
dové hry. V praktické ¢asti je pak zpracovavan rozsahly vyzkum se tfemi dil¢imi vyzkumy
- kvanitativni dotaznikové Setfeni odhalujici vnimani multilevel marketingu a dva kvalita-
tivni - individualni rozhovory s obyvateli USA demonstrujici jejich postoj k MLM a ¢eska
Focus Group zjist'ujici konkrétni motivy vnimani multi level marketingu ¢eskou populaci.
V projektové Casti prace predstavuje ndvrh komunikace pro konkrétni MLM spolec¢nost
pasobici v CR.

Kli¢ova slova: MLM, Multilevel marketing, referen¢ni marketing, viceliroviiovy marke-
ting, sitovy marketing, vnimani MLM, pyramidové hry, letadlo, sponzor, osobni prodej,

samospotiebitel, distributor, obchod, podnikani, systém odménovani, historie MLM

ABSTRACT

The topic of this thesis is the multi level marketing. The main goal of the work is to find
out perception of MLM by a czech population. At first the work focuses on direct sales as
part of the marketing mix. It also deals with the history of direct sales and its advantages
and describes how direct sales work in the Czech Republic. There have been putted atten-
tion to concepts of consumer behaviour and personality of the salesman and the customer.
There is multlevel marketing, its history, its advantages and disadvantages and pyramid
scheme mentioned. In the practical part there is a research consisting of three parts - que-
stionnaires, individual interviews and Focus Group. All those are trying to desribe percep-

tion of Multi level marketing by czech people comparing with the Americans.

Keywords: direct sales, multilevel marketing, MLM, Multilevel marketing, referral marke-
ting, network marketing, perception of MLM, pyramid schemes, airplane games, personal

selling, distributor, business, entepreneur, history of MLM
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UvVOD

K napsani diplomové prace na téma multi level marketing mé inspirovali piedev§im mi
pratelé. Pfesnéji feCeno jejich Casté, veskrze negativni, reakce uz na samotné vysloveni
slova multi level. Mimo pratele to byli také spoluzaci, kolegové, rodinni ptislusnici a zna-
mi (ba i neznami), ktefi se v prvotni reakci shodovali v averzi a negaci vii¢i tomuto oboru.
Casto, a ne piili§ presné, oznatovali MLM pojmy, jako jsou pyramida &i letadlo. Toto viak

dale neum¢li nijak rozvést ¢i vysvétlit vice slovy, nez spojenim ,,banda podvodnikt‘.

Na multi level marketing (MLM), nazyvany nékdy také network (sitovy) marketing, osob-
ni prodej, ustni, slovni &i referenéni marketing se, ptestoze se dostal do Ceské republiky jiz
pocatkem 90. let, stale pohliZi jako na cosi nepoctivého a mnozi se nazory, ze se jedna o
kontroverzni obchodni metodu. Ve skute¢nosti vSak jde o legalni formu podnikani a sys-
tém piimého prodeje. Vicevrstevny marketing je zcela regulérni, legalni a ovéfenou ob-
chodni metodou, kterou mnoho spolecnosti zavadi do svych pobocek ¢i podle této metody
uspésné podnika. EXistuji statisice nezavislych distributord a obchodnikd, kteti ve spolu-
praci s MLM spole¢nostmi buduji své nezavislé obchodni podnikéani a spoluvytvaii miliar-

dy svétového obratu.

V multi level marketingu nejsem nijak konkrétné zapojena. Nikdy jsem piimo nepracovala
pro Zadnou ze spole¢nosti, dokonce ani na pozici ,,klasické® Avon Lady. Ur¢itym zplso-
bem se vSak se zminénymi namitkami setkavam diky jiné spolecnosti uzivajici vSak docela
jiny, binarni systém. K multilevelu mam vSak pozitivni vztah a toto téma mne bavi a zaji-
ma uz nekolik let. Vice, nez samotny systém odménovani, vzdélavani a v mych ocich ,,ge-
nialni“ myslenka samotného systému mne vsak v této praci bude zajimat, co je hlavni pfi-

¢inou téchto negativnich nézorl a reakci.

V teoretické Casti prace se tedy budu vénovat teoretickému vysvétleni pojmt a souvislosti
této oblasti podnikani a osobniho prodeje. Seznamim ¢tenare S principy i historii pfimého
prodeje i vzniku samotného MLM systému, protoze pochopeni historického pozadi je ne-

zbytné& diilezité k pochopeni dnesniho fungovani systému.

V praktické casti si kladu za cil odhalit a objasnit percepci tohoto oboru ceskou populaci,
zb&ézné se zaméfim na fungovani konkrétnich multi level marketingovych spole¢nosti na
tizemi CR, na etické tihrani tohoto oboru a nekalé praktiky &asto spojované s timto odvét-

vim.
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V projektové Casti se pak budu vénovat navrzeni projektu na ptipadné ,,vylepseni‘ stavajici
situace a to navrzeni prakticky pouzitelnych metod pro efektivni vybudovani klientské
zakladny a distribu¢ni sité v systému multi level marketingu, které by se daly vyuzit ve
spolupraci s vétsinou spolecnosti vyuzivajici ke své ¢innosti vicetroviiovy marketing (na-

bizejici hmotné produkty na ¢eském trhu).

V posledni dobé se tento model odménovani rapidné rozrista i do oblasti finan¢nich po-
radct, které se vSak vzhledem k rozsahu a zaméfeni prace vénovat nechci a nebudu jim

tedy vénovat ani Cas, ani cenny prostor nasledujicich stran.

Véiim, ze tato prace bude velkym piinosem, nejen pro mé, ale i pro potencionalni ¢tenare.
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l. TEORETICKA CAST
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1 OSOBNIi PRODEJ JAKO SOUCAST MARKETINGOVEHO MIXU

Propagace, jako soucast marketingového mixu (4P), je v souasném pojeti uzivana jako
pojem nadfazeny jednotlivym castem marketingového komunikacniho programu, ktery

zname také jako komunikaéni ¢i marketingovy mix.

K nastrojim vyuzivanym v ramci tohoto mixu se v $ir§Sim pojeti mohou fadit v§echny for-
my komunikace, které ptispivaji k dosazeni stanovenych cild, tedy jsou na zakladé pieda-
vanych informaci schopny ovliviiovat poznavaci, motivaéni a rozhodovaci procesy téch, na
které chceme pisobit ve shod¢ s naSimi zaméry. Jedna se o reklamu, osobni prodej, podpo-
ru prodeje, praci S vetfejnosti, ptimy marketing, sponzoring a nova média. (Vysekalova,

2007, str. 20)

,Osobni prodej nebo také osobni nabidka patii k nejefektivnéjsim prostiedkiim komuni-
kacniho mixu, ktery vyuziva psychologické poznatky z verbalni i neverbalni interpersondlni

komunikace.* (Vysekalova, 2007, str. 21)

1.1 Osobni, pFimy prodej

Osobni prodej je forma osobni komunikace s jednim ¢i vice zakazniky. Cilem je dosahnout
prodeje vyrobku nebo sluzby. Od zminénych forem komunikace (reklamy, podpory prode-
je, publicity ¢i pfimého marketingu) se li§i predevsim, Ze jde o pfimou komunikaci mezi

dvéma lidmi — tvari v tvar. (Svétlik, 1992, s. 190)

Asociace osobniho prodeje definuje tento obor nasledovné: ,,Primy prodej je zaloZen na
nabidce a pripadném nasledném prodeji osobam, které jsou prodavajicimu bud osobné
znamy, tj. clenové rodiny, pribuzni, znami, spolupracovnici anebo osoby, které mu byly

predem doporuceny jeho predchozimi zdakazniky. (AOP, ©2014)“

Jde 0 jedine¢nou formu distribuce, kdy je produkt ¢i sluzba nabizena potencionalnimu za-
kaznikovi piimo, s cilem dosazeni prodeje produktu ¢i poskytnuti sluzby. Tento mimofad-
né UCinny nastroj je postaven na komunikaci probihajici obéma sméry a vybudovani vztahu
mezi prodejcem a kupujicim. Dilezitou roli hraje ptimy kontakt se zakazniky, ktery umoz-
nuje nejen Iépe poznat potieby druhé strany, ale i ziskavat informace o prodejnich moznos-
tech ¢i konkurenci a otevira se zde moznost nasledné péce o zakazniky i po nakupu. Osob-
ni prodej je uskuteniovan predevSim osobné, tedy tvari v tvat, ale také pomoci telekomu-

nikaci a dal$ich technologii a ma celou fadu podob - od obchodniho jednani pies zajisto-
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vani prodeje obchodnimi zastupci az po prodej v maloobchodni siti. (Bouckova, 2003, s.

233; Vysekalova, 2007, s. 21).

1.2 Prodej zaméreny na zakaznika

Osobni prodej vyvolava specifické naroky na pracovniky, ktefi osobni prodej uskutecnuyji,
tedy obchodni zastupce a prodejce. Dle Svétlika (1992, s. 190) maji prodejci tii zakladni

funkce:

- ovliviyji kupujiciho v procesu rozhodovani a zakoupeni vyrobku
- zprostfedkovavaji informace o vyrobku smérem od vyrobce ke kupujicimu a jeho
reakci, ptipominky a pfani pfinaseji zpét vyrobci
- poskytuji servis, zajiStuji dodani vyrobku, poskytuji dopliujici sluzby spojené
s prodejem vyrobku, vysvétluji podminky obsluhy vyrobku, zaskoli kupujiciho atd.
Umeéni prodavat je pifedevsim o uméni komunikovat, vyjednavat ¢i piesvédcit jiné o ur€i-

vvvvvv

ale ptedevsim k zakaznikovi. Ma-li ¢loveék byt tspésny v prodeji, musi vzdy klast na prvni
misto zakaznika. (Drozdeck, Gretz, 1992, s.51) ,, Prodejce se ve svych aktivitich snazi pre-
devsim presvédcit zakaznika. Presvédcuje jej tim, Ze se zaméruje na uspokojeni potieb a

prani. *“ (Svetlik, 1992, s.190)

| podle Foreta (2010, s. 133) je také velmi dulezita osobnost obchodnika, znalost nabizené-
ho produktu, divéryhodny vzhled a mira profesionality ¢i jeho celkové vystupovani. To
nejdulezitéjsi, co ¢ini prodejce uspesnym je piedevsim znalost psychologického piisobeni

na zakaznika a schopnost pfizplisobeni se jeho osobnosti.

1.2.1 Osobnost ¢élovéka

Osobnost ¢lovéka miize byt definovana jako souhrn psychologickych charakteristik, které
urcuji, jak ¢lovek reaguje na a vici svému okoli. Mezi vlastnosti osobnosti, které jsou pod-
statnymi a trvalymi znaky duSevniho zivota ¢lovéka, patfi: potfeby, zajmy, schopnosti,
temperament, nadani, sklony a charakter. Vztahy mezi témito vlastnostmi tvofi strukturu

osobnosti. (Svétlik, 1992, s. 64-65)

Kazdy ¢lovék ma svoji jedineénou a neopakovatelnou osobnost a v psychologii existuje

n&kolik modeli a teorii osobnosti. Casto byvéa osobnost definovéana jako:
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. to, co ¢lovek chcee (pudy, potieby, zajmy, hodnoty)
. co Clovek miize (schopnosti, vlohy, nadani)

. co Clovék je (temperament, charakter)

. kam ¢lovek sméruje (osobni zivotni cesta)

Osobnost zahrnuje kromé dusevnich schopnosti takové proménné jako naptiklad sociabili-
ta, emocCni stabilita, impulzivita a dal$i. Vyvoj osobnosti je velice slozity proces, ve kterém
hraji roli genetické vlivy v kombinaci s vlivy okolniho prosttedi, jimz jsme také zasadné

ovlivitovani (Vysekalova, 2011).

Nakonecny definuje osobnost jako: ,, Celek vnitrnich psychofyzickych dispozic subjektu,
které determinuji jeho psychické reakce. Psychicka reakce je funkci situace a osobnosti —
toto paradigma bylo odvozeno z banalniho faktu, Ze v téze situaci, resp. na tyz podnét, rea-

guji ruzni lidé rizné. © (Nakoneény, 1998, s. 243).

1.2.2 Osobnost spotiebitele, zakaznika

Protoze struktura osobnosti je jedine¢nou kombinaci dusevnich vlastnosti a jejich vztaht,
nenalezneme na svété dva jedince, ktefi by byli skute¢né stejni. Tfiadvacet chromozomi
pochazejicich od obou rodict, jejich rozlisné kombinace ovlivnéné typem prostiedi, ve
kterém zakaznici vyrustali a ziji, zptsobuje, ze variace lidskych bytosti jsou nekone¢né.
Diky témto rozdiliim ma kazdy jeden Clovék zcela odlisny a jedine¢ny zpisob projevu a
vyjadfovani jeho pociti a emoci, obzvlasté pak, pokud je zasazen do prostiedi prodeje.
Kazdy jedinec je stvofen zcela odlisng, takze neexistuji dva zcela identicti zakaznici ¢i

spotiebitelé. (Svétlik, 1992, s. 65; Hillis, 2009, s. 39)

Role spotiebitele a zakaznika nejsou totozné. Spotiebitel je pojmem obecnéj$im — zahrnuje
veskerou spotiebu, tedy i spotiebu predméti, které sam nenakupuje. Spotiebitelem je tedy
Cloveék od samého narozeni, kdezto zakaznikem se stava az ve chvili, kdy sam stoji
v obchod¢ a za sviij nakup plati. Zakaznik je tedy ten, kdo aktem své vile nakupuje, ob-
jednava a plati. A to nejen v ptimém kontaktu s prodavajicim, ale také v kontaktu nepfi-
mém. Zakaznikem navic neni jen ten, kdo uz se pro n&jaky produkt ¢i sluzbu rozhodl, ale i
ten, kdo se informuje, inspiruje a o koupi rozhoduje. (Komarkova, Rymes, Vysekalova
1998, s.29)
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1.3 Nakupni chovani

Chovani kupujicich na trhu je slozity proces. Motivy a chovani lidi pfi procesu koupé jsou
Casto iracionalni, komplikované a nepiedvidatelné. Spolecnou skutecnosti vSech kupujicich
je cilové zamétené jednani. Lidé chtéji prostfednictvim koupé ziskat urcity vyrobek c¢i

sluzbu k uspokojeni svych potieb, tuzeb a ptani.

Spottebni chovani piedstavuje jednu vyznamnou dimenzi v projevech moderniho ¢lovéka,
ktera se vztahuje k jeho ekonomickym aktivitdm. Chovani spotiebitele je nejCasteji chapa-

no jako jednani spojené s procesem rozhodovani o nakupu. (Komarkova, 1998, s. 10)

Kotler (2006) ve své knize Marketing management uvadi, ze nesta¢i pouze rozumét vli-
vum, které ovliviiuji spotiebitele, ale je dalezité védét, jak spotiebitel ve skutecnosti ke

svému kupnimu rozhodnuti dochazi.

1.3.1 Rozhodovaci proces

Je nezbytné nutné, aby prodejce pochopil podstatu rozhodovaciho procesu, kterym procha-
zi jeho potencionalni zédkaznik. Charakter tohoto procesu odpovida jednotlivym osobnost-
nim typim, jez budou podrobnéji rozepsany v samostatné kapitole nize. Pokud zakaznik
naptiklad patii k analytickému typu osobnosti, jeho rozhodovaci proces je zdlouhavy a

pomaly. (Ley, 1995, s. 203)

Ve vztahu nakupniho chovani k osobnimu prodeji (potazmo multi level marketingu) je
rozhodovaci proces soucasti jiz samotného, celkového cyklu prodeje, nebot’ nastava prak-
ticky uz pfi navazovani kontaktu a ziskavani divéery. Dutlezitou roli pii rozhodovani hraji
emoce a také plati, ze &im del§i prodejni proces je, tim mensi je ance na uzavieni. (Cerny,

2003, s.71-199)
Faze kupniho rozhodovaciho procesu

Vsechny marketingové stimuly, psychologické procesy, emoce, kulturni, spolecenské a
osobni faktory, maji vliv a hraji dilezitou roli v samotném kupnim rozhodovani spotiebite-
4. Pokud srovname nazory Svétlika (1992) a Kotlera s Kellerem (2013), shoduji se na tzv.

pétifazovém modelu ndkupniho procesu spotiebitele, do které¢ho je proces mozné rozdé¢lit.

Samotny proces zacina dlouho pied samotnym nakupem rozpoznanim problému. Poté pie-
chazi do faze vyhledavani informaci, zhodnoceni alternativ, rozhodnuti o nakupu a jeho

dasledky se projevuji dlouho poté ve fazi tzv. pondkupniho chovéni ¢i vyhodnoceni naku-
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pu. Neni podminkou, ze spotiebitel musi vzdy projit vS§emi fazemi, naptiklad kdyz si ¢lo-
veék kupuje oblibenou znacku zvykacek, prechazi ptimo z faze rozpoznani problému ke
kupnimu rozhodnuti, aniz by doty¢ny vyhledaval a vyhodnocoval informace. Timto mode-
lem se idi predevsim spotiebitelé, kteti hledaji novy produkt a na koupi jim opravdu zéle-

v

Z1.

Hledani Zhodnoceni Rozhodnuti jumdnogsyl

Poznani o nékupu nakupu

problému informaci alternativ

Obrazek 1 - Faze procesu rozhodovani (zdroj: Svétlik, 1992, s. 54)

1.3.2 Kupni role

Existuje spousta produktt, u kterych se o koupi dokaze zakaznik rozhodnout sam. Napfi-
klad rychloobratkové zbozi. Na druhé strané je na trhu fada vyrobk, kde se projevuje tzv.
rozhodovaci jednotka, kterou tvofi dvé a vice osob. Piikladem je automobil, diim, nebo 1

levnéj$i produkty jako naptiklad obleceni. Dle Kotlera (2006) existuje pét kupnich roli:

. Iniciator — osoba, ktera navrhuje koupi urcité véci

. Ovliviiovatel — osoba, jejiZ nazory a rady maji vliv na kone¢né rozhodnuti
. Rozhodovatel — osoba, ktera u¢ini koneéné rozhodnuti

. Kupujici — Osoba, kterd provadi nakup

. UZivatel — Osoba, kterd vyuZziva koupeny produkt

1.3.3 Nazorové vadcovstvi

Proces rozhodovani byva €asto ovliviiovan 1 ostatnimi, nepifimymi subjekty komunikac¢ni-
ho procesu. Diky technologickému vyvoji je soucasna spolecnost dnes a denné¢ ve spojeni.
Ve spojeni s prateli, kolegy z prace, Cleny rodiny, se svétem. Sdili mezi sebou vSechny
pocity, dojmy, rady i ndzory a dochazi ke vzdjemné nazorové vymeéné. Jedna strana ustni
komunikace (ndzorovi vlidci) obvykle nabizi radu ¢i informaci o produktu ¢i sluzbé a stra-

na druha, ktera tyto informace vyhledava, popiipad¢ je s nimi seznamena, byt o né tieba
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nestala, je oznaCovana za hledace informaci ¢i pfijimace nazoru. (Kanuk a Schiffman,
2004, s. 489-500). I dle svétoveé uznadvaného ekonoma Paul Zane Pilzera nastava ptiznivy
¢as pro rozvoj podnikani sitového marketingu, kterému se prace dale bude vénovat, praveé

diky rozvoji internetu a vypocetni techniky viibec. (Kolmanova, 2005, s.11)

,, Ndazorové viidcovstvi (nebo ustni komunikace) je proces, kdy jedna osoba (ndzorovy viid-
ce) neformalné ovlivituje ¢iny ¢i postoje jinych, kteri si ndzor vytvorit potiebuji, nebo si ho
pouze vyslechnou. Klicovymi vilastnostmi vlivu je, Ze je interpersonalni, neformalni a ode-
hrava se mezi dvema ci vice lidmi, z nichz Zadny neni komercnim prodejcem, kterému by

Z takového prodeje plynul primy zisk. “ (Kanuk a Schiffman, 2004, s. 489)

Osobni, Ustni sdéleni neni jen to, které probehne tvari v tvar, ale jedna se také o komunika-
ci uskute¢nénou pomoci telefonu, e-mailu, socidlnich siti ¢i dalSich elektronickych néstro-
ju, které jsou diky zminéné technologické evoluci na vzestupu a ndzorové viiddcovstvi je tak
stale CastéjSim jevem. Drozdeck a Gretz (1992, s. 54) pak jednotlivce, kteti urcuji smér a
vytvareji nazory svych skupin oznacuji podobnou terminologii, jde o ,,klicové informato-
ry* nebo ,,stfedisko vlivu®. Jakmile si tito klicovi informéatofi zakoupi myslenku nebo pro-
dukt, zbytek skupiny je ma tendenci nasledovat. Pravé tyto jednotlivce Casto pii marketin-
gu myslenek a produkti vyhledavaji nejen samotni manazefi firem, ale stavaji se i cilem

vetSiny inzerce.

1.4 Osobnost prodejce

V osobnim prodeji, kde komunikace mezi zdrojem a pifijemcem sdé€leni je personifikovana,
muze dojit k efektivnéjsi identifikaci zakaznikovych potfeb a zajmu, které u prodavajiciho
vyzaduji specifické osobni kvality, zejména v oblasti schopnosti osobni komunikace zamé-
fené na prodej. Mezi zékladni kvality GspéSného prodejce patii schopnost empatie vici
zakaznikovi. Vciténi se do jeho duSevnich stavti, myslenkovych pochodt a pocitd a jejich
pochopeni umoznuje vytvofit kladny vztah mezi prodavajicim a kupujicim. Prodejce musi
Vv o¢ich kupujiciho vzbudit pfedevsim pocit diivéryhodnosti. Pfispiva také, pokud zdkaznik
vidi u prodejce uptfimné nadseni a divéru tykajici se vyrobku. Virou v produkt a dobrou
znalosti vyrobku vzbuzuje prodejce 1 u zdkaznika jeho zajem o koupi mnohem dfive. Pro-
davajici, ktery je pruzny, flexibilni a schopny rychlé adaptace a pohotové reakce na ptani
zakaznika a rychlé feSeni jeho problému je schopen vzbudit divéru a zdjem. (Svétlik,
1992, s. 191)
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1.5 Kroky v procesu osobniho prodeje

Piedtim, nez dojde k osobnimu kontaktu prodejce a kupujiciho, mél by podnik v ramci
svého marketingového planu provést segmentaci trhu a trzni zacileni a pak urcit jaky typ
zakaznik® bude oslovovat a identifikovat jejich potieby a pfani. Samotny proces osobniho
prodeje pak probiha v piiblizné Sesti fazich: prizkum, kontakt, prezentace, feSeni ptipomi-

nek, zavér a dalsi kontakt se zdkaznikem. (viz. Obr.) (Svétlik, 1992, s.191-192)

uzavreni
prodeje

pruzkum kontakt 3 prezentace

Obrazek 2 — Kroky osobniho prodeje zdroj:Svétlik, 1992, s. 192

1.5.1 Pruzkum - Hledani zakazniki a zjiSovani informaci o nich

Prvnim krokem v procesu osobniho prodeje je pruzkum. Jednd se o aktivitu, kdy prodejce
hledda vhodné tipy a vytvaii seznam potencialnich kupujicich. Pfi¢emz neni dilezity jen
fakt, kde se zakaznik nachazi, ale také kdy je mozno jej zastihnout a kym zakaznik je. Tyto
udaje pomohou prodejci zjistit styl zdkaznikova jednani a chovani a pomohou mu lépe se
pfipravit udélat na zdkaznika dobry prvni dojem a ziskat jeho divéru. Kazdy potencidlni
kupujici by mél byt vyhodnocen z hlediska moZzné potieby vyrobku a moznosti jej zakou-
pit. Pokud odpovida hlediskiim, mél by byt zahrnut do seznamu potencialnich zakaznikd,
jez budou prodejcem osloveni. (Svétlik, 1992, s. 192; Hillis, 2009, s. 19-20)

1.5.2 Kontakt - Osloveni, navazani kontaktu

Uvodni schiizka je pro dalsi Gsp&$ny vyvoj prodeje velmi dilezita, prodejce musi vzbudit
pozornost potencidlniho zdkaznika, vyvolat jeho zvédavost a vytvofit pozitivni vztah.
(Svetlik, 1992, s. 192-193). Kdyz prodavajici pfichazi do styku s novym zakaznikem popr-
vé, musi dbat pfedevs§im na vesSkeré jeho projevy a reagovat na né tak, aby zdkaznik zlstal
nakupu otevien. Nebot’ prvni minuty kontaktu jsou prave ty, kdy dochéazi k emociondlnimu
propojeni a ziskani duvéry, jez jsou k pozdéjsimu provedeni prodeje nezbytné.(Hillis,
2009, s. 21)
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Pfi navazovani prvniho kontaktu je dulezitd pfirozenost,
uvolnénost, fe¢ téla, tsmeév na tvari, o¢ni kontakt, sebeve-

0
SLOVA i domi a struéné a jasné vyjadfovani.

Podle studie z pouhych 7% zalezi na tom, co je skute¢nym

TON HLASU 38%

obsahem slov, které ¢lovek tika. Ton hlasu a zplsob po-

dani této informace dava dohromady 38% toho, jak jeden
NEVERBALNI, 559 o , L, e o, .
VIZUALNI PROJEV 2> 7° ¢loveék druhého vnima a nejvétsi cast, 55% pak zahrnuje

neverbalni, tedy vizualni ¢ast projevu kam fadime postoj,

Obrézek 3- Co zékaznik vnima pohyb, gestikulaci ¢i obleceni a celkové vystupovani.
= L0 ZakKaznikK vnima

2014, Zdroj: vlastni

1.5.3 Prezentace

Dustin Hillis (2009) tvrdi, Ze ,, Lidé miluji nakupovat, ale nesndsi pocit — byt proddan . To
by prodejce mél mit na paméti v pribéhu celého prodejniho cyklu. V prubéhu konverzace,
kdy prodejce ma v planu sdélovat potencialnimu kupujicimu pottebné informace o vyrob-
ku, popisovat jeho vyhody, vlastnosti a jeho pouZiti, je velice dileZité se nejdiive soustie-
dit na zékaznika. Zjistit jeho potieby, jeho problémy, styl chovani a rozhodovani. Samot-

nou prezentaci pak nekteti autofi dale ¢leni do dalSich kroki.

Kotyzova (online, 2011) pouziva naptiklad ramec EDICT, ktery umoziuje byt v obchod-
nim jednani pfesvédcivéjsi a efektivnéjsi. Prodejce si musi uvédomovat, ve které fazi se
nachazi a nemuze pieskakovat z jedné faze do druhé, nebot’ kazda faze ma svoje specifické
cile a ucel. Kdy entry (vstup) je procesem, kterym otevirame vztah. Nasleduje diagnosis
(diagnodza), tedy proces zjistovani relevantnich udaji o lidech a situaci volné prechazejici
do procesu ovlivitovani, vedouci k presvédceni o nutnosti zmény (Influencing). Poté dojde
k uzavieni dohody (Contracting) vedouci k vzajemné dohod¢ a porozuméni a je uzaviran

prechodem k dalsim dohodam, kterymi je vztah podporovan (Transmision).

Svétlik (1992, s. 193) v procesu prezentace uvadi moznou aplikaci modelu AIDA, tedy, ze
nejdiive je potieba vzbudit zédkaznikovu pozornost (Attention), poté je tieba vzbudit zajem
o vyrobek (Interest), kterého I1ze dosahnout vyvolanim pocitu ptani a touhy vyrobek vlast-

nit (Desire) a tim dosahnout skutecné zaveérecné akce, tedy nakupu (Action).

Hillis (2010) zastava teorii postupného zjisténi potieby a jeho néasledné vyteseni ukazkou

konkrétniho feSeni, ndsledné shrnuti a vystaveni ceny a uzavieni obchodu.
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Uvod a zji§téni potieby

V tvodu je tieba navodit pfijemnou atmosféru, ziskat diveéru zdkaznika, vytvofit si s nim
urcity vztah a najit zakaznikovu potiebu nebo ji na zakladé znepokojeni se soucasnou situ-
aci vytvofit. Jde prakticky o takové nenasilné povidani, kdy je dalezité¢ se se zdkaznikem

,Spojit* a naladit se na stejnou vinu.

Na zéklad¢ informaci z ptedchoziho kroku prodejce odhalil potiebu a tedy vi, jaky produkt
je potfeba demonstrovat, popiipadé jaké divody pro nakup zdiiraznit. Nékteti prodejci se
myln¢ domnivaji, ze na ukazce produktu postavi celou prodejni fe¢ a zabere jim nejvice
¢asu. Ve skute¢nosti by to mélo byt naopak a samotnd prezentace vyrobku by méla byt
kratka, svizna a podana s nadsenim. Jde vlastn¢ o jakousi naplast na ranu (potiebu), na
kterou prodejce ptisSel nebo vytvofil v predchozi ¢asti prodeje. Hlavnim prodavajicim fak-
torem je entusiasmus. (Obzvlasté v USA je nadSeni pii demonstraci nepostradatelné.) Pii
demonstraci prodejce nesmi zapominat neustale klast otazky a sledovat zajem zakaznika. I
kdyz je struktura demonstrace porad prakticky stejna, pokazdé by méla byt prizpisobena

konkrétnim pottebam jednotlivych zdkaznikd.
Shrnuti a sestaveni ceny

V okamziku, kdy se prodejce domniva, Ze naSel feSeni pro zdkaznikovu potiebu a ze je o
tomtéz piesvédceny 1 zakaznik, ptechdzi k cen¢ produktu. Jest€ nez vSak piejde
k vysloveni ceny, ,,pfipravi® si prodejce svého zakaznika do ,,ano“ modu a to polozenim
nékolika otazek, na které zpravidla zakaznik odpovida kladné. Po sérii kladnych odpovédi
srovnavani podobné¢ kvalitnich produkt s vy$si nebo srovnatelnou cenou produkti nizsi
kvality. Cilem srovnavani je ptredstavit jeho produkt, jako nejlepsi variantu feseni. (viz.

Obrazek ¢. 4: Cycle of sales — ptilohy Hillis 2009)

1.5.4 ReSeni pFipominek

Prakticky kazdy zakaznik pti procesu koupé klade otazky ¢i namitky tykajici se vlastnosti
vyrobku, jeho ceny atp. K feSeni a odpovédim téchto otdzek by mél prodejce ptfistupovat
pozitivné a profesiondlné, aby zakaznika uspokojil. V nejlep$im piipad¢ je t€émto namit-

kam dobré predchazet. (Svétlik, 1992, s. 193-194)
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1.5.5 Zavér - uzavieni prodeje / obchodu

Zavérem je okamzik, kdy zakaznik souhlasi s koupi vyrobku a né¢kdy je jeho konkrétni
moment obtizné urcit a zavisi na spravném odhadu prodejce. Tento odhad muaze byt usku-
te¢nén na zaklad¢ verbalnich i neverbalnich projevi zdkaznika. Pro uzavieni obchodu exis-
tuje fada Gspésnych technik. Jednou z téchto je naptiklad zminované vystaveni ceny. Stej-
né tak existuji rozdilné typy rozhodovani zdkaznikl a existuji i rozdilné techniky uzavieni
obchodu. Prodej je ale vzdy uzavien. Zalezi jen na tom, jestli je tim uzavirajicim prodejce,
ktery proda sviij produkt, nebo zakaznik, ktery ,,proda‘“ prodejci svlij diivod, pro¢ produkt
koupit nemuze. (Svétlik, 1992, s. 194 a Hillis, 2009 s. 24)

vvvvvv

V této Casti je vSak zdrava sebejistota, piirozeny relax a spravné nacasovani. Tom Hopkins
v knize How to Master the Art of Selling (1994) definuje close slovy: ,, Closing je proces,

“«

kdy prodejce pomaha lidem ucinit dobré rozhodnuti.

1.5.6 Dalsi kontakt - Ujisténi o koupi

Vyse byla zmitlovana dilezitost prvniho dojmu. Pfi utvéafeni celkové atmosféry a pocitu
Z koupé hraje velkou roli 1 dojem, ktery u prodejce zakaznik zanechd, kdyz ho opousti.
Posledni krok procesu osobniho prodeje je proto naprosto nezbytnym, obzvlasté pak v pfi-
pade, chce-li prodejce plné uspokojit zakaznika poptipad€ na n¢j soustiedit 1 ptipadné bu-
douci prodeje. Cilem tohoto kroku je ujistit zdkaznika o tom, ze rozhodnuti, které pravé
ucinil bylo spravné rozhodnuti. Jde 0 poskytovani sluzeb spojenych s uzivanim vyrobku a
vyhodnoceni spokojenosti zdkaznika s provedenym nakupem. Poskytovanim téchto sluzeb
se nejen zvysuje Sance na budouci nakup, ale pfispiva i1 ke zlepSeni celkové image firmy a

vyrobku a k ziskani pfevahy nad konkurenty.

1.6 Strucna fakta o primém prodeji

Ze vsech prodejci, kteti zacali pracovat u jedné ze spolecnosti nabizejici pfimy prodej jich
76 % setrvalo v ¢innosti vZdy minimalné jeden rok. 78 % prodejct tvrdi, Ze pfimy prodej
spliiuje jejich ocekavani a 82 % prodejct hlasi dobré, velmi dobré nebo vyborné zkuSenosti
s pfimym prodejem. Vice, nezZ 74 % americkych domacnosti nakupovalo zboZi ¢i obstara-
valo sluzby prosttednictvim sitovych distributorti a osobnich prodejcii. Celkove je v USA

do pfimého prodeje zapojeno téméf 16 miliont lidi, ktefi dohromady tvoii 31 miliardovy
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obrat na celkovych trzbach v USA. Celosvétovy obrat z pfimého prodeje zastupuje Castka

167 miliard dolart. (Directselling411.com, 2014)

Samotna firma Amway, celosvétove nejveétsi spolecnost v oblasti pfimého prodeje, dosahla
v roce 2013 rekordnich trzeb v hodnoté 11,8 miliardy dolarG. Hnaci silou uspéchu spolec-
nosti jsou pry distributofi firmy a 21 tisic zaméstnancu ve vice, nez 100 zemich svéta. (Id-

nes.cz, 2014)

Cisla, jez byla shromazdéna v kooperaci s WFDSA (Celosvétovou federaci pfimého prode-
je) naznacuji, Ze sektor pfimého prodeje, obzvlasté v poslednich péti letech, konstantné
roste 1 v Evropé€. V ramci Evropské unie je do ptimého prodeje zapojeno vice, nez 4 milio-
ny lidi na celém Evropském kontinenté, v 84 procentech jde o Zeny. Evropské spolec¢nosti
ptimého prodeje nabizeji permanentni zaméstnani vice, nez 25 000 lidem a ze 76 procent

jsou produkty, jez prodavaji, vyrabény v Evropé. (Seldia.eu, 2014)

Nejvétsimi trhy piimého prodeje jsou tradiéné Spojené staty americké, na druhém misté
pak Japonsko a tietim Cina. V Evropé dominuje Némecko, Francie a Italie se d&li o druhou
pricku.

Ze statistickych vysledki WFDSA dale vyplyva, Ze nejcastéjSim obchodnim modelem
pfimého prodeje je individudlni prodej zbozi konkrétni osob€. Hromadné predvadéci akce,
kdy prodejce nabizi zbozi skupin€ zajemcii, jsou druhym nejcastéj$§im zptisobem osobniho
prodeje. V CR je 99 % p¥imého prodeje realizovano pravé formou individualniho prodeje,
v Belgii je 77 % prodeju uskuteénéno na zakladé hromadnych predvadécich akei. (AOP,
2011)

1.7 P¥imy prodej v CR

I mezi obyvateli Ceské republiky se piimy prodej ¢im dal vice rozméha. Po tom, co béhem
totalitniho rezimu z CR tato forma pohodlného nakupovani prakticky vymizela, opét se
vraci a V poslednich letech nabyva na sile 1 popularité¢. Kazdym rokem roste obrat, trzby 1
pocet lidi, kteti se danou oblasti zabyvaji. Osobnimu prodeji se dle Jana Stranského, mis-
topiedsedy piedstavenstva Asociace pfimého prodeje, v Cesku vénuje piiblizné 250 tisic
lidi a ve vice nez v 95 % jde 0 Zeny. Pomoci piimého prodeje se v Cesku roéné proda zbozi

za vic nez ¢tyfi miliardy korun.

Jedna se zejména o produkty kosmetickych firem, uzaviratelnych plastikovych boxi, Cisti-

cich prostiedkt, produkti na podporu vyzivy a zdravého zivotniho stylu nebo drobné elek-
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trospotiebie (vysavace, roboty). Velmi bézné¢ se pfimym prodejem sjednavaji finan¢ni
produkty - rizné druhy pojisténi, stavebniho spofeni, penzijniho ptipojisténi a v posledni
dobé se zacina touto cestou obchodovat i s nabidkou zlata a diamantt. U vétSiny firem je
systém odménovani zalozen na principech multilevel marketingu, ktery bude vysvétlen
v dalsi hlavni kapitole. | v CR mé rozifenou sit’ prodejcti fada usp&$nych svétovych spo-
lec¢nosti, jako je kosmetika Avon, Mary Kay, Oriflame ¢i kosmetické a zdravotni doplnky
pivodné ruské spole¢nosti Tiande ¢ LR Health&Beauty Systems. Cim dal vétsi pokryti
trhu si zabira i nejvétsi spolenost piimého prodeje na svété, firma Amway se svym rozsi-
fujicim produktovym portfoliem. Zdravy zivotni styl a vyzivu zastupuji napiiklad Herbali-
fe ¢i Just, potravinové dopliiky Calivita, vysavace némecké spole¢nosti Vorwerk a praktic-
ky kazdy zna plastové krabi¢ky firmy Tupperware. Usp&ch vsech t&chto spolednosti je
zalozen piedevim na diivéfe tvofené mezi prodejci a jejich zédkazniky. Casto se jedna o
opakovany prodej, nebot’ zdkaznik, ktery je spokojeny s produktem a véti prodejci, nema

diivod odchézet a rad u n&j nakoupi znova. (CT24, 2010)

I kdyz v Cesku panuji viigi této formé prodeje predsudky, na rozdil od klasické formy pro-
deje, tento sektor pfili§ neutrpél ani v obdobi krize. V roce 2011 v Ceské republice dosahly
spole¢nosti sdruzené v Asociaci osobniho prodeje (AOP) obratu necelych 4 miliard korun
a zaméstnaly vice, nez 222 tisic obyvatel. Celkovy obrat pfimého prodeje v Ceské republi-
ce piekrogil podle informaci WFDSA hodnotu 7,4 miliard korun. V CR je 99 % p¥imého
prodeje realizovano formou individualniho prodeje. Nejvice typickym zboZim piimého
prodeje je zmitiovana kosmetika, ktera jen v Ceské republice tvoii 78 % vsech prodeji.
(AOP, 2011)

1.8 Vyhody piimého prodeje

Vyhody piimého prodeje miizeme nalézt jak na strané zadkaznika, tak na strané prodavaji-
ciho. U zdkaznika je to zejména osobni kontakt se zndmou osobou prodejce, poradenstvi a
servis v celém procesu nabidky a prodeje, diikladné seznameni s vyrobkem nebo sluzbou,
jeho vSestranné piedvedeni a vyzkouseni. Dal§im vyznamnym faktorem je dodani vyrobku
az do domacnosti nebo dohodnutého mista, staly kontakt s dodavatelem a poskytovani ak-
tudlnich informaci o nabidce a novinkdch. VétSina firem plsobicich v pfimém prodeji si
své vyrobky sama vyviji, vyrabi a distribuje. Spolecnosti tedy maji plnou kontrolu nad
jejich uzitnymi vlastnostmi a kvalitou. To jim umoZziiuje poskytovat velmi pfitazlivé zaruc-

ni podminky a v pfipad€é nespokojenosti zdkaznika moZnost zboZi vratit bez finan¢nich
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ztrat. Pro prodavajici - distributory - je tento zptisob prodeje pritazlivy pifedevsim proto, ze
nevyzaduje velké vstupni investice, odména je pfimo zavisla na vlastni vykonnosti a tuto
¢innost je mnohdy mozno provozovat jako vedlejsi pracovni ¢innost. (Foret, 2011, s.301-

303 a AOP, ©2014)

1.9 Historie piimého prodeje

Piimy prodej zapocali potulni prodejci jiz v prehistorické dob€. DnesSni prodejci se s témito
obchodniky nemohou pfili§ srovnéavat, na rozdil od katalogti, objednavkovych formulari a
zvonk se tito piivodni prodejci spoléhali jen na své instinkty a zdravy rozum, aby je pro-
dej uzivil. Rikalo se jim pouli¢ni prodavaéi, roznase&i, potulni, domovni, nebo putovni
obchodnici. Jakmile si prodejce upevnil uréité ekonomické vazby v daném sousedstvi, pu-
toval zase dal, navzdory geografickym prekdzkam, které se pii tomto putovani objevovaly.
Vybudovani cest, priplavii a mostl pies feky byly stézejnim meznikem pro historii piimé-
ho prodeje, ktery do té doby byl zna¢né ,.komplikovan* geografickymi bariérami. Nasledu-
jici odstavce byly davany dohromady pribéznou kombinaci vSech nésledujicich zdroju:
Biggart, 1989, s.20-27 a Grahamova Scottova, 1995, s.13-17 a Toman, 1995, s. 18-23 a
Business Opportunities, 2005 a Direct Selling 411, 2014

1.9.1 Prvni podoby prodeje, barter

Hlavnim prosttedkem obchodu v této dobé¢ byl tzv. barter — tedy vyména zbozi za zbozi.
Slo predeviim o keramiku, kamenné zbrané, nastroje, zemédélské produkty a suroviny,
které mezi sebou obchodnici ménili s lidmi z jinych zemi. V zemich jako je Egypt ¢i Syrie
byly hlavnimi artikly smény slonovina a ebenové dievo. Dikazem toho, jak ¢ily obchod
mezi zemémi byl, jsou objevy indickych $perkl a vaz az v daleké Babylonii. Do Recka se
napiiklad produkty az z Asie dostaly diky karavanovym priavodim, které cestovaly po ce-
1ém svéte. V Anatolii (dneSni Turecko) obchodnici tradiéné cestovali na oslech a zdkazni-
kiim na cesté prodavali obleceni. Cena byla obvykle o poznani drazsi, nez na trzich, kvali
délce a nebezpecnosti expedice. Prodejci se v této dobé snazili chopit pii svych cestach
jakeékoli ptilezitosti k obchodovani. Ke smén¢ nejcastéji dochdzelo na trzistich, poutich, u
ptilezitosti nabozenskych svatk, ale i na samotnych cestach mezi vesnicemi. Toto putova-
ni ¢asto roje obchodniki, piivedlo i k armadam do poli, pro vojaky byli schopni obstarat

prakticky vse potiebné.
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1.9.2 Prvni psané zminky

Cinnost pfimych prodejcti byla nepochybné mocné ovlivnéna kulturami, ze kterych pro-
dejci vzesli. Jiz v roce 2000 pied nasim letopo¢tem, Chammurapiho zakonik, pamatka Ba-
bylonského prava, chranil obecné blaho a integritu Babylonskych pfimych prodejcu, jez
byli pak oznacovani jako ,,peddlers“(podomni obchodnici). Zakonik uvadél, ze ,,prodejce
by mél slozit bozi ptisahu* v ptipad¢ ze by mu jakykoli nepftitel zplsobil na cestach potize.
Obchod po zemi, i1 kdyz stale znevyhodnén Spatnou kvalitou cest, se rozvijel i po narozeni

Krista.

O osobnim prodeji se v§ak zminloval nejen Chammurapiho zdkonik. Podomni prodejci byli
inspiraci i pro mnohé umélce a literaturu. V fecké mytologii si myticky hrdina Ulysses
svymi produkty ziskal dcery samotného krale a v 17. stoleti napsal William Shakespeare

Zimni pohadku, jez byla inspirovana divkou, kterd prodavala na ulicich kvétiny.

1.9.3 Dalsi rozvoj obchodu

V S.stoleti naseho letopoctu byly do vzkvétajiciho oboru pfimého prodeje zapojeny Atény.
Piestoze se rodila nova éra méstskych obyvatel s velkou fadou maloobchodnikt, pfimi
prodejci si zachovavali svou tradici a dal aspésné prodavali své vyrobky bez pomoci pro-
sttednikd. Nekteti prodejci nabizeli své zbozi na ulici, ve stancich nebo v malych kram-
cich, dal$i cestovali z mista na misto, pronasledovali vojenska tazeni na pochodu ¢i objiz-

déli velkeé trhy a festivaly.

V 10. stoleti nastal pocatek celosvétového ekonomického rozmachu a to piineslo spoustu
novych moznosti i pro ptimy prodej. Ten se stal zdkladem pro rist obchodu obecné. Diky
stavbé novych silnic se oteviely 1 nové podnikatelské ptilezitosti. Naptiklad ve Francii
ptimy prodej pomohl riistu obchodu tim, Ze prodejci dovazeli zbozi z velkych mést na ma-
1¢ vesnice. Pouze diky pfimym prodejcim meéli i obyvatelé provincii moznost uzivat si
hedvabnych paski, kloboukli, mosaznych prstenti i psacich desek stejné jako obyvatelé

velkych mést.

1.9.4 Vyvoj primého prodeje v USA

Vyvoj piimého prodeje v USA prosel tiemi zdkladnimi fazemi. Nejdiive to byli nezavisli
podomni prodejci — koCovni Yankee, ktefi cestovali rizn€ po zemi a roznéseli své zbozi v

krosnach na zadech. Movitéjsi z nich uzivali také vozl ¢i konil. Velké mnozstvi imigrantd,

ktefi do Ameriky v 18. a 19.stoleti pfisli se dalo praveé na drahu ptfimého prodeje. Po Case si
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zacali budovat sit’ cest a z piivodnich indianskych stezek se pozdéji staly hlavni kiizovatky
obchodu. S pfichodem imigrant a rozvojem silni¢nich komunikaci tak nabyl vliv Yankee

prodavacu v obchodovani na jesté vétsi sile a diilezitosti.

Poté, co byly feky a jezera propojeny kanaly, preferovali Yankees cestovani po vodnich
cestach a mohli tak rozsifit pole psobnosti smérem k zdpadnimu pobiezi a Kanad¢. Hlav-
nim obchodnim artiklem pro né byly Spendliky, jehly, hdky, nizky, hiebeny, parfémy nebo

jednoduché nafadi.

1.9.5 Primy prodej v ostatnich kulturach

Ptimy prodej se vyskytuje témet ve vSech zemich a kulturach. V Africe obchodnici chodili
po ulicich a nahlas vykfikovali obsah své nabidky, nékdy jezdili na kolech po sousednich
vesnicich, ve Francii prodavali kvétiny pfimo zdkaznikovi a jiz od 14. stoleti pouzivali
papirové objednavky. Piimy prodejce v Ciné byl schopen pro zakaznika udélat prakticky
cokoli, jen aby uspokojil jeho pozadavky. Prodal, koupil, vyménil, spravil, ptedélal, obsta-
ral a jesté u toho nezapominal zékaznika bavit. Evropsti Romové, po emigraci do Ameriky,
cvicili svlij rodny obchod pfimého prodeje ve své nové zemi. Ptivezli tradice pfimého pro-
deje z Anglie, Skotska, Irska, Némecka a Mad’arska do kolonidlni Ameriky a dali se do

kuténi, podomniho prodeje i obchodovani s kotimi.

1.9.6 Dalsi vyvoj prodeje — obchodni zastupci

S rozmachem novych forem distribuce a masovych objednavek zbozi, zacal vSak podomni
prodej jako takovy v poloviné 19. stoleti upadat. Spousta firem si vSak, nespokojena
s podobou retailovych prodejen, dal pro propagaci svého zboZzi volila obchodni zastupce —
pfimé prodejce, nebo jimi alesponl dopliiovala stavajici obchodnich taktiky. Po druhé své-
tové valce pak plodil organizovany ptimy prodej spoustu novych variaci prodeje. Zahrnuji-

ci naptiklad vznik party planu ¢i pobockovy DSO’s.

1.9.7 Formovani prvnich strategii pfimého prodeje

Ptimy prodej vzriistal a upadal, stdval se organizovanym a neorganizovanym, se zménami
Vv dopravé, urbanizaci, ekonomické €ilosti spole¢nosti ¢i federdlnimu aktivismu v otazkach
zamé&stnanosti. Pozdé&ji, po primyslové revoluci, lidé prostiednictvim pifimého prodeje
prodavali nejen vyrobek vlastni, ale stale Cast&ji reprezentovali velké spolecnosti a jejich

produkty, za coz byli odménovani provizi. Cilem spole¢nosti, ktera produkt vytvari je jej



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci 28

prodat, seznamit s vetejnosti. Prodejni organizace vytvoiené z osobnich prodejct byli a

jsou patefi byznysu.

1.9.8 Vznik vyznamnych spole¢nosti v oblasti pfimého prodeje

V roce 1860 nékteti z téchto cestujicich obchodniki tvofili trénované obchodni organizace.
Nebyt jejich vlivu, mnoho korporaci, jejichz jména jsou dnes vSeobecné znama, by mozna

nikdy nevzniklo.

Ve druhé poloviné 19. stoleti zacal pocet prodejcii v USA rapidné nartstat. V roce 1861
z nich byl i pouli¢ni obchodnik Henry Heinz, ktery prodaval rizné zeleninové produkty,

nakladanou zeleninu a kecup lidem, ktefi nemé¢li moznost si péstovat svou vlastni.

J. R. Watkins Medical Company byla spole¢nost zalozena J. R. Watkinsem v roce 1868.
Byla to jedna z prvnich americkych spole¢nosti, ktera prodavala piirodni 1é¢iva svym za-

kaznikim pfimo.

V roce 1886 koupil za $ 2300 jiny pouli¢ni prodejce Asa Candler recept na vyrobu sirupo-
vého napoje od farmaceuta Johna Pembertona. Vybudoval prodejni silu a zacal prodavat
napoje Coca-Cola. Z téchto organizaci vznikly spole¢nosti, které svym prodejcim umoz-

nily vést svij vlastni byznys.

Roku 1890 zalozil David McConnel California Perfume Company se sidlem v New Yor-
ku. V roce 1905 mél uz 10 000 prodejnich zastupci prodavajicich 117 rtznych produktt

napfic staty. V roce 1937 se spole¢nost ptejmenovala na AVON Products.

Alfred C. Fuller, ktery v roce 1906 zalozil svého ¢asu nejvétsi spoleénost pfimého prodeje
na svété, vyznamné ovlivnil budouci prodejni organizace. Spole¢nost Fuller Brush Com-
pany za pomoci mistnich vyrostla prakticky pfes noc a velice rychle se preménila ze
»sklepniho projektu® ve spole¢nost s celostatni prodejni silou. Fuller pfes inzerat najmul
ptes 200 obchodnikii napfi¢ vSemi staty USA. V roce 1915 Fuller Brush Company ohromi-
la svym uspéSnym néborem a pieorganizovanim ve spolecnost s pobockovymi kancelaremi
(DSO’s). Kazda pobocka pak nabirala a trénovala nové obchodniky a vyc¢lenila jim terito-
ria. Vedouci pobocek n€kdy byli pfimymi zaméstnanci firmy, ale Casto se jednalo o neza-
vislé obchodniky vyplacené procentualn€ z provizi objemu prodeje konkrétni pobocky.
V dnesni dobé¢ je priblizné polovina vSech ¢lenti Asociace ptimého prodeje (DSA) organi-

zovana timto zptusobem. (Biggart, 1989, s.25-26)
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1.9.9 20.-21. stoleti

Ve 40. letech 20. stoleti nabral pak ptimy prodej nové obratky objevenim prvnich multi
level marketingovych spole¢nosti, kdy prodejce dostaval nejen za zbozi pfimo prodané, ale
1 odmény nebo prémie za ziskani dalSich lidi pro prodej vyrobku. Struktura odménovani
vyuzivala vice, nez jednu troven, proto se k oznaceni tohoto typu prodeje uziva slovo mul-
ti level (viceuroviiovy). Rozvoj viceurovitovych organizaci je vSak podstatné starsi a prace

se mu bude vénovat v dalSich kapitolach.

V novodobé¢ historii nastava ,,boom* pfimého prodeje hlavné v 50. letech 20. stoleti, kdy se
zacCinaji poradat tzv. home party neboli domaci vec€irky. I toto schéma spada do kapitol o
MLM systému.

Dnes, ve 21. stoleti, stale zakaznik tézi z osobniho a pohodIného zptsobu nakupu produk-
ti. Dulezitou soucasti ptimého prodeje se samoziejmé stal vyvoj technologii, vypocetni
techniky a pfedevsim internetu, komunika¢nich prostfedkt a socialnich siti. Internet v pod-
stat¢ dava kazdému prodejci celosvétovou zakaznickou zékladnu. Pfimi prodejci byli tak
posilnéni mocnosti internetu a shledavaji pfimy prodej jako prospé&$ny zpisob, jak zlepsit
kvalitu jejich zivota, vyuzivaji jej k dosazeni specifickych ziski a cili, usnadniuje jim soci-

alni kontakt a predevs§im prodéavat vyrobky, které maji radi.

(Biggart, 1989, s.20-27 a Grahamova Scottova, 1995, s.13-17 a Toman, 1995, s. 18-23 a
Business Opportunities, 2005 a Direct Selling 411, 2014)
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2 MULTI LEVEL MARKETING

V minulych kapitolach bylo ¢asto odkazovano na tuto. To proto, Ze vyvoj pfimého prodeje
a multi level marketing spolu tzce souvisi. Jde o zvlastni ptipad velice rozsifeného a hojné
diskutovaného osobniho prodeje. Jedna se o ptimy prodej prostfednictvim sité nezavislych
distributord postupné piijimajicich a zaucujicich své dalsi spolupracovniky, prodejce, je-
jichz atraktivni pfijmy se odvozuji jednak z uspornych nakladii na jejich ¢innost a hlavné

z rozdili mezi maloobchodnimi a velkoobchodnimi cenami. (Foret, 2011, s. 302)

Vicetroviliovy marketing je velmi efektivni, vyuzivanou a zcela etickou formou prodeje
vyrobku a sluzeb. Vyhod této metody, kterym bude vénovana samostatna podkapitola, za-
¢inaji vyuzivat i jedny z nejvétSich spole¢nosti na svété, protoze tato forma marketingu
umoziuje velké moznosti Gspor v oblastech reklamy a marketingu a zaroven piinasi efek-
tivnéjsi formu nabidky produkti nebo sluzeb. Spolecnosti neplati za reklamu reklamnim
agenturam ¢i institucim, ale pravé samotnym obchodniklim, zaméstnanciim ze svych vlast-
nich fad. Mimo jiné je multi level marketing systém prodeje, ktery v sobé skryva i piilezi-

tost pro podnikani.

2.1 Charakteristika MLM

MLM je vicetroviovy, sito-

marketingové strategie: pfi-

vy marketing, oznaCovany T
také jako strukturélni, vice- %’ % i <l> i % l
vrstvy obchod. Jde o formu
pfimého prodeje, resp. sys- l l l (L lll % ‘L i JJ i CL
tém, ktery kombinuje dvé lol l l % i l l lé l

}

my marketing a franchising. JJ &

(Juraskova a Hornak, 2013,

s.143) Da se tict, ze multilev- J) 0

elovy, vice ¢1 mnohovrstevny

o_

marketing vychazi z ostatnich
typt marketingu. Slovo mno-
hovrstevny je pro MLM cha- Obrazek 5 — Budovani sité zdroj: Toman, 1995, .25

rakteristické, nebot’ jeho hierarchicka struktura prodejci ma teoreticky neomezeny pocet

vrstev. Finanéni odmény spolecnosti zahrnuji n€kolik trovni odménovani - vyplaceni pro-
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vizi a existuje urcita volnost pii volbé typu prodejni metody (tradiéni ptimy prodej, party
plan nebo zasilkovy obchod.) ,, Podstatny rozdil mezi multilevelovym marketingem a jinymi
formami prodeje je v tom, zZe distributor multilevelového marketingu nejenze vyhleddiva
zdkazniky kupujici jeho vyrobek, ale hleda i distributory k prodeji produktu nebo sluzby
dalsim lidem. “(Grahamova Scottova, 1995, s.20)

Oproti pfimému marketingu je vicevrstevny, sitovy marketing (jak uz sdm nézev napovi-
da) orientovan na rozsifovani sité a uspokojovani potieb okruhu zdkaznika distributorova

okoli. (Bouckova, 2003, s.234)

2.2 Princip MLM

Zakladnim principem MLM je prodej zbozi nebo sluzby. Primdrnim cilem tedy neni, jak je
¢asto mylné vnimano, ,,shanéni, nabirani a rekrutovani* ,,nevinnych* lidi — nebo odborné

feeno vytvareni sitovych struktur nezavislych distributorti, ale piedevsim jde o prodej.

Dle Kolmanové (2005, s.15) sitovy marketing neni o prodeji, ale o vyhledavani spravnych
lidi a jejich zaucovani. Sitovy marketing je zaloZeny na principu duplikace, coZ je vytva-
feni piesnych kopii, opakovani systému jednoduchych krokt vedoucich k ristu individual-
nich osobnosti, budoucich vedoucich pracovniki. S touto teorii se vSak nedd tak uplné
souhlasit. V piipadé, ze by totiz v sebevétsi a seberozvinutéjsi struktuie nikdo nic nenaku-
poval, nevznikal by zadny obrat, tedy zZadny cashflow a tim padem zadné odmény. Viceu-
roviilovy marketing je nastroj k prodeji produkti nebo sluzeb. Jestlize se nejedna o skutec-
ny prodej skute¢ného vyrobku ¢i sluzby, nejedna se ani o viceliroviiovy marketing.
Multilevelové programy jsou na vzestupu a diky mozZnosti vysokého vydélku na zakladé
sdileny informace, vytvafena a nasledné rozvijena zakladna osobnich i profesionalnich
kontaktt, v niz je pomahano pfimym ¢leniim tymu rozvinout jejich vlastni organizaci, ¢imz
se jejich organizace stava soucasti organizace pivodniho sponzora. Systém multilevelové-
ho marketingu umoznuje kazdému vybudovani vlastni prodejni sité. Nejde tedy jen o zmi-
novany prodej, ale i 0 podnikatelskou prilezitost, ktera je sdilena s distributory a pomoci
postupného rozvijeni nejen prodejnich a organizacnich schopnosti je vytvaiena upiimna,
podporujici se, a v ptipade prodeje 1 GspéSna, organizace. Klicovym principem je totiz fakt,
ze jedinec je uspésny tehdy, kdy pomaha jinym, aby byli uspésni. (Grahamova Scottova,
1995, 5.14-22)
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2.3 Podstata MLM

Podstatou MLM je zkraceni distribu¢niho fetézce na minimum. Pfi klasickém systému
prodeje musi vyrobeny produkt urazit dlouhou a slozitou cestu, nez se od vyrobce dostane
ke kone¢nému spotiebiteli. Vyrobce vyrobi dany produkt (v nékolikatisicovych objemech),

pteda ho spedicni spolecnosti, ktera ho dopravi do velkoskladli, odkud je zbozi expedova-

vyrobce vyrobce
|

v
velkoobchod ‘

l

v
maloobchod
e A v
zakaznik zakaznik

Obrazek 6 — Podstata MLM, zkraceni fetézce zdroj: Toman, 1995, s.19
no k velkoobchodnikim, pfipadné jesté k dalsimu pieskladnéni. Teprve poté, se dany vy-
robek dostava na pulty maloobchodii, kde je nabidnut ke koupi kone¢nému spotiebiteli. Ke
vSem témto nakladiim je nutno pfipocist jesté velké financni ndklady, jenz jsou obétovany
na reklamu, propagaci a zviditelnéni dané¢ho produktu, aby ke zminéné koupi viibec doslo.
Vsechny tyto dil¢i soucasti celé cesty produktu, véetné marze vyrobce, se samoziejmé mu-
si promitnout na finalni cené produktu. Kazdé zvySeni ceny ptedstavuje tzv. ptidanou hod-

notu.

Systém viceuroviiového marketingu je postaven na uziti co nejmensiho poctu mezic¢lank
na ty nejnutnéjsi (sklady,doprava) v cesté mezi vyrobcem a spotiebitelem. K propagaci tak
nejsou vyuzivany ndkladné sluzby reklamnich agentur. Diky tomuto vynechani meziclanki
zUstava spousta finan¢nich prostredki, které se d€li mezi vyrobce, dopravce, piimé prodej-
ce, ktefi produkty pfimo prodavaji zdkaznikiim a nemala Céastka se také v ramci struktury
uklada a dale vyplaci na odménach pro distributory v siti. Tento pfistup je vyhodny pro
vSechny zucastnéné. D4 se v podstaté fici, Ze oproti dneSnimu klasickému marketingovému
modelu prodeje, ktery se déli mezi zminéné meziclanky tato forma distribuce zamezuje

plytvani finan¢nimi prostfedky. (Dewandre a Mahieu, 1998, s. 49; Ludbrook, 199, s. 50)

2.4 Odborna terminologie MLM

Jak jiz bylo v této praci nékolikrat naznaceno, nazvy samotného oboru se ¢asto mirné odli-
Suji. V minulém desetileti si firmy souvisejici s multilevelovym marketingem davaly rGzné

nazvy jako network (sitovy marketing), osobni marketing ¢i osobni prodej, Gstni, slovni ¢i
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referencni marketing, protoze nékteré spolecnosti se dostaly ¢i byly spojovany s ilegalnimi
pyramidovymi schématy, jenz byly v ramci asociace zakazany. Tento trend vsak utichd a
vétsina MLM spolec¢nosti opét uziva ptivodniho, nejpresnéjsiho oznaceni, piestoze je stale
obklopen kontroverzni image. V kazdém ptipadé¢ mezi t€émito firmami pouzivajici rizna
oznaceni neni vidno zasadnich rozdilti a vSechny se orientuji pfedev§im na prodej a vice-

vrstevné odménovani — tedy multilevel marketing.(Grahamova Scottova, 1995, s.22)

Multi level marketing - ,, MLM je forma network marketingu zaloZend na primém prodeji,
kde samostatné vydelecni networkeri(nazyvani distributori nebo poradci) nakupuji od spo-
lecnosti zbozi a prodavaji je za maloobchodni zisk primo zakaznikovi . Takto ve své knize

,Nova prilezitost™ definuje MLM Ludbrook (1999).

Asociaci osobniho prodeje (AOP) je pak MLM definovan jako: ,,Primy prodej vyrobkii
a sluzeb provadeny osobné primo spotrebiteliim v jejich domdcnostech nebo v misté mimo
stalou provozovnu prostrednictvim nezavislych distributorii nebo prodejcii, kteri mohou
ziskavat svoji odménu jednak za vlastni prodejni obrat, jednak v zavislosti na prodejnim

obratu téch, které k tomuto podnikani oni nebo jiné osoby privedli.

Upline
Crossline Sponzor i upline
VY Crossline
Piima linie Downline DOWQ]jl]e ; l
prvni urovnc
J hloubka
s Downline

druhé arovné

Obrazek 7 — Struktura sité 2014, zdroj: vlastni
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Distributor (Poradce) — nezavisly podnikatel vlastnici licenci, ¢len fungujiciho systému,
spotiebitelské sité. Licence, jiz ziskal registraci, ho opraviiuje nakupovat produkty se sle-

vou, dale je prodéavat a rozvijet vlastni sit’ distributora

Sponzor — ¢lovek, ktery svou aktivitou rozviji svou obchodni sit’ tim, Ze pfedstavuje pod-
nikatelskou pfilezitost dal§im lidem a pomahé jim s rozjetim jejich podnikani (¢imz zaro-
ven roste 1 jeho vlastni). Jeho tkolem je podrobné¢ vysvétlit marketingovy plan, podminky
budovani podnikani a podminky registrace novych ¢lend do struktury. Zjednodusené fece-
no jde o cloveéka, ktery noveé piistupujicimu clovéku jako prvni predstavil samotnou mys-

lenku a napojil jej na matetskou spole¢nost.

Leader — jde o sponzora s jiz vybudovanou strukturou, ktery pomaha lidem nejen budovat
jejich podnik, ale i osobnost. Neustale se dale vzdélava diky materialim ¢i seminaiim a
Skolenim zaméfenym na osobni, osobnostni 1 podnikatelsky rlst a tyto znalosti pak §ifi
napfic svou siti a poméha ji dosahovat tak jesté lepsich vysledki.

Uroveii (Level, Rada) — jde o generace vytvaiené spolupracovniky. Lidé, ktefi jsou p¥imo
pod sponzorem jsou jeho prvni, pfimou trovni. Pokud tito vytvoii své prvni Grovng, je to
druha troven ptivodniho sponzora. Jejich druha uroven je pak tieti irovni ptivodniho spon-

zora atd. PocCet irovni je neomezen.
Upline — jde o oznaceni sponzora vaseho sponzora a dalsi sponzory smérem vyse
Downline — jde o v§echny urovné pod vami

Crossline — ¢lovek, ktery je zaregistrovany vasim sponzorem, ale nenachazi se ve

vasi struktufe

Piimy spolupracovnik - spolupracovnik na prvni Grovni sponzora, ktery ho osobn¢ zaucu-

je a trénuje. Ptivedl ho do tymu a pracuje s nim.
Linie (Vétev) — skupina spolupracovnikd pfimého spolupracovnika

(Kolmanova, 2005, s. 8-10)
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2.5 Vyhody a nevyhody MLM

Stejné jako mince ma dve strany a vSechno ma své plusy a minusy, i na MLM podnikani se
da pohlizet ze dvou ruznych Ghla pohledu. Na zakladé vySe zminénych informaci jsou né-
které z vyhod a nevyhod MLM zcela zifejmé. Nésledujici konkrétni vyhody a nevyhody
z ruznych pohledi byly sesbirany, sesumirovany a parafrdzovany z nasledujicich zdroju:
Smith, 2000, s. 223; Dewandre a Mahieu, 1998, s. 49; Ludbrook, 1999, s. 50-53; Kalench,

1995, 5.33-39 a internetové stranky Asociace piimého prodeje.

25.1 Vyhody

Pro lepsi ptehlednost je mozno na konkrétni vyhody a nevyhody obchodovani nahlizet

Z pohledu distributora, matetskych spolecnosti 1 zdkaznik.
Vyhody z pohledu distributora

Kazdého potencionélniho distributora mtize t¢sit fakt, ze k zapoceti podnikani a ptsobeni
ve vybrané spole¢nosti neni potieba zavratnych pocatecnich investic. Nékteré z firem sice
pozaduji, aby si novy distributor pii registraci pofidil ivodni kolekei, nebo alespon vzorky
produkti, které ma prodavat, ovSem to je logické a tato investice se pii odpovidajicim usili
vrati.

Dalsi vyhodou je také moznost nakupovat vyrobky pro sebe a své rodinné ptislusniky lev-
néji za velkoobchodni ceny. Mimo to dané vyrobky distributor-spotiebitel velmi dobie zna

a v pripad¢ obliby je nakupuje opakovang.

Vyhodou je 1 moznost vyrobky déle prodavat za maloobchodni ceny a vytvofit si sit’ za-
kaznikl. Doba 1 misto prodeje jsou takika neomezené a distributor si je voli sam. Zaroven
nejsou povinné, s nakupem i prodejem je mozno kdykoli pfestat ¢i jej prerusit. Mimo oka-
mzity zisk z vlastniho pfimého prodeje je distributor odménovan i za piipadnou ¢innost
jeho sité.

Cimz je naznacena dal3i vyhoda — moznost vytvaiet obchodni sit’, ziskavat a trénovat nové
obchodni partnery a dostavat urcita procenta zisku z trzeb z prodejii uskute¢nénych jimi
nebo jejich distributory. Pti uspésné Cinnosti je zde tedy moznost vytvoreni pasivniho pfi-
jmu. K dalsim vyhodam pro distributora dale mtize byt zafazeno pevné zazemi matefské
spolecnosti a propracovany vzdélavaci systém. Navic spoleCnosti zaméiené na tento druh

podnikani ¢asto podporuji své distributory nejen v pracovnim, ale i osobnim ristu.
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Vyhody z pohledu spole¢nosti

Jednou z vyhod pro matetskou spole¢nost, potfadajici firmu uzivajici k distribuci svych
vyrobkt ¢i sluzeb MLM je neustale rostouci zékladna loajalnich zakaznikt, ktefi vétSinou

opakovan¢ nakupuji pro sebe a své klienty popiipad¢ dale tvoii distribucni sit’.

Diky vysoké stabilité sluzeb s trvalym rastem do budoucna mé firma moznost zavadét no-

vé vyrobky na trh do jiz fungujici sité.

A Vv neposledni fadé jedna z hlavnich vyhod tkvi, jak jiz bylo zminéno, ve velkych tspo-
rach na naklady za distribuci, marketing, reklamu a propagaci vyrobku. Tyto finance jsou

pak Casto investovany na vyzkum a vyvoj produktd a rozdéleny do systému odmén.
Vyhody z pohledu klienta

I kdyby byl clovek, jen ,,pouhym* spotiebitelem a nechtél se stat distributorem, stale pro
néj plyne spousta vyhod, jako je individudlni pfistup, servis, sluzby a kvalitni produkty,
kterych se mu v béznych maloobchodech ne vzdy dostane. Také ma u vétSiny spolecnosti
moznost vratit zbozi, se kterym by pifipadné nebyl spokojen a to bez udani diivodu a do-

konce v fadech mé&sicu.

2.5.2 Nevyhody

Byt je multilevel marketing velmi propracovanym systémem, MLM spolec¢nosti jsou vice,
nez ostatni firmy postaveny predeviim na lidech. Casto se stava, Ze i v klasickém maloob-
chod¢ zakaznik narazi na nepiijemnou pani prodavacku, ovSem nezavrhne kvili tomu ani
obchod, ani znacku produktu, ktery si kupuje. U MLM se diky vyhodé volnosti a svobody,
které se distributorim dostava (distributofi nejsou zaméstnanci firmy, ale podnikaji sami

na sebe), miiZe stavat, ze vrhaji Spatné svétlo na celou spole¢nost.
Nevyhody z pohledu distributora

Z pohledu distributora jsou zde také urcité nevyhody, mezi které patii napiiklad zminéna
prvotni investice na nakup licence, registrace ¢i ivodni sady vyrobkd. Dale je distributor
Casto konfrontovan s negativnimi predsudky vétSiny populace, jenz je proti MLM zaméte-
na. Je zde tedy nutnost piijimat ,,NE*“ a zvladat bezprostiedni odmitnuti lidi jak ze strany
klientd tak potencionalnich obchodnich partnerti. Dalsi, snad nejvétsi, nevyhodou je fakt,
ze distributor potiebuje trpélivost. Skutecné hodnotné vysledky a odpovidajici finanéni
ohodnoceni totiz ptfichazi az s asem pii odvadeéni pravidelné, systematické aktivity. A

jednou z poslednich nevyhod (i kdyZ ve svém slova smyslu by mohla byt vnimana spi$
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jako vyhoda) je nutnost neustale vzdélavani a zlepSovani komunika¢nich dovednosti a jed-
nani s lidmi.
Nevyhody z pohledu spolecnosti

MLM je velmi G¢inna obchodni metoda, ktera k pfipadnému zneuzivani lehce svadi. Pro
spolecnosti, které nemaji dostatecn¢ zavazny eticky a moralni kodex, mize, kvtli vidiné
rychlého vydélku, dochazet k natlakovym metodam piedstavovani piilezitosti ¢i prodeji

nepfiméfené predrazovanych vyrobk.

Jednou z nevyhod pro matetskou spole¢nost miize byt také piipadna nestabilita nékterych
distribucnich siti nezavislych distributorii a v neposledni fadé nedostatecnd vzdélanost ve-
fejnosti v problematice MLM, kdy misto averze vici neetickym MLM spole¢nosti dochazi

k oso¢ovani MLM systému jako takového.
Nevyhody z pohledu klienta

Jelikoz distributor Casto vyuziva vyhody, ze nemusi investovat do vyrobkt pfedem a ob-
jednava az skutecné produkty, které si zakaznik zavazné objednal, mize dochazet k ¢aso-
vym prodlevam pfi objedndvani produktt. Dalsi nevyhodou pro klienty je mnohdy ¢asovée
narocné vysvétleni kvalit a vyhod konkrétniho produktu a v neposledni fad¢ se klient mize
setkat se zminénymi ,,vrhaci Spatného svétla® — tedy neseriéznimi prodejci, kterym nejde o

pomoc klientovi, ale mohou dokonce vyvijet urcity natlak, aby prodali co nejvice.

(Smith, 2000, s. 223; Dewandre a Mahieu, 1998, s. 49; Ludbrook, 1999, s. 50-53; Kalench,
1995, 5.33-39; AOP, 2014)

2.6 Historie MLM

Jak jiz bylo zminéno, multilevel marketing je zaloZen na pfimém prodeji produkti (¢i slu-
zeb) a nasledném vytvareni distribucni sité prodejcti. Pti pohledu na vznik a historii tohoto
odvétvi by se tak mél brat v potaz i vznik a historie samotného osobniho prodeje (viz. His-

to rie osobniho prodeje).

Historie MLM, stejné jako historie osobniho prodeje byla sumirovéna a parafrdzovana
kombinaci zdroja: Biggart, 1989, s.20-27; Grahamové Scottova, 1995, s.13-17; Toman,
1995, s. 18-23 a internetové stranky Asociace piimého prodeje, Business Opportunities,

2005; Direct Selling 411, 2014)
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2.6.1 1920 -Vznik MLM

Ivo Toman tvrdi, Ze kdy a jak piesné multi level marekting vznikl se uz nikdy nikdo ne-
dozvi. Server Network marketing business school pfi¢ita prvni tspéchy systému k roku
1940 a spolecnosti California Vitamins a mnoh¢ dalsi servery zase za hlavni zasluhy osla-
Vuji spole¢nost Amway a osmdesata 1éta. Na praptivodni idee se ale shoduji vSichni autofi
vénujici se této problematice. ,, Zacdatkem 20. let byl v USA zakdzan prodej a vyroba alko-
holu. Ziskuchtivi gangsteri premysleli, jak pres hranice do USA propaSovat co nejvice al-
koholu. Pak jednoho z nich napadla genialni myslenka. Zacal odménovat paseraky nejen
podle mnozstvi propasovaného alkoholu, ale i za zatazeni jeho komplicii do tohoto "obcho-
byl vynalezen chytry a spolehlivy systém prodeje. Systém, ktery slavi celosvetovy uspéch a
neustdle roste. Vice uroviiovy obchod nebo Multi Level Marketing. © (Multilevelmarketing,
©2013)

2.6.2 1931 Prvni naznaky MLM - vznik party planu

V roce 1931 se Frank Stanley Beveridge, byvaly viceprezident prodeje spole¢nosti Fuller
Brush Company (kapitola 1.7.8.), spojil s Catherine L. O'Brien a zalozili Stanley Home
Products. Oba téZce ovlivnéni ekonomickymi tézkostmi Velké Deprese uvidéli piilezitost
pro lidi pro zalozeni byznysu s minimalni investici. Vizi, jenz ptevzali od Fuller Brush
Company bylo, aby tito lidé mohli prodavat produkty, které pouzivaji kazdy den (kartace,
mopy, Cistici prostiedky). Pro ¢asovou naro¢nost demonstrace a za ucelem zvyseni ob-
chodniho objemu (zisku), zacali Catherine a Frank poifadat své prezentace pro kluby a or-
ganizace lidi rad&ji nez pro jednotlivce. Ostatni distributofi se této myslenky rychle chopili
a s timto konceptem se piesunuli ptimo do domécnosti, kdy majitel pozval rodinu a pratele

a takto vznikl ,,Party plan‘“ nebo také party prode;.

Do dneska se jedna o osvédceny a efektivni zpisob pfimého prodeje. Hostitelem mize byt
prave prodejce, ktery pozve své pratele a znamé k sobé domt a piedstavi jim své produkty,
které si mohou eventualné rovnou u hostitele zakoupit. OvSem role hostitele se mize uj-
mout kazdy a uspotadat party témeét kdekoli (doma, v salonku, zasedaci mistnosti, fitness
studiu, ve Skole, na zahradé¢ atd.). Nastup party planu dal pfimému prodeji zcela novy roz-
mér, protoze zdkaznici se shromazdili v domé hostesky, aby vidé€li ukdzky vyrobkt a po-
tkali se s ptateli. Mimo pohodli ndkupu si mohli vyrobky vyzkousSet, ziskat podrobné in-

formace, ujistit se, ze kupuji to, co spliuje jejich pozadavky, dostat odborné rady ve speci-
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fické oblasti poptipadé je ochutnat. Pfimy prodej tak nabidl ptilezitost pro mnoho lidi, ktefi
se predtim potykali s prekdzkami, at’ uz kvuli véku, vzdélani nebo pohlavi. Rist tohoto
L»pramyslu® dovolil mnohym, aby se stali uspéSnym, tam, kde dfive tato moznost nebyla.

Tento zplisob prodeje je dodnes velmi oblibeny, zejména v USA.

2.6.3 1934 - vznik MLM systému odménovani

Jako prvni firma, ktera uvedla princip MLM do praxe je ozna¢ovana spole¢nost prodavaji-
ci potravinové dopliky — California vitamins. Ta byla pod nazvem California Vitamins
Corporation zalozena v roce 1934 Carlem Rehnborgem, v roce 1939 se spole¢nost pie-
jmenovala na Nutrilite Product Company, Inc. V tomto obdobi uz fada americkych spo-
le¢nosti vyuzivala jako jeden ze svych distribu¢nich kanald ptimy prodej, ale az California
Vitamins umoznila svym distributorim, aby mohli do byznysu piivést i dalsi zajemce a
odménovala je i za mnozstvi, produkcei a praci téchto nové privedenych. Timto krokem se
zacala v podstaté vytvaret nezavisla organizace distributorti, kterd nejenze si fidila sama
své prodejni aktivity, ale taktéz si Skolila své nové prodejce. Kazdy jedinec mél prilezitost
vybudovat si svoji vlastni prodejni organizaci s vyuzitim piipravkd a bonusu California
Vitamins. Jelikoz jde o vznik prvni spole¢nosti vyuzivajici k distribuci svych vyrobka mul-

ti level marketing, je dobré tento piibéh znat podrobnéji.

Carl Renhborg, zakladatel spole¢nosti California Vitamins (Nutrilite) pracoval v letech
1915 — 1927 v Ciné jako prodejce firmy Colgate. Diky této praxi si mél moznost v§imnout
ptiznakd podvyzivy taméjsich méstskych obyvatel, stejné pfiznaky se ale neobjevovaly u
chudsich obyvatel vesnickych oblasti. A tak zacal studovat vztah mezi zdravim a vyZivou a
objevil, ze existuje mnoho latek kriticky dalezitych pro lidskou stravu. Po navratu zpét do
USA si ztidil v Kalifornii laboratot a snazil se vytvofit rostlinny dopln€k pro vyzivu ¢lové-
ka. Po letech vyzkumu pak Renhborg pfisel s tehdy revoluénim objevem zkombinovani
vSech potfebnych minerald a vitaminil do jednoho produktu a vytvofil tak komplexni feSe-
ni pro problém s vyzivou. Jak jiz bylo zminéno, v roce 1934 pak zalozil spole¢nost Cali-
fornia Vitamins a vyrabél celosvétove prvni multivitaminové dopliky stravy. Jelikoz §lo o
jediny potravinovy dopln€k stravy obsahujici mnoho rozdilnych vitaminli a minerald, vy-
zadovala jeho distribuce rozsdhle vzdelavani spotiebitelil 1 vefejnosti, kterd se s existenci
vitaminl seznamovala. Navic §lo o hybrid mezi potravinou a 1¢kem, tudiz nebyl distribuo-
van ani tradi¢nimi lékarnami ¢i obchody. Renhborg tak zalozil vlastni prodejni silu, ze

svych jiz horlivych uzivatelti produktu, aby mohl sviij vyrobek dale distribuovat. Tato stra-
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tegie vytvoftila s ristem spolecnosti neustalou potiebu nabirat a trénovat nové obchodniky.
Pozdéji spolecnost Nutrilite uzaviela kontrakt se spole¢nosti Mytinger & Casselberry, aby
se stala exkluzivnim americkym distributorem produkt Nutrilite. Spolecné pak vytvofili
prvni zdokumentovany MLM systém odménovani, ktery dal vzniknout dnes multimiliar-

dovému distribu¢nimu primyslu.

Jednalo se o procentualni systém odmén, kdy se vySe odmény odvijela od mnozstvi proda-
ného zbozi. Distributor Nutrilite koupil své zasoby za 65% ceny - tedy se slevou ve vysi
35%, ty pak prodal za maloobchodni cenu. (pf. distributor koupil baleni vitamind za $13,

prodal ji za $20 a vytvofil zisk $7).

Pro povzbuzeni distributorti, aby prodavali vice, vyplacela Nutrilite navic mési¢ni bonus
25% z celkovych trzeb velkoobchodnich cen. Pii dvaceti zakaznicich to byl napiiklad Se-
desati péti dolarovy zisk k pfimym odménam (20 zakaznikti x 13% = 260$ x 25% = 65%).
Navic, kdyzZ distributor prokazal, ze je schopen ziskavat zakazniky a sam jich m¢l jiz mi-
nimalné 25 ziskanych, dostal povoleni hledat dalsi partnery, kteti by vyrobky Nutrilite
chtéli také prodéavat. Tito partnefi by si vyrobky kupovali pfimo od néj a prosli by trénin-

kem k prodeji a ziskavani klientd.

Jakmile spole¢né shromézdili 150 zakaznik, ptivodni distributor ziskal dalsi 2% z celko-
vého obchodniho objemu. Diky viceuroviiovému marketingu mohla tak spole¢nost moti-
vovat své prodejce, aby jednak sami prodavali vice a zdroven 1 aby trénovali dalsi ¢leny

sve sité k vétSim objemlim jejich prodeje.
2.6.4 Obdobi od r. 1945 — Tupperware, Amway

V roce 1945 Earl Tupper vytvoril fadu pruznych lehkych plastovych boxt s dobfe tésnicim
uzaviranim. Plvodné prodaval své vyrobky pies klasické maloobchody, ale pak si uvédo-
mil, ze jde o zbozi, které musi byt jeho klientim nazorné¢ demonstrovano. Earl Tupper se
tedy spojil s Brownie Wise, ktera také diive pusobila v Stanley Home Products a spustili
spolu Party plan. Tupperware je dnes celosvétové zndma firma, ktera pusobi ve vice, nez

40 zemich svéta.

Roku 1949 si pratelé Rich De Vos a Jay Van Andel poridili startovaci balicek ve spolecnos-
ti Nutrilite. Tito mladi podnikatelé se velice rychle vypracovali na nejvyssi prodejni urovei
spolecnosti. Za dobu svého plisobeni pochopili moznosti, které MLM systém poskytuje a o

deset let pozdé&ji, roku 1959, z Nutrilite odesli, aby zalozili svou vlastni MLM spole¢nost
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The Amway Corporation. Jednim z divodi byla také stagnace, ke které ve spole¢nosti
Nutrilite doslo. Mezi Nutrilite a Mytinger & Casselberry doslo ke komunikaéni krizi a
vSem distributoriim byl zcela znemoznén nakup produktd, coz vedlo k celkovému zamrz-
nuti marketingového planu. Hromadici se potize uvniti spolecnosti, tykajici se jejiho vede-
ni a spravy, mély dopad i na obchody samotnych distributord. | prodejci, kteti predtim vy-
budovali ty nejvétsi distributorské tymy, se zacali zajimat o zajisténi plynulého zésobovani
téchto skupin. S tim souvisela 1 obava nejen o jejich vlastni budoucnost, ale i o budoucnost
lidi, které do obchodovani zapojili. Pravé proto zacali Rich a Jay vyrabét vlastni produkty a
chtéli svym lidem poskytnout kromé ziskovosti také bezpecnost a jistotu zaméstnani, kte-
rou u predeslé firmy postradali. V roce 1973 pak, po smrti Carl. F Rehborga, Amway kou-
pila spole¢nost Nutrilite (ktera je do dnesniho dne nejvétsim vyrobcem vitamint a doplitkt

stravy na sv¢te) a zatradila do své produktové fady i vitaminové dopliky.

Amway byla zalozena na stejném konceptu sitového marketingu jako Nutrilite (vSichni
distributofi byli odménovani podle vysledkd svych prodeji). Marketingovy plan, ktery byl
v 50. letech vypracovan spole¢nosti Nutrilite za u¢elem zvyseni odbytu spole¢nosti, se stal
inspiraci 1 pro ostatni spolecnosti fungujici na principu ptimého odbytu. Pro pouzivani po-
dobnych technik se rozhodlo i nékolik uspésnych distributorti spole¢nosti Stanley Home
Products, ktefi od firmy odesli a zalozili si po vzoru R.D.Vose a J.V.Andela své vlastni

MLM spolecnosti (pi. Mary Kay Cosmetics, Home Interiors and Gifts, Tupperware).

V roce 1956 Dr. Forrest Shaklee vyvinul metodu extrahovani mineralli ze zeleniny a téz

pouzil multi level marketing k distribuci svych produkti.

., K marketingu a budovani organizace na bazi multilevelového marketingu prispély svym
geniem v 50. letech 20. stoleti firmy Amway a Shaklee. Vysledkem bylo, Ze obé vytvorily
obrovskeé prodejni sité s potrebami pro domacnost a lécivy. Dnes maji tyto firmy asi milion
distributoru a obrat za miliardy dolari. Hlavni strategie distributorii zminénych spolec-
nosti zahrnuje domdci setkani, osobni predvadéni vyrobkii a vetsi prezentace a srazy. Tre-
baze distributori prodavaji velké mnozstvi zbozi i v maloobchodni siti, velké koncerny
sdruzuji i ty zajemce, kteri se chteji stat soucasti prodejni sité.“ (Grahamova Scottova,

1995, 5.15)

Vyuzitim ponékud odlisSného pojeti, které preferovalo prezentaci zbozi podle plani setkani
siti dobfe vySkolenych poradci, zalozila Mary Kay Ash v roce 1963 Mary Kay Cosme-

tics. To se stalo mnohamilionovou #i8i kosmetiky a péce o plet’. ,, V tomto druhu prodejni-
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ho programu distributor pracuje s hostitelem nebo hostitelkou na organizovani prodejniho
predvadeni vyrobku nebo posezeni. Distributor miize doufat, Ze nadchne nékteré zakazniky,
aby se také stali distributory a organizovali prodejni sezeni. Diiraz je vV prvni radé kladen
na prodej v malém. “ (Grahamova Scottova, 1995, s.15) Trzby Mary Kay doposud pickra-

¢uji miliardy dolard ro¢né.
2.6.5 1960-1975

V letech 1960 - 1975 fungovalo na trhu okolo tficeti skute¢nych obchodnich spole¢nosti
fungujicich na MLM systému. Toto obdobi, i celkovy vyvoj systétmu MLM, vsak velmi
poznamenal energicky a prubojny ¢lovek Glen Turner. V roce 1960 zalozil firmu Glen W.
Turner Enterprises, ktera zastieSovala fadu mensich multilevelovych firem, které mély
velky a rozsahly sortiment zbozi. (napiiklad Koscot Interplanetary Incorporated ¢i Dare To
Be Great). Turnerova vize uspéchu a osobniho vykonu byla v té dob¢ jako magnet pro tisi-
ce muzu a zen. Piesvédc¢il mnoho lidi, aby se pripojili do jeho projektu, kde jim slibil novy
zivot s novym odvétvim v obchodovani. ,, To, co rikal o lidském potencidalu a dosazeni
uspéchu, bylo spravné. Do dneska mnoho lidi pouziva jeho zpusoby tréninku a motivace.
Byl mistrem v tom, jak dostat z lidi to nejlepsi, a dnes je mnoho lidi, kteri za sviij uspéch

vdeéci jeho uceni a inspiraci. *“ (multilevelmarketing, 2014)

Bohuzel Turner Enterprises byla znama jesté jednou véci, kterou byla dokonala, avsak ile-
galni pyramidova struktura. Nékteré z produktii, které nabizela, byly diskutabilni nebo vi-
bec neexistovaly. Penize, se kterymi se v tomto podnikani disponovalo na odmény distri-
butort, nepochazely z prodeje vyrobki, jak by tomu mélo byt, ale z naboru novych ¢lent.
Protoze v té dobé¢ byl vicevrstevny marketing teprve v zacatcich, chybéla bohuzel ptislus-
na legislativa, ktera by vymezovala pravidla MLM a usmériiovala tento druh podnikani. A
tak mohl Glen W. Turner pokracovat ve svém podnikani dale. Diky tomu, Ze vstoupili
Vv platnost nové zakony, zaméfujici se na tento problém, byl Turner nakonec stihan a poz-

déji skondil 1 ve vézeni.
2.6.6 1960 — Boom ve vzniku MLM spolecnosti

Pocatkem sedmdesatych let zacalo vznikat spousta MLM spolecnosti i mimo USA a jejich
pocet rostl exponencialni fadou. Lidi zajimala a pfitahovala moZnost vydélavani penéz a

vyuZiti pakového efektu, kterou sit’ a sitovy marketing nabizel.
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V roce 1960 byla v Némecku zalozena spole¢nost WIV Wein International AG, 1963 Ma-
ry Kay a Princess House, Inc., roku 1964 je v Japonsku zaloZena spole¢nost Noevir Hol-
dings Co., Ltd., o tii roky pozdgji, v roce 1967 vznika ve Svédsku dnes velmi znama spo-
le¢nost Oriflame Cosmetics a V Peru vznika Yanbal International. Rok na to, v roce 1968
vznika spolecnost Belcorp, opét v Peru. V roce 1969 se Kleeneze Homecare stava prvni
spolecnosti v Evropé€, ktera zavadi vicetroviiovy kompenza¢ni plan. (Pan H.Crook tuto
spole¢nost zalozil v roce 1923 v Bristolu, v Anglii, poté emigroval do USA a stal se pro-
dejcem pro Fuller Brush, v roce 1969 se vedeni firmy se rozhodlo zménit odménovaci sys-
tém na viceuroviiovy (po vzoru Amway), jako viibec prvni v Evrop€. V Brazilii je zaloZena
Natura Cosmeticos SA. Roku 1972 je v Utahu zalozena spole¢nost Nature’s Sunshine Pro-
ducts, Inc. a 1973 vznika dalsi Gispésna spolecnost PartyLite (Blyth), 1975 je zalozena spo-
le¢nost Nikken Global Inc., ke které se pozdéji ptipojuje John Kalench, velky ucitel mnoha
MLM multimilionafi, jez zalozil organizaci MIM — Millionaires In Motion (Milionafi v

pohybu). V roce 1979 je zalozena v Malajsii spole¢nost Cosway Corp. Ltd.

2.6.7 1975 - Kauza FTC (Federal Trade Comission) vs. Amway

Stejné jako ve vSech, nejen pracovnich odvétvich, i zde je druha strana mince. Mimo (nebo
pravdépodobné praveé s nimi) spousty novych spolecnosti se zacali objevovat i lidé, ktefi
zacali tento systém zneuZzivat. V roce 1974 se senator Walter Mondale rozhodl MLM sys-
tém prozkoumat. Vzhledem Kk rozdilnému uvazovani podnikatele a ufednika a diky nepo-
chopeni zasad systému, byl MLM systém oznacéen za nelegalni pyramidu. Byla tedy nasto-
lena otdzka legalnosti multilevelovych marektingovych prodejnich plant a v roce 1975
byly vSechny spolecnosti vySetfovany Federalni obchodni komisi USA (FTC). Jednou ze
spolecnosti, ktera byla tzv. Pyramidovym zakonem napadena a proti niz bylo vzneseno
obvinéni, Ze je jeji model, kdy je zakaz prodeje zbozi maloobchodnim zptisobem (kamenné
obchody), omezenim obchodni piilezitosti, byla zmiiovana Amway Corporation. Jde o
nejznamejsi soudni proces trvajici ¢ty roky, kdy Amway stala v ¢ele boje za zlegalizovani
tohoto systému. Soudni spory (jejichz vylohy staly nékolik miliont dolart) byly ukonéeny
vroce 1979, kdy soud rozhodl ve prospéch obzalovanych MLM spolecnosti a prohlasil
tento zpuisob obchodovani za zcela legalni. Federal Trade Commission uznala, ze Amway
neni finan¢éni pyramidou a soucasné oznacila MLM systém jako legitimni a efektivni sys-
tém distribuce. Od té doby je pravé toto rozhodnuti precedens a hrani¢ni kamen mezi

MLM a pyramidalnimi schématy.
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2.6.8 1980-2000

Od roku 1979 lze hovofit o zagatku druhé etapy rozvoje multilevelu. Uspéch spole&nosti
Amway zpusobil prvni velky rozmach tohoto odvétvi. V dalSich péti letech, podle udaju
Americké asociace pfimého prodeje (WFDSA) vznikly stovky novych multilevelovych

firem a soucasti MLM odvétvi se stalo pies milion lidi.

Diky tspéchiim, které slavil sitovy marketing v USA, se zacal rozsifovat i dale do svéta.
Rozmach nastal nejdiive v Kanadg, jizni Americe, Asii i Evropé. Vstupni branou do Evro-
py byla Velka Britanic a Kleeneze (prvni MLM spole¢nost v Evropé viibec). Diky aspé-
chu, jehoz bylo dosazeno v Anglii, bylo umoznéno §iteni MLM systému i do Némecka a
odtud poté do celé Evropy. Po padu komunistického rezimu se MLM §ifil dal i do vychod-
ni Evropy a Ruska (tady se béhem tii let do MLM podnikani ptipojilo asi 1,5 milionu lidi).
Postupné se ptipojovaly i zemé jako Japonsko, Tchaj-wan, Jizni Korea, Hong-Kong, Ma-
lajsie, Thajsko, Filipiny a Indonésie. V prub&hu desiti let se zapojilo do podnikani vice nez

10 milionua osob.

Tato faze rozvoje umoznila vznik novych postupll a metod, kterym se celé toto obchodni a
podnikatelské spolecenstvi zacalo ptizplisobovat. Nové vznikajici firmy zavadély nové
vyrobky a inovace, vznikaly nové marketingové plany (napf. nacitaci) a v nékterych spo-
le¢nostech byly zavadény nové komunikaéni systémy. Tento rozvoj probihal ponékud cha-
oticky a hlavn¢ podle toho, jak byla ktera zem¢ vyspéla a jak v ni byla samotna myslenka
sitového marketingu pfijata. Tento zpusob podnikéni se vSak stal nedilnou soucésti celo-

svétove rozvijejiciho se systému distribuce produkti a sluzeb.

2.6.9 Vyvoj MLM po roce 2000

Po roce 2000 zacaly vznikat nové trendy v komunikaci, kontaktovani a distribuci. Nejvy-
sp€lejsi spolecnosti zacaly Vv poslednich letech klast diraz ptfedevSim na zjednoduSeni
svych systémil a diky vyuzivani nejmodernéjSich technologii doslo také k ulehceni prace
distributorti. Dalsi vyhodou pro distributory je, Ze nejsou nuceni hromadit tak velké skla-
dové zasoby, jako tomu bylo dfive, stejné tak se starat o papirovani a jiné podobné aktivity.
VétSinu téchto Cinnosti dnes jiz zajiStuje spolecnost, nikoliv distributor. Diky témto zmé-
nam se objevily mezery, které umoznily dal§i zvySovani produktivity prace jednotlivych
networkert, jejichz poslanim se stalo pfedevs§im rozvijeni strategii, feSeni problému a na-

vazovani vztaht s jinymi lidmi.
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(Biggart, 1989, s.20-27; Grahamova Scottova, 1995, s.13-17; Toman, 1995, s. 18-23; AOP,
2014 Business Opportunities, 2005; Direct Selling 411, 2014)
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3 CiL A METODIKA PRACE

3.1 Cil a ucel prace

Hlavnim cilem této diplomové prace je zjistit jak vnima Ceska spolecnost Multi level mar-
keting a co je hlavnimi motivy této percepce. V teoretické Casti se tato diplomova prace
snazi o vhled do teorie spotiebitelského chovani, osobniho prodeje a multi level marketin-
gu, jeho podstaty, principt a predevsim historie. V praktické ¢asti se prace zaméii na fun-
govani multi level marketingu na izemi CR, na etické uhrani tohoto oboru, nekalé praktiky
Casto spojované s timto odvétvim a piedevsim vyzkum a analyzu vnimani Multi level mar-
ketingu Ceskou spolecnosti. Prace se také pokusi odhalit urcité rozdily ¢i souvislosti s vni-
manim populaci americkou. V projektové Casti si prace klade za cil vytvorit projekt pro
komunikaci konkrétni MLM spole¢nosti, véetné spravného postupu obchodnikti. Soucasti

tohoto projektu bude i manual doporuéeni.

3.2 Vyzkumné otazky
Pro tuto diplomovou praci byly stanoveny tfi vyzkumné otazky:
Vyzkumna otazka €. 1
Jak vnima Ceské4 populace Multi level marketing?
Vyzkumna otazka ¢. 2
V ¢em se toto vnimani 1i8i od vnimani MLM spole¢nosti americkou?
Vyzkumna otazka ¢. 3
Co je nejcastéjsim divodem (jaké jsou motivy) piipadného negativniho vnimani MLM
¢eskou populaci?
3.3 Postup a metody

Bude provedeno dotaznikové Setieni s cilem odhalit percepci MLM ceskou spolecnosti. Na
zéklad¢ informaci ziskanych touto cestou budou déale odhalovany konkrétni motivy pomoci
metody Focus Group, neboli fizeni diskuze na izemi CR a individualnich rozhovori pies
internetovy program Skype s vybranym vzorkem obyvatel USA. Zde totiz metoda Focus
Group neni z ekonomickych divodu realizovatelnd a vzhledem k hlavnimu cili prace neni

ani nezbytna. Vzhledem k primdrnimu cili diplomové prace je vSak vhodné ji vyuZit pro



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci a7

rozsiteni vysledkii dotaznikového Setieni u ¢eské populace pro sviij bezprostfedni kontakt s
ucastniky a jejich ptipominkami a pocity. Vysledky Focus Group neslouzi jako generalizu-
jici vystupy, ale spiSe vyuzivaji postiehii, podnétl, ndpadi pocetné¢ omezené skupiny re-
spondentl. Z vysledkii analyzy budou vyvozeny zavéry a navrZen projekt komunikace
konkrétni MLM spolec¢nosti, véetné spravného postupu MLM obchodniki, jehoz soucasti

bude i manual.
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II. PRAKTICKA CAST
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4 ETIKA MLM

Nebot’ v oblasti pfimého prodeje a multi level marketingu existuje mnoho nastrah, se kte-
rymi se spole¢nost potyka, nejen pro ni, ale i pro samotné spotiebitele bylo nezbytné, aby
byl ptimy prodej legitimné ,,zastfeSen”. Bé&hem druhé poloviny minulého stoleti vzniklo
nékolik organizaci, které se danému vénovaly. Je to napiiklad celovétova federace ptimého
prodeje WFDSA (World federation of direct selling associatons) ¢i Evropska FEDSA (Fe-
deration of European Direct Selling Associatons). V Ceské republice je pak zasadni orga-

nizaci Asociace osobniho prodeje.
AOP — Asociace osobniho prodeje

Asociace osobniho prodeje je dobrovolna organizace, ptivodné nazyvana Ceské narodni
sdruzeni ptimého prodeje, jejiz cilem je hdjit zajmy svych Cleni s ohledem na spolecny
zpuisob prodeje. Byla zalozena spole¢nostmi Avon, Just, Lux a Oriflame — v roce 2004 se
pak pod vlivem spole¢nosti Amway piejmenovala na AOP. V sou-¢asné dobé ma 7 ¢lent
(Amway, Avon Cosmetics, Just, Mary Kay, Nuskin, Oriflame, Vorwerk, PartyL.ite). Jed-
nou z hlavnich aktivit Asociace je udrZzovani dobrych, dlouhodobych vztaht s vladnimi
Ciniteli, vysokymi Skolami, zastupitelskymi organy a také médii. AOP zakazuje zminéné
podvodné praktiky typu pyramidovych her, konkretizuje nékteré paragrafy upravujici etic-
ky kodex. Podminkou €lenstvi je respektovat tento kodex a korektnost podnikani ve vztahu
k zékaznikiim, konkurentfim i vlastnim prodejctiim. Clenové se také zavazuji k uZivani
znacky AOP pfi svych prezentacich. V ptipadé poruseni kodexu ma AOP k dispozici neza-
vislého pravnika dohliZejiciho na dodrZovani pravidel v Ceské republice. V p¥ipadé neroz-

hodného sporu mezi firmami, zakazniky nebo prodejci slouzi jako rozhodéi. (AOP, 2014)
Eticka pravidla pro spole¢nost

1. Nizké vstupni poplatky — z etického hlediska, by méla mit spolecnost nastavenu tako-
vou vysi vstupniho poplatku, ktera bude odpovidat nakladim, které spole¢nosti vznik-
nou v souvislosti s piijetim nového distributora.

2. Zadné zivazky nakupovat zasoby zbozi — ze smlouvy uzaviené mezi spoleEnosti
a distributorem by mélo vyplynout, Ze neni stanovena zadna povinnost odbéru zbozi.

3. Povinnost odkoupit neprodané zbozi — kazda slusna spole¢nost by se méla zavazat
k odkupu neporuseného, neposkozeného zbozi od distributora v pfipadé, ze

se rozhodne s podnikanim skoncit.
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4. Zadny prehnany zisk z reklamnich a $kolicich materialis — pro nové distributory jsou
tyto materialy nutnym zékladem (dtlezité pro osvojeni obchodnich znalosti) pro roz-

jezd jejich podnikani.
Eticka pravidla pro distributora

1. Pravdivé informace o vyrobku — existuje zde hrozba, ze se distributor necha unést
vlastnim nadSenim nad vyrobkem a bude jej tudiz prezentovat s ohledem na tuto sku-
te¢nost, napt. zveliCovanim schopnosti produktu ¢i pfisuzovanim neexistujicich vlast-
nosti. Pokud se distributor dopusti této chyby a bude poskytovat nepravdivé informace
zakaznikiim (v nadéji, ze vyrobek proda a on vydé€ld), hrozi, ze zptisobi znaéné kom-
plikace ostatnim distributoriim a i firmé.

2. Pravdivé informace o rozsahu prace — kazdy zacinajici distributor by mél byt srozu-
meén S tim, ze vybudovani prosperujiciho obchodu vyzaduje mnoho vytrvalého usili.
Rozhodné by nebylo spravné tvrdit, ze pro ziskani vyznamnych piijmt nemusite nic
délat, jelikoZ si vas penize najdou sami. V MLM vam sice nikdo neomezuje hranici
pfijmil, na druhou stranu v legalnim a zarovenn i etickém podnikani neziskéte nic
zadarmo.

3. Respekt pred pravnimi formalitami — kazdd zemé& ma sva vlastni legislativni pravidla,
které je nutno dodrZovat a jelikoZ profese distributora MLM je obchodni povahy (ne-
jedna se o zaméstnanecky pomér), je nutné piijmy z této Cinnosti pfiznat a zdanit.

(AOP, 2014)

4.1 Nekalé praktiky

MLM byva nespravné zaméfiovan za pyramidové hry /letadlo, snéhové koule/. V CR i
v nékterych dalSich zemich jsou tyto hry zakézany. Na téchto hrach je neetické presun pe-
néz velkého poctu lidi ve spodni linii elitni skupin€ na vrcholu pyramidy. Systém této hry
by vyzadoval nekonecny pocet ucastnikil, coz je nemozné. Na rozdil od MLM, kde probiha
obrat zbozi, pyramidové hry vyZaduji pouze finan¢ni vklad. V piipadé, Ze firmy pozaduji
vysoké penézni vklady pfi zahdjeni ¢innosti, je tfeba se mit na pozoru a kontaktovat pfimo
ustfedi té které spolecnosti a Zadat po ni vysvétleni prodejniho planu a metod prace, popt.

konzultovat s AOP. (CT24, 2010 a DirectSelling411, 2014)
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4.2 Neeticky MLM

MLM je regulerni a ovéienou metodou. Svédci o tom mnoho spolecnosti, které ji uspésné
vyuzivaji. Zaroven takto uspésn¢ podnikaji 1 desitky milioni nezavislych obchodnikli a
distributori. I pfesto se stale setkdvame s ndzorem, ze jde o kontroverni obchodni metodu.
Tento ndzor vychazi z neporozumnéni této tématiky a z nedostatku dostupnych informaci,
které by viceturoviiovy marketing definovaly. Od vzniku mySlenky MLM se objevilo mno-
ho firem, které zakladni systém zcela piekroutily a to tak, aby zbohatla pouze skupina né-
kolika vedoucich této firmy za kratky cas, bez redlné nabidky zbozi nebo sluzeb a a jeste
pouze na zakladé odmeénovani za nabor novych ¢lent. Tyto podvodné spoleénosti pfipravi-
ly spoustu lidi o penize a zbytek viry v existenci solidnich prodejcii. Ulisné a podbizivé
jednani podmnich obchodnikii rovnéZ nepiispélo k dobrému jménu MLM. (CT24, 2010 a
DirectSelling411, 2014)

4.3 Pyramida

Pyramidova hra je hierarchicka struktura, ktera ma, tak jak vyplyva z nazvu, tvar pyrami-
dy. Vytvaii se tak, ze se lidé k dané struktuie piipojuji pod Cleny, ktefi se jiz ptipojili diive.
Tito novi ¢lenové plati tém, ktefi jsou ve struktufe s nadéji, ze i jim budou vyplaceny od-
mény témi, ktefi se pfipojuji ve struktute az pod né. Jedinym a velmi drahym produktem

Vv pyramid¢ je ¢lenstvi v siti a jedinym zdrojem pfijmu jsou tedy penize samotnych ¢leni.

ey ee

(13

jez néktery z Gcastniki prostfednictvim pyramidy ziskal, pfedtim jiny ztratil. ,, Usp&snost
pyramidové hry je zdvisla na exponencialné vzristajicim ¢isle ucastnikll. Jenze jiZ po né-
kolika krocich je ¢islo ¢lenit enormné vysoké a ziskat dalsi ucastniky je velice obtizné a
Casem zcela nemozné. Pyramida se zhrouti s tim vysledkem, Ze naprosta vétSina z nich

nejenze nic neziska, ale ztrati 1 to, co vlozili jako vstupni poplatek. (Kolmanova, 2005)
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5 VYZKUM

Vyzkum, jehoz cilem je odhalit percepci multi level marketingu ¢eskou populaci, odhaleni
konkrétnich motivli vinimani a nalezeni ptipadnych odliSnosti s vnimanim spole¢nosti ame-

rickou byl rozdélen do tii dil¢ich vyzkumt.

1) Kvantitativni — DOTAZNIKY CR
2) Kvalitativni — INDIVDIUALN{ ROZHOVORY USA
3) Kvalitativni — FOCUS GROUP CR

5.1 Kvanitativni vyzkum - dotazniky CR

5.1.1 Predmét vyzkumu

Predmétem vyzkumu je odhalit vniméni pojmu multilevel marketing nahodilym vzorkem
Ceské populace. Vyzkum ma primarn¢ za cil odhalit zakladni postoje nahodile zvoleného
vzorku obyvatel Ceské republiky, jejich znalost pojmu MLM, ale také schopnost rozlisit od
nelegélnich a nekalych praktik MLM. Dotaznik se zamétuje také na znalost konkrétnich

spole¢nosti puisobicich na izemi CR a zkuSenost respondentl s témito firmami.

5.1.2 Technika vyzkumu

Na zédklad¢é metodologie je mozné techniku vymezit jako kvantitativni vyzkum vyuzivajici
elektronickou metodu sbéru dat. Dotaznik je strukturovan jako kombinace uzavienych a
otevienych otdzek, nasleduji otdzky identifika¢ni. Dotaznik bude vyhodnocen formou gra-
fického znazornéni zjisténych vysledkt a uvedenim do kauzélnich souvislosti. Dotaznik je

soucasti ptilohy této prace.

5.1.3 Respondenti

Odkaz na elektronicky dotaznik byl adresné rozeslan nahodilému vzorku obyvatel Ceské
republiky. Byly vyuZzity osobni kontakty, e-mailové databaze, diskuzni féra a predevsim
socialni sit€¢. Vyzkumu se zucastnilo 236 respondenti. 67% Zen a 33% muzii. Nejvice se
dotaznikového Setfeni zic¢astnili respondenti ve vékovém rozmezi 25 — 34 let (43%), dru-
hou nejpocetnéjsi skupinou pak byli respondenti ve véku 18 — 24 let (35%). Dvacet re-
spondentt uvedlo jako svilj vék rozmezi 45 — 54 let (9%), 18 respondentti se poté pohybuje
ve véku mezi 55 — 64 lety (8%) a nejméné pocetnou skupinou byli respondenti (celkem 14)

s vékovym rozmezim 35 — 44 let (6%). Jednalo se o vysokoskolaky, absolventy VOS,
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stiednich skol, vyucenych a dvakrat odpovidali respondenti, ktefi dosahli pouze zakladniho
vzdélani. Mezi respondenty byli zamé&stnani, nezaméstnani, podnikatelé, OSVC, diichodci i

studenti.

5.1.4 Analyza vyzkumu

Vyzkum probihal od 4. do 14. dubna 2014 pomoci elektronického dotazovani pies pfimy
odkaz na dotaznik vytvofeny pomoci Google Docs. Nékteti z respondentti v§ak nevyplnili
vzdy uplné vSechny odpovédi, proto nékdy dochazi k malé odchylce od ¢isla 236 (napii-
klad 232 viz. Otazka €. 1). Vysledky vyzkumu budou napoméhajicim podnétem pro dalsi
zkoumani kvalitativni (focus group) a hloubkové rozhovory s obyvateli Spojenych Stata.
Spolecné pak budou slouzit jako zdroj pro zavéry vyvozené v projektové Casti této prace.

Vysledky vyzkumu nebudou zvefejnény jinde, nez v této praci.
V nasledujicich kapitoldch budou rozebrany vysledky vyzkumu.
Otazka €. 1 - Setkali jste se nékdy s pojmem multi level marketing?

Zahajovaci otazka celého kvantitativniho vyzkumu okamzité roztadila respondenty na dveé
skupiny — lidi, kteti o multi level marketingu jesté nikdy neslyseli a na lidi, ktefi se jiz

s timto pojmem setkali diive.

Jak je vidét z grafu Cislo jedna, vétSina respondentii se s pojmem ,,multilevel marketing*
jiz setkala. Celych 79% respondentt, tedy 186 dotazanych, se s multiv-level marketingem
jiz v n¢jaké forme potykala. Naproti tomu 48 respondentl - 21% z celkového poctu dota-
zanych vyplnilo, Ze tento pojem jesté nikdy neslyseli.

Je tedy jasné, ze multi level marketing neni zcela neznamym pojmem a lidé na pomezi

Ceské republiky maji o této problematice ur¢ité povédomi.

Setkali jste se nékdy s pojmem multi-level marketing?
ANO 186 79%
NE 48 21%

Graf 1: Otazka ¢. 1 2014, Zdroj:vlastni
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Otazka ¢. 2 - Jaky k této formé podnikani zaujimate postoj?

V nasledujici otazce se tazatel snazil vysetfit, jaky postoj, pokud se respondenti s pojmem
,multi level marketing* jiz setkali, k takovéto formé podnikani zaujimaji. Z odpovédi je
ziejmé, ze vétSina respondentd zaujima k problematice multi levelu nijaky, tedy neutralni

postoj.

Naproti tomu se ovSem jiz dostavame ke skuteCnosti, Ze ze zbyvajiciho poc¢tu se nadpolo-
vi¢ni vétSina (75 respondentti) klani k negativnimu postoji v chapani tohoto druhu podni-
kani. Zcela negativni postoj ma 28 respondentti z celého poctu dotazovanych, ¢ili 12% a

spise negativni vnimani multi level margetingu mélo 47, neboli 20%, dotazanych.

Pozitivni tendence mélo pak 58 respondenti, ze kterych 24 (10% z celkového poétu) uved-
lo, Ze citi spiSe pozitivni vztah a 34 (15% z celkového poctu) respondentd zaujima k multi

levelu dokonce zcela pozitivni postoj.

Jak je vidét ze zkoumaného vzorku, obyvatelstvo Cech nema vétsinové k problematice
multi level marketingu vyhranény nazor. Pokud si ho jiz ale néktefi maji, je spiSe negativ-

ni, neZli pozitivni. Graficky jsou vysledky zndzornény v grafu cislo 2.

Jaky k této formé podnikani zaujimate postoj?

Spise poziti [24] Negativni 28 12%
: Spide negativni 47 20 %
Neutralni [99] — Wikt & Neutralni 99 43%
Spise pozitivni 24 10 %
F— Negativni [28] Pozitivni 4 15%
pise ne
Graf 2: Otazka ¢&. 2 2014, Zdroj:vlastni

Otazka ¢. 3 — Setkali jste se nékdy s pojmem pyramida, pyramidové hry, letadlo ¢i

letadlova spole¢nost?

Otézka ¢islo tfi méla za ukol vybadat, jak moc zndmy, ¢i neznamy je pro zkoumany vzorek

Setkali jste se nékdy s pojmem pyramida, pyramidové hry, letadlo ¢i letadlova spole¢nost?
ANO 216 93 %
NE 16 7%

—NE [16]

Graf 3: Otazka ¢. 3 2014, Zdroj:vlastni
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obyvatelstva Ceské republiky pojem multi level marketing. Jak je zfetelné vidét na grafu
Cislo tfi, s pojmem pyramida piiSlo do styku o 14% vice respondentt, nezli tomu bylo u
pojmu multi level marketing. Tedy 93% dotazanych z celkového poctu — 216 respondentd,

se s pojmem pyramida jiz diive béhem svého Zivota setkali.

A pouhych 16 respondentti — 7% z celkového poctu, o pojmech jako je pyramida, pyrami-

dové hry, letadlo, ¢i letadlova spole¢nost jesté nikdy neslySeli.

Je tedy jasné, Ze systém pyramid v ramci podnikani na pomezi Ceské republiky ma o néco
silnéjsi koteny a povédomi, nezli multi level marketing. Konkrétné tedy vyplyva, ze 184
lidi, ktefi odpoveédéli, Ze znaji MLM, se ve 178 ptipadech setkalo i s pojmem letadlo. Na-
proti tomu 6 respondentti z téch, kteti znaji MLM, se nikdy s pojmem letadlo nesetkalo.
Naopak ze 48 lidi, ktefi neznaji MLM, 38 slySelo o pyramidovém systému. Deset dotaza-
nych z celkového poctu 232 respondentli uvedlo, ze se nikdy nesetkalo ani s jednim po-

jmem. Vse doklada tabulka ¢islo jedna.

Tabulka 1: Otazka ¢. 3 2014, Zdroj:vlastni
Pocet z
Popisky fadki -¥ MLM
-INE 438
NE 10
ANO 38
=ANO 184
NE 6
ANO 178
Celkovy soucet 232

Otazka ¢. 4 - Uvédomujete si mezi MM spolecnosti a "letadlovou" spole¢nosti néja-

ké rozdily?

Jakmile blize prozkoumame vysledky z dotazovani u otazky ¢tyfi, jasné vidime, Ze nejvétsi
procento dotazanych netusi, ¢i ho viibec neregistruje, jaky by mohl byt rozdil mezi multi

level formou podnikani a pyramidovymi hrami.

Konkrétné v ¢islech nam tuto vétsinu piedstavuje za nevédomé 92 respondentt, tedy 39%
dotazanych. Téch, kteti Zadné rozdily mezi témito dvéma formami neciti, bylo 58, neboli

25% z celkového poctu respondentii.
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Uvédomujete si mezi MLM spolecnosti a "letadlovou" spolecnosti néjaké rozdily?

——NEVIM [92] ANO 84 36%
NE 58 25%
NEVIM 92 39%
NE [58] —
Graf 4: Otazka ¢. 4 2014, Zdroj:vlastni

Naopak existenci rozdilu mezi témito riiznymi pohledy na podnikéni si uvédomuje 84 re-

spondenttl, v procentech pak 36% ze vSech ve vyzkumu zic¢astnénych.

Otazka ¢. 5 - MuzZete nékteré z rozdili mezi MLM a pyramidou / letadlem pojmeno-

vat?

Otazka cislo pét nese formu oteviené otazky, jejiz cilem bylo zjistit, zda jsou respondenti
schopni vysvétlit ¢i jmenovat nékteré z rozdili mezi multi level spolecnosti a pyrami-
dou/letadlem. Devét respondentt, jez uvedlo, ze si ur€ité rozdily mezi multi levelem a py-
ramidou uvédomuji, nebylo schopno konkrétni ptiklady jmenovat. Zbyli respondenti tyto

rozdily komentovali nasledovné.

Nejvice si respondenti uvédomuji rozdil v pfedmétu podnikani. Jak uvadéji, multi level
podniké s produktem, kdeZto systém pyramid, tzv. letadlo pouze s penézi z vkladu novych
¢lentl. ,,..zaloZeno na obratu z redlnych produktii, , nevypldci se Zadna provize za nabor
novych clenit do struktury®, ,, clen miize vydeélavat na provizich vice nez jeho upline / ve-
douci...”, ,, MLM je viceuroviiovy obchod -prodej za zbozi, sluzby... Pyramida nabizi zis-
kani prostredkii a nenabizi zadny produkt... *, ,,Letadlo nemad urcity produkt a vypldci se ze
vstupu novych lidi. “, ,, Pritomnost produktu “, ,,neplaceni za verbovani lidi.*, ,,MIm je to,
kde se vydelava na obratu ve zbozi. “, ,, MIm ma produkt®, , do letadlového systému clen

dava financni vklad. “, ,,Letadlo nebo pyramida vydélava jen na ndboru novych cleni .

Dale si byli respondenti také jisti legalnosti ¢1 nelegélnosti téchto forem: ,,MLM je legalni
a sdruzuji se v nadndrodnich a ndarodnich spolecnostech potvrzujicich jejich kvalitu, v CR
napr. AOP (Asociace osobniho prodeje)”, ,Letadlo je nelegdlni a vyzaduje prvotni
vklad. “. Ttretim, Casto uvadénym, rozdilem bylo povédomi o vstupnich poplatcich u leta-
dlového systému a vydélku na tkor ostatnich, méné $t'astnych, zicastnénych lidi: ,,V MLM

se nepracuje na ukor druhé osobé, ale pomahaji si. V letadle vSechno "vyzZere" ten, kdo je
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ve vy$si pozici. “, ,, spravny MLM je nastaven tak, Ze nezalezi na tom, kdy do néj vstoupite,
ale na vasi pili, ¢ili mizete dosahovat lepsich vysledkii nez vas "sponzor" (clovek, ktery vas
do MLM zaregistroval) “, ,,za registraci ¢loveka v MLM neziskdva "sponzor” Zadné peni-

ze. “ Zbylé odpovédi jsou k nalezeni mezi ptilohami, jako Ptiloha PIL

Z respondenttl, kteti v predchozi otazce volili, ze mezi MLM a letadlem/pyramidou neni
zéadny rozdil, odpovédél na tuto otdzku pouze jeden respondent, jenz zaujima spiSe nega-
tivni postoj k multi level formé podnikani. Odpoveéd’ v tomto ptipadé znéla: ,, Dle mého je
to jedna velmi podobna pakaz. Jen s kalymi a nekalymi praktikami. Ale obé dvé podle mé

vydelavaji na nebozdacich, kteri musi zdakonite prodélat.
Otazka ¢. 6 - Znate nékteré z uvedenych spole¢nosti?

Jak je vidét z grafu Cislo Sest, nejlépe zndmymi byly mezi respondenty spolecnosti Avon a
Oriflame, které znalo 19% dotazanych. U Avonu to konkrétné ¢ini 219 respondentt a spo-
le¢nost Oriflame zn4 piesn¢ 217 respondentii z dotazanych. Treti nejznaméjsi byla spolec-
nost Mary Kay se 173 respondenty (15% z celkového poétu dotazanych). V ramci vyzku-
mu tedy vyslo, Ze nejznaméjSimi jsou klasické kosmetické spolecnosti, které se soustiedi

na dekorativni kosmetiku a kosmetiku pecujici o télo a vlasy.

Znate nékteré z uvedenych spolecnosti?

Amway 1225 1%
Amway _ Avon 219 19%
Bettemarel CaliVita 122 1%
l Just 47 4%
Calivit
s LR Health & Beauty System 61 5%
Just - Mary Kay 173 15%
LR Health & Beaut... - Nuskin Ky | 3%
Oriflame 217 19%
PartyLite 10 1%
Nuskin - TianDe 2 2%
6 %
Pa nyl_nel Yorwerk 63 6 %
Zadnou 3 0%
TianDe [ Ostatni % 2%
-
Zadnou I
Ostatni .

o

44 88 132 176 220

Graf 5: Otazka ¢. 6 2014, Zdroj:vlastni
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Ctvrtou pozici obsadila, v otazce znamosti, spole¢nost Amway, jenz se proslavila prodejem
vitaminu a doplinka stravy - Nutrilite, v dnesni dobé se ovsem sortiment produktd této spo-
le¢nosti podstatn¢ rozsiftil (napf. o Cistici prostiedky, kuchyniské potteby, energetické napo-
je, kosmetiku apod.). Spolecnost Amway znd tedy 125 respondentil, coz ¢ini 11% z celko-

vého poctu dotazanych.

Pomyslnou patou pticku obsadila spolecnost Tupperware, ktera se specializuje na vyrobu a
distribuci kuchyniského nadobi. Tuto spolecnost znalo 10% respondentli — 112 z celkového

poctu dotazanych.

Sedesat tfi respondentt, tedy 6% z celkového poétu uvedlo, Ze znaji spoleénost Vorkwerk,
ktera obchoduje s vysavaci. Pét procent respondenttl, tedy 61 z celkového poctu dotaza-
nych zase znalo spole¢nost LR Health & Beauty System, jenz obchoduje opét s kosmeti-

kou a zdravou vyzivou.

Dalsi v potadi byla spolecnost Just s 4%, spolecnost Nuskin s 3% z celkového poctu re-
spondentl. Nasleduje spolecnost Tian De, kterou znalo 22 respondentd (2% z celkového
poctu), dale spolecnost PartyLite s 1% (10 respondentil) a spolecnost CaliVita taktéz
S jednim procentem (12 respondentll). Nejméné zndmou se pak stala spolecnost Betterwa-

re, kterou znali pouze 3 respondenti.

Otazka ¢. 7 - U které z uvedenych spolecnosti se domnivate (vite), Ze jde o MLM spo-

leénost?

Vysledky zkoumani u otazky ¢islo sedm odpovidaji odpovédim respondentii u otazky cislo
Sest. Nejvice respondentl se shodlo, Ze mezi MLM spolecnosti patii Avon. Celkové se tak
domnivalo 119 respondenttl, tedy 17%. Dale 106 respondentl uvedlo, ze mezi MLM spo-
le¢nosti patii Oriflame — 15% z celkového poctu. Tietim nejvice uvadénou spolecnosti

bylo Amway, kdy se shodlo 88 respondentii — 13% z celkového poctu.

Déle byla spolecnost Mary Kay s 12%, spole¢nost Tupperware s 7%, kterou nésledovala
spole¢nost LR Health & Beauty System s 6%. Sedma pticka v otazce jaka, dle responden-
tli, z uvedenych spolecnosti by mohla ptlisobit na zakladé ML marketingu, patii spole¢nosti
Vorkwerk s 5%. Tésn¢ za ni je se 4% spolecnost Just, dale spolecnost Nuskin s 3%, Tian
De s 2% a spolecnost CaliVita s 1% respondentd z celkového poctu. Nejméné jmenovanou

byla spole¢nost Betterware, kterou za ML spolecnost povazovali pouze 2 respondenti.
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Sedesat tii respondentii (9% z celkového poétu) nedokézalo na tuto otazku odpovédét. Na
druhou stranu 2% respondenti z celkového poctu (konkrétné 14 dotazanych) se domnivalo,
7e u vSech zminénych spole¢nosti se jedna o spole¢nosti fungujici na zakladé multi level
marketingu. A dva respondenti uvedli, ze se nedomnivaji, ze by §lo o MLM spole¢nost u

kterékoliv z uvedenych.

Jak je vidét z ptilozenych grafii pét a Sest, uvadéné odpovedi u otazek Sest a sedm si jsou
s menSimi odchylkami velmi podobné. NejzndméjSimi jsou opét spolecnosti specializujici

se na kosmetiku a dopliiky stravy, jez od respondentii ziskaly nejvice oznaceni.

U které z uvedenych spolec¢nosti se domnivate (vite), Ze jde o MLM spolec¢nost?

Amway 88 13 %
ey [ i Ny
Betterware I CaliVita 7 1%
l Just 2T 4%
CaliVit
iy LR Health & Beauty Systems 38 6%
Just - Mary Kay 80 12%
LR Heaith & Beaut... | Nuskin 2 3%
viary ey [ i 5l 2k
ar al
i PartyLite 3 0%
N - TianDe 15 2%
5%
PartyLite I Vorwerk 3B 5%
U Zadné 2 0%
iane [ U vsech m 2%
Tupperware _ Nevim 63 9 %
ok - Ostatni 15 2%
U zadné I
U viech -
Ostatni .
0 24 48 72 96 120
Graf 6: Otazka ¢. 7 2014, Zdroj:vlastni

Otazka €. 8 - U které z uvedenych spole¢nosti se domnivite, Ze jde o tzv. "letadlovou"

spole¢nost?

I u této otazky se potadi spolecnosti nijak neméni. Nejvice respondentit ovSem uvedlo, ze
neveédi, jestli nékterda zuvedenych spoleCnosti vyuziva MLM marketingu. Celkové tak
uvedlo 134 respondenttl, tedy 44% z celkového poctu. Nazor, ze se u vSech zminénych

spole¢nosti jedna o letadlovou spolecnost, sdilelo 8 respondentti — 3% z celkového poctu.
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Naproti tomu 23 respondenti (8% z celkového poctu) se shodlo, Ze u zadné ze jmenova-

nych spolecnosti nejde o tzv. letadlo.

Jak jiz bylo fecCeno, potadi dle Cetnosti uvedeni se nijak nezménilo ani u této otazky. Mu-
zeme tedy tvrdit, Ze je to dano zejména znalosti ¢i neznalosti uvedenych spole¢nosti. Nej-
vice respondentdi, konkrétné 24 dotazovanych, opét oznacilo, ve spojeni s letadlovou spo-
le¢nosti, spolecnost Avon, coz ¢ini 8% z celkového poctu. Zcela identicky na tom byla i
spolecnost Oriflame se zcela stejnym poctem respondentli. Osm procent respondentii po-
vazuje za letadlo 1 spole¢nost Mary Kay, konkrétné tak uvedlo 23 respondentti. Spolecnost
Amway oznacilo za letadlovou spole¢nost 7% dotazanych, spole¢nost Tupperware pak 6%
respondentii z celkového poétu dotazovanych. Ctyii respondenti se domnivaji, e letadlo-

vou spole¢nosti je i spolecnost Vorkwerk, coz v ramci celkového poctu tvoii 4%.

U které z uvedenych spolec¢nosti se domnivate, Ze jde o tzv. "letadlovou" spoleénost?

Z4dna 23 8%
Zadna - Viechny 8 3%
V&echny l Nevim 134 449
Avon 24 8 %
Al
ey - Betterware 2 1%
Avon - Calivita 1 0%
Betterware | Just 4 19
LR Health & Beauty Systems 3 1%
Calivita |
Mary Kay 23 8 %
st Nuskin 2 1%
LR Health & Beaut... I Oriflame 24 8%
PartyLit 1%
Mary Kay - atyL e 2
TianDe 3 1%
Nuskin I Tupperware 18 6%
Oriflame - Vorwerk 1" 4 %
PartyLite I
TianDe I

Tupperware -
Vorwerk .
0

27 54 81 108 135

0 24 48 72 96 120

Graf 7: Otazka ¢. 8 2014, Zdroj:vlastni

Po jednom procentu respondentil pak za letadlo povazuje spolecnosti LR Health & Beauty
System (3 respondenti), Tian De (3 respondenti), Nuskin (2 respondenti), Betterware (2
respondenti), PartyL.ite (2 respondenti). Jeden respondent pak oznadil za letadlo spole¢nost

CaliVita. Vse je znazornéno v grafu ¢islo sedm.
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Otazka €. 9 — VyuzZivite nebo jste nékdy vyuzili sluZeb nékteré z MLM spolecnosti?

Nadpoloviéni vétSina respondentl na otazku, zdali vyuzivaji, ¢i nékdy vyuzili sluzeb MLM
spolecnosti, odpovédéla, ze obcas sluzeb téchto spolecnosti vyuziji. Konkrétné tak odpo-
védélo 117 respondentli, neboli 54% z celkového poctu dotdzanych. Pravidelné vyuziva
sluzeb, ¢i piimo nakupuje u MLM spolecnosti 37 respondentli — 17% z celkového poctu.
Respondentt, jez vyuzili sluzeb MLM spole¢nosti jednou, bylo v rdmcei vyzkumu 25, coz

¢ini 11% ze vSech dotazanych.

Vyuzivate nebo jste nekdy vyuzili sluzeb nékteré z MLM spolecnosti?

ANO, vyuziva [37]—— ANO, jednou 25 1%
— NE. nikdy [35] ANO, obcas M7 54 %
ANO, wuzivam pravidelné 37 17 %
NE. nikdy 39 18%
F—ANO, jednou [25
NO, obéas [117]——
Graf 8: Otazka ¢. 9 2014, Zdroj:vlastni

Naopak 39 respondentti uvedlo, Ze nikdy nevyuzili sluzeb spolecnosti fungujici na zakladé

multi level marketingu. Z celkového poctu vSech dotazanych se jedna o 18%.

Jak je znazornéno na grafu ¢islo osm, 82% respondentd ze vSech dotdzanych vyuzilo slu-

zeb nékteré z MLM spolecnosti alespon 1x za svij Zivot.

Otazka €. 10 — Které produkty skrze MLM kupujete nejcastéji?

Jak je vidét na grafu cislo devét v otazee, které produkty respondenti skrze MLM spolec-
nosti nejcastéji nakupuji, ma drtivou ptfevahu opét kosmetika.

Které produkty skze MLM kupujete nejcastéji?
Kosmetiku 167 57 %

Kosmetic: _ Doplriky stravy a vitaminy 48 16 %

Dopliiky stravy a ... - Cistici prostredky 33 1%

Cistici prostiedk - VysavaCe 10 3%
1SUCI r Y
Uzaviratelné plastikové krabicky 18 6%
Vysavace l i
X Ostatni 19 6 %

Uzaviratelné plas... .

Ostatni .

0 33 66 99 132 165 198

Graf 9: Otazka ¢. 10 2014, Zdroj:vlastni
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Kosmetiku prostiednictvim MLM spole¢nosti nakupuje 167 respondentii, coz ¢ini 57%
dotdzanych. Na pomyslném druhém misté jsou opét doplilky stravy a vitaminy. V tomto
davétuje MLM spolecnostem 48 respondentt, tedy 16% z celkového poctu. Jedenact pro-
cent dotazanych nakupuje nejCastéji prostiednictvim MLM spole¢nosti Cistici prostiedky,

konkrétn¢ tak uvedlo 33 respondenti.

Sest procent respondenti diivéiuje MLM spole¢nostem v nakupu uzaviratelnych plastiko-
vych krabic¢ek a tfi procenta respondentii nakupuje nejcastéji prostiednictvim MLM spo-

le¢nosti vysavace.

Kosmetika, dopliiky stravy a Cistici prostfedky jsou tedy nejfrekventovanéj$imi produkty,

které se skrze MLM spolec¢nosti, v ramci zkoumaného vzorku, nakupuji.
Otazka ¢. 11 — U které spolecnosti jste jiZ nakoupili / vyuZili sluzby?

I zde se ndm na zaklad¢ odpovédi respondentii dostavaji do popiedi stejné spolecnosti, jako

tomu bylo u otazek ¢islo Sest, sedm a osm.

U které spolecnosti jste jiz nakoupili / vyuzili sluzby?

Amway 5 9%
Gl Avon 160 27
Avon Betterware 1 0%
Betterware CaliVita 8 19
‘ Just 33 6 Y
. LR Health & Beauty Systems 18 3%
Just Mary Kay 5 89
LR Health & Beaut... Nuskin 5 19
Oriflame 142 24 %
Mary Kay ‘
PartyLite 1 0 %
hlisic TianDe 17 3%
Oriflame Tupperware 49 89
PartyLite Yonverk 17 3
Zadne 26 4%
b Ostatni 10 29
Tupperware
Vorwerk
Zadné
Ostatni
0 32

Graf 10; Otazka ¢. 11

2014, Zdroj:vlastni
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Jak vidime na grafu, nejcastéji uvedenou odpovédi byla spolecnost Avon. U této MLM
spole¢nosti jiz nakoupilo, ¢i pravidelné nakupuje 160 respondentti, neboli 27% ze vSech
dotazanych. Dvacet Ctyii procent respondent v nakupech duvétuje spolecnosti Oriflame,
coz ¢ini 142 respondentl. Tieti je pak spolecnost Amway, u které realizovalo/realizuje

nakupy 55 respondenttl, tedy 9% vsech dotazanych.

Osm procent dotdzanych ucinilo alesponi jednou nakup u MLM spolec¢nosti Mary Kay (50
respondentl) a stejné tak 1 u spolecnosti Tupperware (49 respondenttt). Produkty spolec-
nosti Just pak alespon jednou nakoupilo 33 respondentd, tedy 6% z celkového poctu vSech

dotazanych.

Tti procenta respondentti vyuzilo sluzeb u MLM spole¢nosti LR Health & Beauty Systém
(18 respondentt), Tian De (17 respondentii) a Vorkwerk (17 respondenttr). Jedno procento
respondentl pak alespoi jednou realizovalo svlij ndkup u spole¢nosti Nuskin (5 responden-
th) a Calivita (8 respondentlr). Jeden respondent realizoval sviij nakup u spole¢nosti Bet-

terware a u spolecnosti PartyLite.

Dvacet Sest respondentti také uvedlo, Ze nikdy nerealizovali Zadny ndkup u zminénych
MLM spolecnosti, coz €ini 4% z dotazovanych lidi. Deset respondentt (2% z celkového
poctu) poté uvedlo, Ze vyuzili 1 jiné MLM spole€nosti, které¢ nebyli v rdmci dotaznikového
Setfeni zminény.

I zde jsou tedy opét v popiedi produkty kosmetického primyslu, dopliky stravy a vitaminy

a kuchynské potieby s nadobim.
Otazka ¢. 12 — Jste néjakym zpiisobem zapojeni do Multi level marketingu?

V otazce zapojeni do multi level marketingu odpovédélo 132 respondentii negativné. Tedy
58% respondenti nema s multi level marketingem zadnou pfizen, coz je v konfrontaci
s vysledky z otazky c¢islo devét, kdy respondenti uvedli, Ze nenakupuji, ¢i nakoupili pouze

jednou skrz MLM spole¢nost v 64 piipadech.

Oproti tomu 32 respondentt (14% dotazanych) uvedlo, Ze pfimo oni sami jsou distributory
nekteré MLM spole¢nosti a 13 respondentt (6% dotazanych) uvedlo, Ze jsou v rodinném

vztahu k distributorovi.
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Jste néjakym zplsobem zapojeni do Multi-level marketingu?

NE [132] —— ANO. nakupuji 46 20%
ANO, jsem distributor 32 14%
ANO, jsem rodinny prislusnik distributora 13 6%
T 4 NE 132 58%
Jinak 4 2%
nakupuj [48]
Graf 11: Otazka ¢. 12 2014, Zdroj:vlastni

Za ,,pouhé’ nakupujici se v této otazce oznacilo 46 respondentti, neboli 20% dotazanych.
Ctyii respondenti uvedli (2% dotazanych), Ze jsou s MLM spoleénostmi sptiznéni jinou

formou, nez bylo v nabidce. VSe je vizualn¢ zndzornéno v grafu ¢islo 11.

Otazka ¢. 13 — V pripadé, Ze jinak, miiZete stru¢né uvést, jakym zptisobem participu-

jete v MLM?

Vysvétleni, jak jsou respondenti s multi level marketingem sptiznéni, pokud si nemohli
vybrat z nabizenych moznosti u ptedchozi otazky, sdileli v ramci dotazniku dva respon-
denti. Prvni uvedl, Ze je manazer sit¢ a druhy, ze pradcuje jako finan¢ni poradce: ,,Jako
manazer sité; |SeM soucdsti financni skupiny MLM.“ ,,Jednd se 0 financni poradenstvi, ve

kterém jsem multilevelové zapojena.
Otazka ¢. 14 - VEk

Z grafu cislo 12 miizeme krasné vidét naplnéni jednotlivych vékovych kategorii. Nejvice
se dotaznikového Setieni zucastnili respondenti ve vékovém rozmezi 25 — 34 let (43%),
druhou nejpocetnéjsi skupinou pak byli respondenti ve veéku 18 — 24 let (35%). Dvacet
respondentti uvedlo jako svij vék rozmezi 45 — 54 let (9%), 18 respondentii se poté pohy-
buje ve véku mezi 55 — 64 lety (8%) a nejméné pocetnou skupinou byli respondenti (cel-
kem 14) s vékovym rozmezim 35 — 44 let (6%).
Vék

35 44 [14] 18-24 79 35%

5-3%2Y] 25-34 97 43%

;. 64 [18] 35-44 14 6%

45-54 20 9%
55-64 18 8%

25.3

Graf 12: Otazka ¢. 14 2014, Zdroj:vlastni



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci 65

Otazka ¢. 15 - Pohlavi

Na grafu ¢islo 13, je zndzornéné zastoupeni zen a muzil v rdmcei dotaznikového Setfeni.

Pohlavi
S ona [153] ——— Muz 75 33%
i Zena 153 67 %
Graf 13: Otazka ¢. 15 2014, Zdroj:vlastni

Vidime tak, Ze poc¢etnéjsi skupinu tvorily zeny, téch se v dotazovani ztc¢astnilo 153, neboli

67% ze vsech dotazanych. Muzt bylo celkem zac¢astnéno 75, tedy 33%.
Otazka ¢. 16 — Profese

V otazce profese se dotaznikového Setieni zcastnili studenti, zaméstnani lidé, dichodci,

OSVC, nezaméstnani apod.

Profese

Student 87 38 %

ic — Zaméstnany 88 39%
S Dichodce 7 3%
skd Nezaméstnany 8 4%

osvC 33 14%

Jiné 5 2%

uden 7
Graf 14: Otazka ¢. 16 2014, Zdroj:vlastni

Na grafu ¢islo 14 mizeme vycist, Ze nejpocetnejsi skupiny respondentti tvotili zaméestnani
lidé (39%) a studenti (38%). Dalsi pocetnou skupinu tvofili osoby vydéleéné ¢inné (14%).
Dalsimi zastupci mezi respondenty byli i nezaméstnani (4%), dichodci (3%). Dvée procenta

respondentt uvedlo, Ze v otazce profese se fadi do zcela jiné kategorie, témi miize byt na-

piiklad matefska dovolend, invalidni dichod apod.
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Otazka ¢. 17 — Nejvyssi dosaZené vzdélani

Graf Cislo 17 se tyka nejvyssiho dosazeného vzdé€lani u respondentl, kteti se zucastnili

dotaznikového Setieni.

Nejvyssi dosazené vzdélani

VS [144] \ Zakladni 2 1%
Vyuéen / S8 bez maturty 11 5%
S$ s maturitou 66 29 %
VOS§ 2 1%
V8 144 64 %

vos[g— -

> maturit
Graf 15: Otazka ¢. 17 2014, Zdroj:vlastni

Vidime tak, Ze nejvice respondentti dosahlo vysokoskolského vzdélani (64%), druhou nej-
Castéjsi skupinou byli lidé se stiedoskolskym vzdélanim zakonCenym maturitou (29%).
Tteti nejpocetnéjsi kategorii tvoii respondenti se sttedoskolskym vzdélanim bez maturity,
¢i lidé s vyuénim listem (5%). Po jednom procentu ma kategorie se zdkladnim vzdélanim a

skupina respondentii z VOS.
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5.2 Individualni rozhovory USA

5.2.1 Technika vyzkumu

Individuélni rozhovory s obyvateli Spojenych stati byly provedeny pomoci internetového
vodu casového posunu, avsak nakonec proveditelné. Jednalo se o individualni rozhovor
podle pfedem piipravené struktury. Piipraveny scénai mél 10 otazek, které byly dodrzeny
ve vSech rozhovorech a v nékterych byly obohaceny a rozvedeny do dalSich podotazek
s ohledem na probirané téma a hloubku odpovédi k jednotlivym otazkam. Rozhovory mély
prumérnou délku trvani pfiblizné 25 minut. Byly zaznamenavany na externi zafizeni (dik-
tafon), z jehoz zaznamu poté piepsany a analyzovany. Respondenti si byli védomi ucelu a
okolnosti rozhovoru a byli informovéni, ze je hovor zaznamenavan na externi audio zafi-
zeni. S timto zdznamem, i s uzitim jejich skute¢ného kiestniho jména souhlasili. Scénar
rozhovoru a doslovné ptepisy individudlnich rozhovorti véetné demografickych udaji o

respondentech jsou soucasti ptiloh.

5.2.2 Respondenti

Vyzkumu se zac¢astnilo sedm Americant, pét muzt a dvé Zeny. Nejmladsi z ucastnika byla
Zena ve véku 21 let, nejstar$i byl muz, ktery mél 56 let. Vybér respondentti byl nahodny a
autorka prace Cerpala ze sit€¢ svych osobnich kontaktl ¢i ptipadnych doporuceni ptatel.
Respondenti byli ze stati Kalifornie, Arkansas, Tennessee a Massachusetts. Nasledujici

jména jsou uvedeny v potadi, v jakém byly provedeny rozhovory.

1) Phi-Do, muz, Kalifornie (25)
2) Clay, muz, Arkansas (54)

3) Leslie, zena, Kalifornie (40)
4) Lee, muz, Tennessee (56)

5) Lydia, Zena, Arkansas (23)

6) Nick, muz, Massachusetts (21)
7) Ryan, muz, Arkansas (30)
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5.2.3 Analyza vyzkumu
Otazka €. 1 — Setkali jste se nékdy s pojmem Multi level marketing?

Na tvodni oteviraci otazku, zda respondenti znaji multi level marketing, sedm ze sedmi
respondentll odpovédelo kladné, tedy Ze se jiz s pojmem multi level marketing setkali, coz
znamend, ze v uvedeném vzorku respondentli jde o 100% -ni znalost dané problematiky.
Pétadvacetilety PhiDo z Kalifornie uvedl ,, 4no, s multi level marketingem jsem velmi fami-

liarni. “ Ryanova (30) odpoved’ znéla: ,, Slysel jsem o tom. Je to skvélé, kdyz to funguje.
Otazka ¢&. 2 — Jak by jste MLM popsali?

Cilem druhé otazky byla stru¢na definice multi level marketingu z pohledu respondenta.
Velice stroze odpovédeéla Lydia (23), ktera o MLLM slySela pouze jednou (Otazka ¢. 1) a
jeji vysvétleni MLM oboru znélo: ,, Chtéji narekruitovat co nejvice lidi, aby prodavali je-
Jjich produkty. “ PétaSedesatilety Lee prozradil, ze ptimy prodej a MLM je typickou meto-
dou distribuce americkych spolecnosti, ktera se velice rychle stava celosvétoveé popularni.
O dva roky mladsi Clay definoval MLM jednoduse jako: ,, Business, kde lidé vydélavaji
penize jak prodejem produktii ¢i sluzeb, tak rekruitovanim dalsich, aby délali to samé.*
Podobné to vidél 1 Ryan: ,, MLM je v podstaté spolecnost, kterd umozinuje nezavislym za-
stupciim podnikat skrze sit lidi, které zna. “, €1 PhiDo, ktery to vidi jako cestu, jak lidé mo-
hou mit vlastni business a nabirat dalsi, ktefi se k nim mohou pfidat v prodeji vyrobki ¢i
sluzeb. ,, Rekl bych tedy, Ze je to hlavné o primém prodeji a pak musite nabrat lidi, kteri
musi zaplatit urcity vstupni poplatek, aby se zaradili na urcitou marketingovou uroven a ti
Jjsou pak zase vypldaceni urovni pod nimi.“ dodal. Pon¢kud negativnéjsi pfistup pak méla
Leslie, ktera zacala slovy: ,, Ten nejvyssi ziskava dil z kazdého pod nim. Kdy kazdy level je
zodpovedny za ziskavani dostatecného poctu obchodnikii, kteri pro né budou pracovat a
kazdy level roste se zakladnou obchodnikii a jejich priimérem na jednoho. Pokud jeden
tento Fetézec prerusi, ten nahore ziskava ménée. Poslednim respondentem poté byl Nick,
ktery se domnival, ze jde o marketingovou strategii, kterou podniky uZivaji, aby zahrnuli
zékazniky do spolecnosti: ,, Myslim, Ze to funguje jednoduse tak, Ze spolecnost ma urcity
vyrobek a nabere té, abys to pro né prodal. A ¢im vic lidi naberes i ty a ¢im vic prodate,

tim vice penéz od spolecnosti dostanete.“ Na zavér zminil, Ze obvykle zde existuje urCity

»clensky* poplatek.
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Z uvedenych informaci a definici tedy vyplyva, ze dotdzani obyvatelé USA maji o multi
level marketingu pomérné piesné povédomi s ohledem na mirné rozdily zptisobené rozlic-

nymi emocemi vyvolanymi touto otazkou.
Otazka €. 3 — Jak se citiS ohledné MLM?

Na dalsi otazku, ktera se snazila odhalit pocity a vnimani této formy podnikani navéazala
Leslie v podobném duchu, jako v minulé otazce, tedy ze neni fanouskem a Ze na kazdé ze
zminénych urovni citi urCity tlak ,,prodat koncept™ na ukor kvalit dané¢ho vyrobku. Tuto
myslenku podpofila i Lydia, kterd se domniva, ze je kladen pfili§ velky diraz na nabor
novych lidi a firmy se propaguji pod nalepkou ,,Zivota ménic¢e®, o ¢emz mluvi vice, nez o
samotnych produktech. Trochu jinak, ale stale negativné, to vidél Ryan: ,,Jak jsem uved|
hned na zacatku. Citim, Ze by to mohlo byt skvélé, kdyby ten koncept fungoval, jak ma. Ale
spousta spolecnosti je doslova ubohych a jejich nabidka za to nestoji. Nékteré spolecnosti
nemaji nejhorsi produkty a jejich startovaci sady jsou prilis drahé na zacinani businessu. *
Oproti tomu Lee fekl, ze vzhledem k tomu, Ze se vice, nez 35 let ur€itym zpisobem podili
v MLM, domniva se, ze jde o dobrou véc a jeho pfistup je tedy pozitivni. Clay stiizlivé
prohlasil, Ze ikdyz existuji legalni i nelegalni formy, jeho pocity jsou ,,Ok*. Velmi sdilny
PhiDo: ,,Obecné bych rekl, ze jsem MLM naklonén. Nic proti nemu nemam, ikdyz vim, ze
chopi inciativy zacit vlastni business, zariskuje a jde ven proddvat, ma miyj respekt. Je to
velice narocna prdace. Pak ale PhiDo dodal, ze proti MLM pieci jen urcitou vyhradu ma.
Setkal se s lidmi, kteti to délaji Cisté kvuli vydélku a nehledi na potieby lidi ani se nestaraji
0 produkt. , Délaji to jen pro jejich osobni zisk na tikor pomoci ¢i prospéchu druhym.
Tim se tedy ztotoznil naptiklad s nazory Leslie ¢i Lydie. Nick byl uz né€kolikrat osloven
témito spolecnostmi a vzdy odmitl se k nim pfipojit, protoZze v jeho ocich jsou velmi po-
dobné pyramidovym spole¢nostem. Vadi mu, Ze ¢lovek, ktery je na vrcholu ,,tézi* z lidi
pod nim, ktefi pracuji vice, ale vydé€lavaji mén¢. , Nejtvrdsi pracovnik naspod vydélava

méne, nez typek nahore. “

Z otazky tedy vyznivd, Ze MLM ma mezi americany své zastance i odplrce. D4 se fict, Ze
ve vybraném vzorku byla polovina respondentii pozitivni a druha spiSe negativni. Tii re-
spondenti (PhiDo, Clay a Lee) uvedli spiSe pozitivni vztah k multi levelu, kdezto Leslie,
Lydia a Nick projevili spiSe negativni reakce. Neutrdln¢ se vyjadiil Ryan, kterému MLM

nevadi, pokud se ,,déla* spravné.
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Otazka ¢. 4 — Setkali jste se nékdy s pojmem Pyramida, Letadlo, Ponzi-schéma atp.?

Jak v pfedchozi otazce sam zminil Nick, od multilevelovych spole¢nosti se drzi radéji dal
pro jejich podobnost s pyramidami. Dalsi otazka vyzkumu se tedy soustiedila na znalost
pojmi, se kterymi pojem MLM ¢&asto byva zaméiovan (predevdim v Ceské republice),
napt. letadlo, pyramida, Ponzi-schéma apod. Stejn¢ jako v prvni otdzce i v této sedm odpo-
védi ze sedmi bylo kladnych, tedy Ze uvedené pojmy znaji. Leslie na polozenou otazku

odpovédéla, Ze tyto pojmy se v Americe objevuji véky.

Jedind Ryanova odpovéd byla podstatné delsi: ,, Myslim, Ze je vtipné, Ze tomu lide rikaji
., Pyramidové schéma . Proklamuji mezi sebou, Ze vsichni lidé v nizSich urovnich vydela-
vaji na ¢lovéka, ktery je na vrcholu, kdezto realita je takovd, Ze tito lidé mohou velice dob-

‘

7e vydelavat mnohem vice, nez clovek nahore, pokud pracuji dostatecné tvrde.
Konkrétnim rozdilim se pak vénovala otdzka ¢. 5 a 6

Otazka ¢. 5 - Jak byste popsali pyramidu?; Otazka ¢. 6 — Domnivate se, Ze se od
MLM lisi? Jaké jsou zde podle Vas rozdily?

Nick by popsal pyramidu stejné jako MLM, jen na vé&tsi korporatni Grovni, tedy Ze misto
ziskavani a shromazd’ovani zbozi jde o ziskavani investord, coz je relativné neptesné. Les-
lie také zminila, Ze by se jednalo o podobnou charakteristiku, jako uvedla u multi levelu
(pozn. nejvyssi t€zi z nizsich Grovni; tlak na jednotlivych Grovnich) ,, Ale u pyramid se ob-
jevuje jesté méné Cestnosti a vice skrupuli. Nekdy je u pyramid produkt vétsi podvod, nez u
redalnych MLM spolecnosti. “ Ptesnou predstavu mél precizni Clay: ,,Jde o struktury, kam
penize prichdzi predevsim z novych lidi platicich vstupni poplatky, ne z legalni obchodni
aktivity. “ Dle jeho nazoru je zde tedy jasny rozdil, 1 kdyz nelegalni pyramidové spolecnosti
Casto vyuzivaji terminu MLM. ,,Jak jsem rekl, zalezi jestli jde o legdlni realné obchodni
aktivity a prodeje, které produkuji profit a nebo jsou to jenom poplatky ze vstupu do struk-
tury.“ Lee tvrdi, Ze u pyramidovych schémat (a to je to, co je déla v Americe nelegalnimi)
je primarnim divodem rekruitovani lidi k prodeji, ktefi nejsou placeni z prodeje ale naboru
dalsich. ,, Nezajima je, jestli prodavas, dokud nabiras lidi. A pokud nabiras dost lidi, ti pla-
tl pocatecni poplatky za néjaké startovaci sady. A dokud oni nabiraji dost dalsich, které t0
stoji stovky dolarii jen ,,zacit”...potom uz se opravdu nestaraji, jestli ty lidi budou proda-
vat nejaké produkty.“ To je pro n¢j definice pyramidy, ktera je vSak velmi odlisné od bez-

uhonngé, ¢estné MLM spole¢nosti.
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PhiDo se domniva, ze pyramidovy model je takovy, kdyz na vrcholu je jedna osoba, ktera
nabira dals$i, dal$i nabiraji dalsi atd. Ten ,,prvni* pak dostava urcité , kompenzace™ za ob-
chody a nabor téch pod nimi. Lydia popsala problematiku jako schémata, ktera zahrnuji
vybirani penéz od piispévatell, kteii se domnivaji, Zze do néceho ,,investuji®, ale v realité
pak ziskaji penize pouze v piipad¢, ze ziskaji dalsi ,,investory* a po celou dobu zde chybi
skuteény produkt. Casem se schéma rozpadne a spousta investorti ptijde o veskeré vloZzené
finance bez jakéhokoli navratu investic. Na otazku, jestli si tedy uvédomuje, v ¢em se toto
od MLM lisi, odpovida: ,, Nejsem si upiné jistd, ale hadala bych, zZe tu rozdily jsou, protoze
MLM maji skutecny produkt. Ale zaroven jsem viastné schopna videt, jak miize byt ten pro-
dukt prakticky k nicemu a bezcenny a , opravdové® penize by prichdazely hlavné

Z rekruitingu.

Na zavér k zajimavému zamysleni mize vést poznamka Ryana, ktery odpovédél kontra
otazkou: ,, A neni viastné kazda organizace v podstaté pyramidou? Podivejme se na skauty
a na vrcholu jejich vedouciho, Skola a na vrcholu reditel, podivejme se na jakoukoli arma-
du...Vlastné jakdkoli spolecnost nebo business... dokonce i rodina s rodici na vrcholu je

vilastné pyramidou “.

V podstaté vSichni (n€ktefi vice, nékteti mén¢) tedy byli schopni definovat urcité rozdily

mezi MLM a nekalymi podobami tohoto odvétvi.
Otazka ¢. 7 — Které MLM spolecnosti znate?; Otazka €. 8 - Co si o nich myslite?

Pro odleh¢eni a zajimavost byla uvedena otazka zaméfujici se na znalost spolec¢nosti zaby-
vajici se multi level marketingem a skute¢né zkusenosti s témito firmami. Pouze na jeden
piiklad spolecnosti si vzpomnéla Lydia, ktera uvedla, ne pfili§ zndmou, spole¢nost Vemma
Verve, prodavajici energy napoje, ktera je jedinou spolecnosti, se kterou ma zkuSenost a,
jak jiz bylo uvedeno, ne pfili§ dobrou. Lidé, se kterymi byla v kontaktu pfili§ propagovali
spole¢nost a opomijeli zminit kvality produktu. Jediny ptiklad uvedl i Nick, ktery se do-
mnival, Ze kosmeticka firma Avon by mohla byt dobrym piikladem MLM spolecnosti.
, Ale videl jsem i spousty Spatnych, které jsem ale vymazal z paméti. Néekteré prodavali
dovolené, jiné ruzné fitness doplitky. “ O dvé spolecnosti vice (tedy tii) jmenovala v rozho-
voru Leslie. Slo o Amway, Scentsy a Mary Kay. ,, Mdm rdda produkty od Scentsy, ale u
ostatnich spolecnosti citim prilis velky tlak na spodni rady, kviili lukrativnosti pro ty naho-
7e.“ Po péti firmach pak jmenovali Ryan, Clay a PhiDo. Clay zminil Amway, Avon, Sha-

klee, Mary Kay a Southwestern. Jeho pocity o spolecnostech jsou dobré. ,,I kdyz nékteri
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lidé o penize prijdou, samotné podniky a jejich produkty jsou legadlni.*“ PhiDo uvedl, ze se
domniva, ze svétovou jedniCkou je Herbalife. Zna také firmy jako Usana, Amway a ma
zkusenost s Empower Network ¢i Legal Shield. Na pocity ohledn¢ spolecnosti se diva spi-
Se z pohledu prodejce, nez zékaznika. ,, Chce to hodné kuraze, jit ven a prodavat. Prodavat
produkt, prodavat ideu. Clovék si musi projit spoustou véci. Udélat spoustu prodejii, slySet
spoustu odmitnuti. Domniva se, ze vsechny spolecnosti jsou skvélou pfilezitosti, klade ale

diraz na nezbytnou, skute¢nou viru v produkt a miru zavazku, kterou si prodejce nastavi.

Lee, ktery disponoval velkou zasobou jmen spole¢nosti jako Herbalife, Isagenix, Shaklee,
AdvoCare, Nutrilite, Amway ¢i Vector marketing je ve vétSiné zapojeny jako distributor,

tedy Ze nakupuje a uziva jejich produkty.

Na zavér opét zajimava myslenka od Ryana, ktery zminil spole¢nosti jako Avon, Arbon,
MaryKay, Tupperware a Pampered Chef. Na otdzku, jak tyto spolecnosti vnima, nebo co si
o nich mysli odpovéd¢l: ,, Business sitoveho marketingu bude fungovat pouze tehdy, pokud
mate produkt, po kterém je poptavka. Tajemstvi uspéchu spolecnosti spociva ve vytvoreni

‘

produktu, ktery lidé potiebuji kazdy den a kazdy mésic ho museji Kupovat znovu a znovu.

V odpovédich na tyto otazky mohl hrat roli v€k respondenti v kombinaci s jejich posto-
jem k MLM obecné. SpiSe negativni Lydia (23) a Nick (21) znali pouze jednu spole¢nost, i
kdyz Lydia uvedla negativni a Nick pozitivni pfiklad. Zajimavy je nazor Ryana, ktery déle

jeste bude konfrontovan z vysledky ¢eské Focus Group.

Otazka €. 9 — Co si myslite, Ze je hlavnim diivodem k (ne) oblibenosti multi level mar-

ketingu?

Cilem piedposledni otazky z ptipraveného scénare bylo odhalit ndzory na motivy pozitiv-
niho €1 negativniho celkového vnimani oboru MLM jako takového. Néktefi se rozpovidali

vice a byla s nimi dale vedené diskuze, jini méli jednoduché, rychlé vysvétleni.

Ryan jasné odpovédél, ze divodem pro nékteré negativni reakce je Spatnd reputace, proto-
ze je velice jednoduché oznacit vétSinu MLM spolecnosti jako pyramidu. Stejné to vidé€la 1
Leslie: ,, V tomto primyslu je prilis mnoho podvodii, které se zkratka Siri pres ty dobré.
Lydia, ktera zminila, ze o tom moc nevi, dodala: ,, Lideé, kteri nevidi skutecnou hodnotu
v produktu, to nemusi mit radi, protoze si mysli, ze to je podvod. Na druhou stranu se MLM
miize libit tém, kteri v tom vidi rychly a pro né jednoduchy vydelek.“ S tim souhlasi i Nick:
., Iem, kterym se to libi, to patrné dava pocit, Ze vydélavaji penize. Ja si ale myslim, Ze neni

v o6

fér pomahat jedinci na vrcholku, aby se stal jesté bohatsim a ne pomdahat sobe. “ Nick totiz
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vidél programy spolecnosti, kde se viibec nestaraji o produkty, které prodavaji a jediné, co
chtéji, je ziskat vice prodejct. Oproti tomu stoji nazor Claye, ktery tvrdi: ,, Lidem se to mii-
ze libit, protoze je to velice ,, demokratickda“ a ,,nizkokapitdlova‘ cesta stat se podnikate-
lem. Naopak tem, kteri jsou proti, muzZe byt nesympaticke ,,rekruitovani* jejich horlivym,
zanicenym pritelem. Divodem je podle mého i to, Ze veétsina lidi zkratka nedosdahne toho,

V co doufala (o co ostatne usilujeme ve vSech ostatnich ,, businessech zivota “). *

Lee se domniva, Zze v Americe zkratka existuje uz ptilis mnoho MLM spolecnosti, a tak je
vétsina lidi uz samotnym konceptem piesycena. ,, Takze, kdyz nékdo rekne — ,, Hej, rad
bych se s Tebou potkal kwili vyborné obchodni prilezZitosti“, tak Vam okamzité v hlavé na-
skoci ,, Oh, tohle je Amway. “ Zda se, ze tohle znaji vsichni. TakzZe to si myslim, Ze je jeden
aspekt. Lidé jsou takovi nediverivi a podeziravi k tomu byt osloven nékym z téchto spolec-
nosti — at' uz kviili businessu nebo koupi vyrobku. “ Dale Lee uvedl dal§i mozny diivod ve-
douci k negativnimu vnimani, kdy popsal zajimavy termin ,,MLM zavislaci®, tedy lidé, co
pomérné Casto stiidaji rizné MLM spolecnosti. ,, Mdate kamarada, co chce, abyste se prida-
li do té a té spolecnosti a par mésici na to Vam vola: ,, Hej, pridal jsem se do dalsi spolec-
nosti“ a zase se snazi Vas dostat. A tak skdce z jedné do druhé, coz je casto trosku negativ-
ni stereotyp.“ Na zavér Lee uvedl, ze cokoli, co zahrnuje prodej, ma zkratka pro nékteré
lidi automaticky negativni konotaci. ,,Je to jako, kdyz zminis: ,, Chodim na prava.* ,, Oh, to
je presné to, co potrebujeme — vice pravnikii. “ (pozn. negativni ton) TakzZe zkratka prilis
mnoho profesi. To je to.* Néazory PhiDa jsou opét ovlivnény jeho osobnimi zkuSenostmi.
Dobrymi 1 Spatnymi. ,, Nekdy, kdyz se mé nékdo snazi zapojit do néjaké spolecnosti, tak
Zpochybnuji zamer téchto lidi. Ptam se, jestli tomu opravdu skutecné veri nebo jestli se mé
snazi jen vyuzit k jejich osobnimu zisku. ““ Podle PhiDa spoust¢ lidi ve Statech nedava smy-
sl investovat do néfeho, davat penize nebo platit za produkt, kde je vysoky risk ztraty.
wpousta lidi jednoduse nema pozitivni zkusenost. To je to, odkud jdou patrné ta negativni
c¢isla. “ Na otazku pro¢ on tedy ztstava MLM naklonén, odpovédél PhiDo jednoduse: ,, Vi-

3

del jsem uspéchy. To je celé. Videl jsem to dobré.

V otézce odhaleni konkrétnich pocitli a raciondlnich divodu se tedy seSlo spoustu zajima-
vych ndzort. Respondenti méli jasnou ptredstavu o divodech, pro¢ nékteti MLM vnimaji
negativng, ale uvadéli 1 zfeymé divody, pro¢ by obor multi level marketingu mohl byt obli-
beny. Vzhledem K otazce Cislo tfi, ktera se ptala na osobni vztah respondentd k MLM i

V této otazce respondenti uznali pozitivni i negativni aspekty oboru. Nej¢astéji se shodovali
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V otdzce zaménovani a blizkosti k pyramidovym, podvodnym hram a Spatnych zkuSenos-

tech s nimi.
Otazka ¢. 10 — Participujete néjakym zpusobem v MLM?

Na zéavérecnou otdzku, zda ucastnici vyzkumu néjak participuji na multi level marketingu
byly dvé odpovédi kladné. Lee uz vys$e zminil, Ze urcitym zptisobem je soucasti MLM od
svych univerzitnich let, tedy vice, nez 35 let ,, AvSak dnes spise vyuzivam ndkup oblibencyh
produktii se slevou, ne Ze bych nekde béhal a uhanél lidi. To ne. . PhiDo uvedl spoustu
zkusenosti s riznymi multilevelovymi spole¢nostmi a aktualné pracuje ve spolecnosti Sou-
thwestern, kterd se zabyva podomnim prodejem vzdélavacich produkti pfimo americkym
domacnostem a tento program umoziuje studentim rekruitovat i své vlastni tymy a ziska-
vat provize z jejich produkce ,,Nékdy je to tezke, ale je to skvela prileZitost. Definitivné
velmi dobre ohodnocena financne.“. Clay uzZ v MLM nedé&ld, ale ma dobré zkuSenosti
Z prace v tomto systému z minulosti. Leslie odpovédéla razné: ,, V Zadném pripade ne! Od
techto véct se drzim dal. Moji rodice to déelali a bylo to jako Spatny vtip.“ Odpovéd dale
rozvedla o divody, Ze ji pfislo patetické a nedistojné sledovat svého otce, jak se pokousi
prodat néjaké produkty, které si masy asociuji s pyramidovymi podvody. Nick ani Lydia
vV MLM ned¢laji, ani by nechtéli, naopak Ryan uvedl, Ze kdyby se naskytla dobra piilezi-
tost, rad by to zkusil.

5.2.4 Zavér vyzkumu

Tabulka 2: Zavér vyzkumu 2014, Zdroj:vlastni
IJméno PhiDo Clay Leslie Lee Lydia Nick Ryan
Pohlavi Muz Muz Zena Muz Zena Muz Muz
Vek 25 54 40 56 23 21 30
SlySeli o MLM? Ano Ano Ano Ano Ano Ano Ano
ak MLM vnimaji? Pozitivni Pozitivni Spise negativni [Pozitivni Spise negativni [spiSe negativni |Neutralni
Slyseli o pyramidé/letadle? [Ano Ano Ano Ano Ano Ano Ano
Jsou schopni vysvétlit rozdil? [Ano, Casteéné Ano Ano Ano Ano Ano, nepfesné |Ano
Participuji néjak na MLM? Ano Ano, v minulosti [Ne Ano Ne Ne Ne, ale neni proti
Které spole€nosti znaji? Amway Amway Amway AdvoCare Vemma Verve [Avon Arbon
Empower netowrk |Avon Mary Kay Amway Avon
Herbalife Mary Kay Scentsy Herbalife Mary Kay
Legal Shield Shaklee Isagenix Pampered Chef
Usana Southwestern Nutrilite Tupperware
Shaklee
Vector Marketing

V piiloZené tabulce ¢islo 2, vidime strukturu respondenttl, ktefi se zucastnili osobniho do-
tazovani pro potieby diplomové prace. U kazdého respondenta nalezneme stru¢nou charak-
teristiku. Uvedeno je pohlavi, vék, jejich pifistup k MLM a vypis multi level spole¢nosti,
kteti respondenti znali. Konkrétni zavéry a rozdily vzhledem k ¢eskému vnimani budou

vyhodnoceny v ramci vyzkumnych otazek.
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5.3 VYZKUM FOCUS GROUP

5.3.1 Piedmét vyzkumu

Piedmétem Focus Group je odhalit zkusSenosti respondentti s multi level marketingem. Co
si pod timto pojmem piedstavi ¢i asociuji a zda jsou jejich predstavy spravné. Jak MLM
vnimaji a predevsim proc, co je k tomu vede. Skupinovy rozhovor ma za cil odhalit kon-

krétni motivy a ptiCiny pro ptipadné negativni vnimani oboru MLM.

5.3.2 Technika vyzkumu

Vv

Vzhledem k primarnimu cili diplomové prace je vhodné ji vyuzit pro rozsifeni vysledki
dotaznikového Setfeni u ceské populace pro sviij bezprostfedni kontakt s ucastniky a jejich
pfipominkami a pocity. Vysledky Focus Group vyuzivaji postiehtll, podnétl, napadi pocet-
n¢ omezené skupiny respondentli. Focus Group byla vedena pod vedenim autorky vyzku-
mu, kterd nezaujaté ucastniky vyzivala k odpovédim i na nepolozené otazky, davala pro-
stor pro diskuzi, vybizela ndzorové vidce 1 mén¢ hovorné ¢leny k interakci a naopak nena-
siln¢€ potlacovala zabihajici debatu. V ramci focus group se tazatelka drzela struktury néko-
lika pfedem ptipravenych otazek, které ovSem nebyly fixni a priibé¢h dotazovani se meénil
dle reakci. Skupinovy rozhovor byl zaznamenavan na externi audio zatizeni (diktafon) a

nasledné byl proveden doslovny pfepis a analyza.

Vyzkum probéhl 11. 4. 2014 v zasedaci mistnosti 109 (budova U44 Fakulta multimedial-
nich komunikaci, Univerzita Toméase Bati, Stefanikova 2431, Zlin). Skupinovy rozhovor

probihal v uvolnéné atmosféfe a trval pfiblizn€ 90 minut.

5.3.3 Respondenti

Vyzkumu se zucastnilo jedenacti respondentd, ktefi byli voleni nahodile. Respondenti byli
infromovani o zdzanmu a podepsali informovany souhlas o prubéhu vyzkumu a sami si

zvolili jméno, pod kterym chtéli svoje nazory citovat ¢i parafrazovat.

o Karolina (19) o Lenka (30)
o Kalvi(23) o Radim (38)
o Jana (25) o Sceptic (40)
o David (25) o Jarka (49)

o Zbynék (26) o Marie(59)
o Moja (29)
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5.3.4 Analyza vyzkumu
Povédomi 0o MLM

Na samotny tvod vyzkumu se autorka snazila zjistit, jaké povédomi maji Gcastnici o
MLM. Rozhovor zahajil pozitivné David, ktery se s multi level marketingem setkal a do-
mniva se, ze se jednd o jeden z nejperspektivnéjSich obchodnich modeld, do kterého se
zapojuje i spousta podnikatelti a velkych jmen. ,, 4 funguje to, co jsem pochopil na principu
doporuceni nebo affiliate, coz znamena, Ze firma pod sebe zapojuje lidi, kteri prodavaji
vyrobky a pak z toho maji prosté provize. ** Tento nazor se setkal s konfrontaci respondenta
Zbynka: ,,Ja jsem se s nim myslim poprvé setkal v souvislosti s téma zndmyma pyramida-
ma a podobnymi typy organizaci, které shrnujou lidi pod sebe a slibi jim rychlé velké vy-
delky s tim, Ze musi ale shanét dalsi lidi, kteri viastné pro né budou délat, nebo nakupovat
a takové véci“ s timto ndzorem se ztotoznila i respondentka, ktera si pfala své jméno para-
frazovat pod vyrazem Moja, kterou také jako prvni napadly pyramidové ,,o8klivosti®. Na-
zory obou respondentd pak podpoftila Jana, ktera nema s MLM osobni zkusenost, ale vni-
ma jej ze svého okoli negativné. ,, Posledni dobou to bylo hlavné hodné probirany v souvis-
lostech s filmem Smejdi, kterej pravé poukazoval na tohle prostiedi, jak to probihd a ty
jejich techniky. A to je prosté podle mé jedna z nejmin etickych forem zisku ikdyz je teda
jaks Fikal ,,rentabilni“. Na zaklad¢ této pozndmky se znovu ozval David, ktery v tomto
odhalil jeden z obrovskych problémi multilevelu ,,On md hrozné Spatny jméno ne kvuli
tomu, jak funguje, ale kviili tém lidem, kteri to delaji. “a doSel k nazoru, ze multi level je
dobré véc, ale jeho ,,jméno* Casto ,,Spini“ samotni zastupci téchto spolecnosti. Sdm se zl-
Castnil jedné z prezentaci pofadané firmou Amway, kde ho odradilo samotné zahajeni
otazkou ,,CoZpak byste nechtéli vydélavat 90 tisic meési€n€?* a znovu pftitakala 1 Moja,
které na jedné z podobnych prezentaci nabidli milion do roka, a tak odesla. Do diskuze
vstoupil i Radim, ktery zminéné piesvédcovaci techniky piisoudil spise letadlu, nez-li mul-
ti levelu a zamyslel se, zda vznika ten problém kvili charakterovym vlastnostem Cechi,

nebo nastaveni v této formé pfichdzi uz z Ameriky.

Zajimavy nazor pak pfinesla respondentka Jarka, ktera pfiznala, Ze v MLM uz n¢kolik let
pracuje, tedy ma mozna vice zkusenosti, nez ostatni respondenti. Rekla, Ze hlavnim divo-
dem, pro¢ multi levelu véfi je pro ni dikaz toho, Ze to funguje. Zné ve svém okoli spoustu
lidi, ktefi jsou v tomto podnikani Gspésni. V opacném duchu pak reagovala respondentka

Marie, ktera se s touto formou setkavala, kdyz hledala zaméstnani. ,, Nabizeli dobrou praci,
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kancelare, dobré vydelky...Ale vidycky jsem z toho vycouvala, protoze byli hodné takovi
presvedcivi, ale nevim, jak to Fict ...otravni...na to neni ani vyraz. Nebylo mi to prijemné.
Takze ja spis s tim mam takovou Spatnéjsi zkusenost. “ Respondentka vystupujici pod jmé-
nem Sceptic se citi viici MLM imunni. Kdykoli vyciti, Ze by se mohlo schylovat k né¢emu
podobnému, tak pierusuje telefonické hovory a zavird dvetre. Kdyz se ji moderatorka zepta-
la ¢im to je, odpovédéla: ,, Uz v samotném charakteru, jak to chtéji prodat. Ze to neumi.
Oni sami si nejsou jisti. *“ David reagoval, Ze to je spis reakce na osobni prodej jako takovy
a respondentka Sceptic dodala, ze prodejci Casto ptsobi, jako by do nich vSechny informa-
ce byly nality. Tuto myslenku podpofila i Moja, které také ptipadaji prodejci zmanipulova-

ni a pfirovnala je k Jehovistim.

Prvni asociace respondentky Lenky byli rodinni zndmi, pro které ,,Ne“ neznamena ne a
asociace respondentky Karoliny byla také ,.ta pyramida“ a negativni zkuSenost z ivodni

prezentace jedné ze spolecnosti, ktera ji byla velice neptijemna.
Rozdily mezi MLM a pyramidou, letadlem

Uz v ivodnich minutach rozhovoru tedy ¢asto sklouzéavala diskuze k nelegadlnim formam
multi level marketingu, tedy casto jmenovanym pyramiddm. Podle Davida jsou rozdily
velmi jemné, protoze princip je podobny — sehnat pod sebe co nejvice lidi. Respondent
Radim reagoval vysvétlenim ,, Multilevel je néjaky business, kde se da jednoznacné rict —
kdyz sezenes tolik ksefti, vydelas na tom tolik, nékdo nad tebou vydéla taky néco a ty z toho
mdas néjakou provizi. Ale ve chvili, kdy prijdu na néjakou takovou session a oni hned za-
¢nou ve Vas vyvolavat dojem, ze clovek zkratka se musi ted hned do toho zapojit, protoze
do mésice bude mit statisice...To vlastné neni multilevel, to neni princip multilevelu tak,
jak by meél byt. To je viastné posunuti k tomu letadlu. “ Respondentka Jarka uz uvedla svou
pozitivni zkuSenost, ale mize porovnavat, protoze méa zkuSenost i Spatnou prave s touto
pyramidou, kde o spoustu penéz pfisla. Tvrdi, Ze hlavni rozdil je pfedev§im ve vysokych
vstupnich poplatcich a stézejni je fakt, ze u pyramidy vétSinou neexistuje zadny produkt a
vSechny penize jsou generovany z onéch vstupnich poplatkii. I David slySel o tom, Ze
hlavni rozdil je ve vstupnim poplatku ,, Musis jim dat penize, abys mohl zacit prodavat.
Dostanes jako pravo nékomu vydelat penize. A jeste Te proskoli, coz je mimochodem dalsi

vec, ktera mé velice irituje. Jak z prodejcu kapou ty naucené prezentace.



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci 78

Vystupovani prodejcii a etika

V textu uz bylo nékolikrat zminéno, jak se respondenti shoduji na tom, ze jim vadi vystu-
povani prodejcti. Vzhledem k faktu, ze MLM je o osobnim prodeji, je dilezité se zaméfit i
na chyby, kterych se prodejci dopoustéji. Shoduji se naptiklad na tom, Ze prodejci jsou
pftili§ agresivni. Zbyné&k uvedl: ,,Ja v tom vidim tu agresivitu a tlak, Ze se musi vydelat za
kazdou cenu. Kazdy chce mit zisk, obohatit se a nebere se ohled na zZadné jiné faktory —
prosté penize, penize, penize. “ Lence vadi nedodrzovani zékladnich etickych pravidel, Da-
vidovi vadi agresivni pfistup prodejcti a jejich neupiimnost, kdy jim jde o jejich zisk a ne o
dobro zakaznika. Moja uvedla, Ze hlavnim jejim problémem je, ze ve vétSing pripadt sami
prodejci nevéii produktu, ktery pordavaji. Zbynék toto tvrzeni rozsitil: ,,Nejenom, Ze tomu
neveri, ale oni hlavné prodavaji néco, co lidi nechteji. Kdyby se proddvaly néjaké smyslu-
plné vrobky. Treba, kdyby objizdeli mlikari a prodavali mliko, tak tomu budou lidé vstric-
nejsi.

Dale se respondenti shodli, Ze jim vadi narusovani osobni zény. Jana: ,, Uz jen se divat na
to jakou cestou k vam je ten produkt prezentovany. Kdyz uz Vam to zasahne takhle blizko
do Vaseho soukromi, do Vasi osobni zony, tak uz jen kvuli tomuhle nemdte averzi k tomu
cloveku — jako negativni pristup jako ,,Co si mé dovolujes vyrusovat?*“ ,,Co ty mi volas
domu?“ |, Jak ty jsi se ke mné dostal? “* Respondentka Marie potvrdila, Ze vétSina lidi uz

ani tu nabidku nevyslechne do konce a automaticky poloZi telefon.

Respondenti David a Kalvi se ve velké mite shodli na neoblibeném ,,boomu‘ mladych fi-
nan¢nich poradci. Pfijde jim nedlstojné, kdyZ je oslovi osmndctilety mlady chlapec, kte-
rému je velky oblek a zacne je poucovat o finan¢ni zodpovédnosti. Zpochybnuji predevsim
jeho znalost oboru a kvalitu nabizené ,,pomoci*. David uznava, Ze jsou to mozna ¢astecné
jeho predsudky, ale mladym lidem v tomto zkritka nevéii a vék pro né€j hraje dulezitou
roli. Naopak respondentka Sceptic, kdyz vidi n€koho starSiho, kdo to d¢€la, tak si fekne:
“Co se ti stalo, Ze si skoncil takhle* a je ji toho ¢lovéka az lito. OdliSny ndzor pak zastava
Jana, ktera se domniva, ze na véku ani tak nezélezi. ,, V' 18 prece miizes byt schopny podat
ale prioritné jde o tu sebeprezentaci a co o tom Vis, ne o to, kolik ti je.”“ O zkuSenosti
Z oboru se pod¢lila Jarka, kterd déla 16 let v oboru finan¢nictvi a uznala, Ze v nékterych
spolecnostech, jako je tfeba Partners jsou tyto Skoleni Spatné nastavené uz od zacatku. Na
uvodnich prezentacich lakaji mladé poradce na vydélky a tituly, jako jsou manazer. ,,Psy-

chologii prodeje maji naucenou slovo od slova a v§echny fraze aby nalakali toho clovéka
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popFipadé ho zblbli. Casto jsem byla svédkem, Ze misto toho, aby lidem pomdhali, je do
financnich krizi tito ,,odbornici* dostdavaji. Samozrejmé je to ale zase o lidech. Jsou dobri
zastupci ve ,,Spatnych“ spolecnostech a naopak.“ Respondent Kalvi dodal, Ze by se tito
lidé méli soustedit radéji na to, co ¢lovék doopravdy potiebuje a ,,necpat jim dolary do
o¢i®.

Moja uvedla konkrétni priklad, kdy v jejich rodin¢ doslo k rozkolu z divodu prodeje néja-
kych Vaxi produkti na sani vzduchu socialn¢ slabsimu kamaradovi. ,, Veédél, Ze nema peni-
ze, Ze to nepotiebuje a stejné mu to za tech 30 tisic prodal. To nechapu. ““ Karolina pouka-
zala na fakt, ze stale je zde faktor svobodné vile, ovsem ve chvili, kdy je na ¢lovéka tlace-
no, tak predevsim slabsi osobnosti mohou ,,cuknout®. Respondent Kalvi zdlraznil, Ze jesté
nemoralngjsi je fakt, kdyz ,,0b&t* takto ovlivni ¢lovék, kterému divétuje. Jarka podotkla,
ze zalezi 1 na kvalitdch produktu, nacez Moja odvétila, ze produkt to byl dobry. Jen ten
¢lovek, o kterém byla fe¢ si ho nemohl dovolit. Pozd¢ji Moja dodala, ze ma i dobré vzpo-
minky na tuto formu prodeje. ,,Jednou pani prijela k nam domii, zZe to predvadela, nase
mamka pozvala celou vesnici, pak si z toho udélali vecirek. Pani u nds i prespala do dru-
hého dne.” Co se tyCe ndkupu ,,nepotfebnych* produktt, ptfispél do diskuze i respondent
Radim: ,, Nevim, jak vy, ale ja nakoupil vselijakych kramii kviili tomu, ze mé nekdo oslovil
a nesndsim osobni prodej, nesndsim to, kdyz mé nékdo oslovi a stejné mé cas od casu ne-
kdo prekecd, pak mdam spoustu kramiui zbytecnych. Ale tady padlo, Ze to neni k multilevelu,
ale na osobnim prodeji. To rozhodnuti je teda na tom dotycném. Myslim si, Ze lidi maji
velmi malou schopnost se rozhodnout. Nase cela rodina ma vysavace Rainbow, coz je ne-
Jjaky strasny kram za 80 tisic. Vysavac za 5 tisic vam udéla uplné stejnou sluzbu a samozre-
jmé to umi podat tak, Ze najednou si to jako potrebujete koupit. Méla to tchyné, babicka
atd. a tak to vlastné vypadalo, Ze nékteri clenové rodiny, jako tieba ja, jsou v néjakem
smyslu Spatni, Ze tu uZasnou véc nechteji mit doma. Tak ji mame doma taky. Pridand hod-
nota nula, efektivni taky, duhy nenechava...ale jak 7Fikam, nema to nic spolecného

3

s multilevelem, je to pres osobni prodej.*

Jana se domnivd, Ze zdkladnim aspektem by méla byt predev§im zminovand vira
v produkt, ktery prodejce prodava. Zucastnila se jednoho naborového sezeni na prodavani
kniZek a nezdal se ji produkt, nedokédzala se s nim ztotoznit. Neuméla by prodavat néco,
¢emu neveii. ,, 4 kdyz jsem vznesla otazku na toho kluka, tak automaticky jednal viici mné
agresivné, co si dovoluji viitbec pochybovat o jejich produktu, ja jsem rekla ,, Promin, ale

nebudu nabizet néco, cemu neverim‘ a on nedokadzal obhdjit jediny benefit toho, navic ta
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reakce, coz povazuji jako nevhodné.* Podle Jany je to zkratka o psychice, o vyjednavani,
o tom, jak lidi komunikuji, o tom, jak tomu sami V&ti. ,, 4 myslim si, zZe slabsi jedinci ve
chvili, kdyz domluvi tito agresivné nastaveni lidi, tak se boji cuknout.“ A David si mysli,
ze prave proto je to nebezpecné. ,, Kdyz v Tobé vyvola nékdo jiny tu nejistotu, tak se sam
sebe zacnes ptat, jestli ta chyba neni v Tobé. Podvedome vsichni chceme, aby s nami lidi
souhlasili. A kdyz nam nékdo da najevo, Ze néco nechapeme nebo tak, tak se citime Spatné,
ze jo. Takze na to oni taky hraji, takzZe radsi kyvneme na néco, co nechceme.* Respondent
Radim namitne, Ze to uz mozna ani neni véc MLM, ale spis promyslené strategie osobniho
prodeje. ,, Ten multi level je néco, co nemusi byt videt. Kdyz za Vama prijde prodejce, tak
ani nevidite, Ze to je multilevel do chvile, nez vam rekne, zZe byste se taky mohli stat distri-
butory. Takze mé spis tak napadlo, abychom multilevelu neprisuzovali néktera negativa,
ktera k tomu viastné nepatii, to je spis temi souvislostmi s technikami osobniho prodeje.
Jarce vadi, ze to Ceska spolecnost ,,hazi do jednoho pytle”. A Radim tik4, Ze to je proto, Ze
lidé nerozlisuji, Ze nevi, co to je. ,, Prave MLM je viastné zpiisob organizace, ktery miiZe
urcite byt vyuzit k velmi dobrocinnym ucelum.“ A zaroven zdiraznil, Ze je to zase o strate-
gii. ,,Kdyz budu mit hrnec za 500 a budu ho chtit prodat za 25 tisic, tak asi nejdu délat
televizni reklamu. Musim volit osobni prodej a v té chvili mozna vyuziju i ten mlm, ale je to
prosté o tech zamérech toho prodejce. Protoze jinak by to asi neprodal, nez zZe nékoho ma-

«

nipulativné ukeca.
Média, Internet

Obecné¢ se respondenti shodli, Ze za negativni ,,bublinu* okolo multi levelu mohou z velké
Casti i média. Karolina prohlasila: .,V dnesni dobé je to hlavné hodné profldklé uz.* Hned
v ivodu Jana zmifiovala film Smejdi, nazor respondentky Moji zni: ,, Asi by to chtélo zacit
vysvetlovat, co to je multilevel, protoze v televizi (i treba ve filmech a seridalech tam je
vzdycky ukdzanej ten Spatnej priklad). JakozZe ja jsem zatim vidycky slysela o tom, jak née-
kdo prodeélal, jak treba tisic lidi prislo o vSechno. Vis co, nikdy jsem neslysela ten dobrej
priklad.* Z st respondentky Jany padla i mySlenka, zda si ostatni tiCastnici nemysli, Ze
MLM bude s nastupem internetu upadat. Tuto myslenku vsak nikdo z pfitomnych nepod-
poftil, David si mysli, ze naopak, po ,,boomu* Facebooku se nyni pry velka ¢ast lidi zase
vraci ,,sama k sob&“. Radim zopakoval, Ze hrnec za 20 tisic nelze prodat ptes internetové
bannery a zajimavy nazor mél respondent Kalvi, ktery se doufa, ze diky internetu a social-
nim sitim budou ,,upadat® spiSe nelegdlni pyramidové firmy s nekorektnim chovanim, ale

ne MLM jako takovy.
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Spole¢nosti

Zhruba Vv poloving¢ rozhovoru jedna z tcastnic (Karolina) sama polozila otazku: ,,Zndme
tedy néjaky konkrétni priklad multilevelu? “ Respondenti sami byli schopni dat dohromady
nektera jména firem jako je Partners, Avon, Oriflame, Amway, Herbalife, Southwestern a
znovu zminili i Jehovisty. Zajimavé byly reakce na kosmetickou firmu Avon, u které
vSichni nasli ur€itd pozitiva. Radim vnima Avon jako piijemnou firmu, kde ,,si to néjak
holky prodavaji mezi sebou.” Pfidal se respondent Kalvi, ze nejen holky, ale i on byval
zékaznikem a nakupoval v Avonu na Vanoce. Zbyn¢k prohlésil, ze ,,Konkrétné ten Avon,
to je asi jedinej multilevel, co zndm, co na mé nepiisobi negativné. Clovék si na tom oprav-
du miize vydelat, neni tam snad zadna pocatecni investice. U nas to déla sestrenice na ma-
terské, protoze nemiize chodit na plny uvazek a nékdy si docela slusné vydela, i kdyz to

3

déla jen na vesnici. *

Respondentku Moju, ani nenapadlo, Ze Avon je MLM a Jana dodala, Ze k dobré image
Avon prispivaji naptiklad nadace proti rakoving€. Dal§imi divody pozitivniho vniméni
byla image, vystupovani lidi, a fakt, Ze nenabiraji svoje prodejce nijak agresivné, ale lidi
do toho jdou dobrovolné. Lence piijde (oproti zmifiovanym hrnciim) u Avonu piijatelna

cena i kvalita vyrobku.

Na otazku, za jakych okolnosti by respondenti sami byli ochotni za¢it s MLM podnikanim,
nebo alespon nakupovat né&jaké produkty odpovidali nasledovné: Sceptic: V mém pripade,
Ze by to byla vec, ktera by jinde nebyla. Treba néjaky dovoz, ja nevim, néco, co se tady na
pulty nedostane. Karolina: Ja bych to tieba rada zkusila, kdyby tam nebyl vstupni popla-
tek. Jen tak tu praci zkusit, ale nemuset za to platit. Moja. Ja bych to asi zkusila, kdyby mé
oslovil nékdo blizky, komu vérim. Treba ségra nebo tak. Zkratka nékdo, kdo ma vsech 5
pohromadé a komu verim. David: No pro mé jsou to dva ditvody — Kdybych nemél penize a
kdyby tam byl dobry produkt, kterému vérim — zZe bych se nestydel spojit svoje jméno s tim,
Ze ho prodavam. Lenka: Ja souhlasim s Davidem. Nikdy bych nesla délat do firmy, kde to,
Ze co delaji (prodavaji), neni smysluplné. Treba jsme se bavili s Radimem — , nikdy bych
nesla delat marketingového reditele jehovistiim, protoze zkrdtka neverim tomu produktu.

Tecka.

5.3.5 Zavér vyzkumu

Na zavér prichazi jeste jedna citace respondentky Jany: ,, S ohledem na to, co vSechno tady

zaznélo, tak jak rikal pan Radim je to o tom, Ze jsme narazeli na tu techniku osobniho pro-
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deje, ktera ten multilevel déla negativnim. Z toho mého pohledu. Treba ten princip miize
fungovat blahodarné, vsechno je jenom o téch lidech.*“ A Jarky: ,,Nekdo nakoupi vyrobek a
clovek pod nim se zaregistruje, tak si nakupuje taky se slevou a ten clovék za to néco ma.
Ale pak je otazka tady toho, kazdy miize udélat to stejné, to je prave to, ten duplikovany
prodej. Ten miize nakupovat, registrovat, ten pod nim taky, kazdy ma stejna pravidla, ale
ten, kdo toho clovéka privedl, ziskal, tak z toho néco ma. Deset lidi proda vic, nez jeden,
ale pravidla by tam mély byt. Je to o lidech. Jsou lidi, kteri to chtéji délat poctive a ti, kteri
chteji jen zbohatnout. To je spis o tom podvédomi, je to zaloZeno na tom, jaké ma kdo zku-
Senosti. Pak si udélate nazor, nékdy je to tezké v tom podveédomi lidi néco zmenit a je tézkée
se prosadit. Jak Fikala pani, prosté méla jednou takovou zkusenost a uz automaticky, ani to
neslysi do konce, a uz si udéla zaver, ze proste ne. Uz tam ma ten blok. Takze chapu, Ze

toto je tezké, kdo to chce délat poctive a vitbec prorazit, aby to ty lidi pochopili. *

Z uvedenych odpovédi vyslo, ze produkt mize byt dobry, ale n¢ktery ¢loveék ho prezentuje
dobfe a druhy bohuzel ne. Image a reputace MLM spolecnosti trpi i ,,diky* primitivnim
prodejciim vonavek na ndméstich. Lidé nerozliSuji mezi osobnim prodejem, pyramidami ¢i
multi levelem. OvSem stéZejni je odhaleni konkrétnich chyb, kterych se Casto dopousti

sami prodejci a zastupci firem.

MLM je zkratka technika, ktera je vyuZzita, nebo ne. OvSem z pohledu zédkaznika neni nebo
nemusi byt vidét. Z ndzort respondentti vzeslo, Zze bézny ¢loveék nepotiebuje védét, ze néco
je MLM, nebo neni. Dle vyzkumu se mozna jedna o teoreticky pojem, ktery vzesel ve
znamost tim, ze se spojil s né¢im negativnim. Ale vlastné bojovat za image MLM jako
takového je skoro zbytecné. VEtsi soustiedénost by se méla klast na osobni prodej a pro-
fesni asociace, které by se tim mély velmi seriézné€ zabyvat a snazit se, aby v tomto oboru

existovaly n¢jaké standardy, které vSichni cti.
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6 VYHODNOCENI VYZKUMNYCH OTAZEK

1. Jak vnima Ceska populace Multi level marketing?

Prvni vyzkumna otdzka byla zodpovézena pomoci kvantitativniho vyzkumu elektronického
dotazovani. Vétsina obyvatel Ceské republiky, ktei vypliiovali dotaznik, se s pojmem
»multi level marketing* jiz setkala, tedy pro 79% respondenti je tento pojem znamy. 48 z
celkovych 236 dotazanych vyplnilo, Ze tento pojem je$té nikdy neslyseli, nebo jim nic ne-
fika. Multi level marketing neni zcela neznamym pojmem a lidé na pomezi Ceské republi-
ky maji o této problematice urcité povédomi. Nadpolovi¢ni vétSina (75 respondentll) se
priklani k negativnimu postoji v chépani tohoto druhu podnikani. Zcela negativni postoj
ma 28 respondentl z celého poctu dotazovanych, ¢ili 12% a spiSe negativni vnimani multi
level margetingu mélo 47, neboli 20%, dotazanych. VétSina respondentll zaujima k pro-
blematice multi levelu nijaky, tedy neutralni postoj. Pozitivni tendence mélo 58 responden-
tt z vyzkumného vzorku, ze kterych 24 (10% z celkového poctu) uvedlo, Ze citi spise pozi-
tivni vztah a 34 (15% z celkového poc¢tu) respondenti zaujima k multi levelu dokonce zce-
la pozitivni postoj. Jak je vidét ze zkoumaného vzorku, obyvatelstvo Cech nema vétsinové
k problematice multi level marketingu vyhranény nazor. Pokud ho ale n¢ktefi maji, je spise

negativni, nezli pozitivni. Graficky jsou vysledky zndzornény v grafu ¢islo 2 na stran¢ 54.
2. V ¢em se toto vnimani li§i od vnimani MLM spole¢nosti americkou?

Na druhou vyzkumnou otazku oteviené odpovidd kombinace kvalitativnich vyzkumd, a to
individualnich rozhovorti s ndhodné vybranym vzorkem obyvatel USA a provedené Focus
Group s ndhodnym vzorkem Cechil. Z analyz uvedenych vyzkumi je evidentni, Ze i kdyz
zde urcité rozdily ve vnimani jsou, nejednd se o nic zasadniho. Ze sedmi dotazovanych
Americant totiz taktéZ nadpolovicni vétSina zaujima k MLM obecné spiSe negativni po-
stoj, tedy stejné jako u obyvatel CR. Nejéast&jsimi déivody pro neoblibenost dotazani oby-
vatelé Ameriky uvadéli naptiklad presycenost trhu a pfili§ mnoho spole¢nosti tohoto typu,
coz Cesi piili§ nezminovali. Jeden z dotazanych Ameri¢ani uvedl, Ze v Americe je obecné
vice lidi, kteti v tomto oboru uspéli (i kdyZ zaroven i vice téch, ktefi neuspéli). Dalsi divo-
dy pro neoblibenost pak byli podobné tém ¢eskym — $patné zkuSenosti v minulosti, nega-

tivni povest a jednoduché zaménovani s pyramidovymi podvody.
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3. Co je nejcéastéjSim diivodem (jaké jsou motivy) pripadného negativniho vni-

mani MLM ¢eskou populaci?

Na vyzkumnou otazku ¢islo tfi odpoveédél kvalitativni vyzkum Focus Group, ktery dal
ucastnikim prostor vyjadrit se a diskutovat mezi sebou. Skupina jedenacti lidi spole¢né
postupné odhalovala hlavni tskali oboru multi level marketing. Prakticky jednohlasné se
skupina shodla na tom, ze multi levelu kiivdi neetické a nemoralni chovani nékterych pro-
dejcti, byt’ Casto nemusi byt soucasti zadného MLM systému. Hlavni asociaci bylo pro re-
spondenty propojeni pojmu multi level a agresivnich prodejnich technik, které jsou lidem
nepiijemné. Nadpolovi¢ni vétSinu respondentt také velkou mérou ovlivnily negativni zku-
Senosti s ur€itymi naborovymi prezentacemi, kde se pfili§ protlacovalo vydélavani penéz,
které by podle respondentli, nemé¢lo byt hlavnim cilem. V neposledni fad¢ k negativnimu
vnimani pfispiva také historické pozadi a blizkost nelegalnim pyramidovym schématim,

které vétsina z Gcastnikli zaménovala s pojmem multi level marekting.
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KOMUNIKACE PRO SPOLECNOST TIANDE

6.1 Predmét projektu

Predmétem projektu je navrhnout komunikaci pro konkrétni MLM spole¢nost plisobici na
tizemi Ceské republiky. Pro tento projekt byla zvolena spole¢nost TianDe, jelikoZ se jedna
o relativné novou spole¢nost na ¢eském trhu. Spole¢nost TianDe se dostala do Ceské re-
publiky v roce 2012, tedy pied dvéma lety. Tato pivodem ruska firma se zaméfuje na

kosmeceutiku a ptirodni kosmetiku s prokazatelnymi zdravotnimi u¢inky.

6.2 Cil

Komunikaénim cilem projektu je zvysit povédomi o spole¢nosti TianDe, tak aby alespon
50 % respondentd, tedy kazdy druhy Cech, v& véku 20-60 let znali jméno spole&nosti
TianDe a pozitivn¢ si jej asociovali. Marketinogvym cilem je zvysit obraty prodeje piirod-

ni kosmetiky na ¢eském tizemi o 20%.

6.3 Ucel

Zvyseni povédomi o znacce TianDe na ¢eském izemi a zvySeni obratll prodejii uskutecné-
nych v rdmci sité TianDe lze docilit vétsi pozornosti od matefské zakladny z Ruska a vét-
Sich investic do Skoleni a projektl pfispivajici k dynamickému rozvoji spolecnosti na Ces-

kém tzemi, potazmo zlepSeni ekonomické situace ¢eskych obyvatel.

6.4 Cilova skupina

Cilovou skupinou pro piijem sdéleni jsou obyvatelé CR, muzi i Zeny ve véku 20 — 60 let.

6.5 Hlavni sdéleni

Na ceském trhu se zacinad objevovat spole¢nost TianDe zaméfujici se nejen na kosmetiku,
ale téZ kosmaceutiku a zdravi. Je na prvni pohled podobné oblibenym firmam jako Avon,
Oriflame ¢i Mary Kay avSak v mnohém jina. Systém odménovani je propracovanéjsi a
zajimavéjsi, produkty se presnéji setkavaji s potfebami zédkaznika a blahodarné pfispivaji

K jejich zdravi.
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6.6 Nositelé sdéleni — komunikaéni prostredky a média

S ohledem na ideu multi level marketingu a silu osobniho ptlisobeni se projekt soustiedi na
samotné prodejce, zastupce firmy a jejich vystoupovani. Nositeli, pfesnéji feCeno nositel-
kami, sdéleni budou jednak samotné distributorky spole¢nosti TianDe, které budou dle
spravného dodrzovani zasad spolecnosti TianDe a za pomoci piipraveného manualu, $ifit
dobré jméno TianDe. Toto jim pomize podpofit Iépe vypracovana webova prezentace,

oficialni stranka na socialni siti Facebook a podpirny systém proskoleni.

6.7 Harmonogram

Casovy harmonogram pro zavedeni navrzenych cili je konec mésice kvétna 2014. Kontro-

la konkrétnich vysledkti bude provedena na konci roku 2014.

6.8 Financni plan

Diky tomu, ze ruské spolecnost TianDe pracuje na bazi ¢inské, sibifské a entajské medici-
ny a vyuziva i ¢inskych vyrobnich a distribu¢nich zdrojii, mize cenami svych vyrobkl
konkurovat ostatnim MLM kosmetickym spole¢nostem na ¢eském trhu a dovolit si odpo-
vidajici odmény za tu nejlepsi formu reklamy — osobni sd€leni. Ve spolecnosti TianDe
funguje standartni systém odménovani dle MLM pravidel az s 54%ni marzi. NavrZeny
projekt nebude vzhledem k povaze podnikani a zapojeni distributorii nikterak finan¢né
narocny. Veskeré odmény jsou hrazeny z vnitfnich odmén dle MLM systému. Jedna se
pouze o jednorazovy poplatek 5000,- K¢ slouzici k pokryti nakladt spojenych s tvorbou a
spravou webovych stranek a profilli na socidlnich sitich, které jsou k pfispéni dobrého

jména spolecnosti nezbytné.

6.9 Zpuasob vyhodnoceni

Na konci roku 2014 bude spustén stejny dotaznik, ktery byl soucasti kvantitativniho vy-
zkumu této prace. Tedy ne dotaznik, ktery se dotazuje pfimo na spole¢nost TianDe, ale
obecné na Multi level s nabidkou vice MLM spole¢nosti. Aby byly necilené odhaleny vy-

sledky prace samotnych prodejci.

Z uskutecnénych vyzkumi v rdmei praktické ¢asti vzeslo nékolik zajimavych vysledku.
V otazce cCislo 6 v dotaznikové ¢asti pouhych 22 respondentd (2%) odpovédelo, ze se se-
tkalo se jménem spole¢nosti TianDe. 19 z nich si bylo védomo, Ze jde o MLM spole¢nost

a 3 se domnivali, Ze jde o spole¢nost pyramidovou. V porovnéni s ,.konkurenty* produktii
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podobného portfolia je zfejmé, ze jde o novacka na trhu. Kosmetickou spolecnost Avon
zna 219 dotazanych, Oriflame pak 217 respondentdl, se jménem firmy Mary Kay je famili-
érnich 173 dotdzanych a u LR Health and Beauty Systems uvedlo znalost této firmy 61
lidi. Drtiva vétSina respondentli pfiznala, Ze nakupuje prostfednictvim MLM piedevsim
kosmetiku (167 respondenttl), nebo dopliky stravy a vitaminy (48). 17 z 22 respondent,
kteti uvedli, ze spole¢nost TianDe znaji, pravidelné nakupuji jeji vyrobky (nebo alespoii
jednou produkty TianDe zakoupili). Z toho vyplyva, Ze povédomi o znaéce TianDe neni na
¢eském trhu nijak prevratné, avSak akcni odezva je pozitivné vysoka.

Zpisob vyhodnoceni je tedy jednoduchy, redlny a lehce métitelny.

6.10 Navrh komunikace

Pro tvorbu komunikace se da vychazet nejen z vysledki vyzkumu kvantitativniho, ale také
ze skupinového rozhovoru Focus Group, ktery mél za cil odhalit motivy negativniho vni-
mani MLM podnikani.

Z toho vzeslo, ze nejéastéjSimi diivody pro negativni vnimani je pfistup samotnych ob-
chodnikt. Lidem vadi pfiliSnd agresivita ze stran prodejcli. Neradi nakupuji, nebo jsou
oslovovani lidmi, ktefi nemaji o produktech, jez prodavaji dostateCnou znalost a neptijem-
né narusuji jejich osobni zonu.

Zajimavosti je pozitivni vnimani prakticky jediné ze spolecnosti a to spole¢nosti Avon.
Dtvodem je dobra image spolecnosti, které pfispiva pfijemné vystupovani zastupkyn spo-
le¢nosti a nenasilné nabadani ke koupi. Lidé ocenuji klidné katalogové objednavani a také

CSR firmy Avon a riizné dobrovolnické organizace a nadace.

Spole¢nost TianDe prodava své produkty nasledujicimi formami:
- katalogovy prode;j
- prodej uzitim party planu
- prodejni prezentace
- neoficialni e-shopy

- prodej vybranych sad kosmetickym, ¢i kadeinickym studiim

Hlavni nedostatek byl shledan v komunikaci na internetovych strankach a socialnich sitich.
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6.10.1 Osobni analyza webové prezentace a FB stranky s doporucenim ke zlepSeni

Pijde o ,,vylepSeni‘ stavajici webové prezentace a ,,sjednoceni Facebookové komunikace.
Na svych webovych strankach www.kosmetika-tiande.cz prodejci uvadéji, Ze ,,kosmetika
ma silny zdravotni efekt, a to nejenom na pokozku, ale na cely lidsky organismus®. V po-
dobném duchu se pak predstavuje cely copywrite stranek. Je nutno podotknout, ze zakaz-
nik mize odlisit oficialni stranky TianDe na http://tiande.ru/ v ¢eské mutaci a jiz vySe zmi-
néné neoficidlni ¢eské domaci stranky. V ptipadé¢ oficidlnich stranek se jako piekazka mi-
Ze jevit uZ jen v ruské piiponé domény. Cesi nejsou v obecném méfitku pozitivné nastave-
ni vici Ruské federaci a to jak z divodu historickych, tak kvili souc¢asné politice. Dale pak
nemusi pro navstévnika stranek piijemné naladit lehce levné* doprovodné fotografie, které
se oteviou hned pfi vstupu na doméci ¢eskou stranku. TianDe zavadi vyukovy klub Magis-
tr TianDe, kde by se m¢li osobni prodejci pfesné naucit jak predstavovat zminénou kosme-
tiku. To ovSem nepovazuji za relevantni diivod k umisténi dvou mladych promujicich stu-
dentl v talarech na fotografii hned pfi otevieni stranky kosmetické firmy. Dalsi ilustracni
fotografie pfedstavuji planované marketingové akce pro rok 2014 a novy online katalog s
nazvem V rytmu Zivota. Za zcela vhodné umistény povazuji snad pouze katalog novych
vyrobk.

TianDe by se méla podle mého nazoru rozhodnout, zda jsou tyto jeji oficialni stranky ur-
¢ené konkrétnimu zakaznikovi nebo potencidlnim osobnim prodejciim a vyrazné toto oddé-
lit.

Dale pak vidim ¢astecnou nesourodost v samotné nabidce produktli kosmetické firmy.
Spolec¢nost pro zdravi a krasu (jak se TianDe samo nazyva) totiz obchoduje nejen s kosme-
tickymi ptipravky ¢i krémy, ale také s napoji a prostredky pro domacnost. Tuto rozttisté-
nost z hlediska produktové nabidky pozoruji jako jedno z tskali firmy TianDe na ceském
trhu. Podobné Sirokou nabidku si totiz podle mého nazoru miize dovolit jen firma, ktera je
na trhu jiZ del$i dobu zavedend a ma své vérné dlouhodobé zakazniky.

V sekci vyrobky pak uvadi sama firma ptili§ mnoho divodul jejich vyjimecnosti a na za-
kaznika tak mohou plisobit nabubiele, nebo je mohou timto nadhodnocovanim pfimo odra-
dit.

Bude vytvoiena jedna FB stranka TIANDE Cesk4 republiky. Vechny ostatni by mély byt
stazeny (TianDe Praha apod.) — pro vnitini komunikaci distributori mohou slouzit uzavie-

ni skupiny.
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6.11 Manual

Ptilohou je navrzeni prakticky pouzitelnych metod pro efektivni vybudovani klientské za-
kladny a distribuc¢ni sité v systému multi level marketingu, které by se daly teoreticky vyu-
Zit ve spolupraci s vétSinou spolecnosti vyuzivajici ke své ¢innosti viceuroviiovy marketing
(nabizejici hmotné produkty na ¢eském trhu), avSak v nasledujici manudl je ptizptisoben

pro komunikaci konkrétni spole¢nosti - TianDe.

V zajmu spole¢nosti TianDe, vyuzivajici metodu vicestupniového prodeje ke svému podni-
kani, je poskytnout za¢inajicim networkerim cenné rady a ovérené metody, jak vybudovat
nové odbytové site, piipadné jak rozsitit ty stavajici. Spole¢nost TianDe a jeji distributorky
vénuji velkou pozornost vytvaieni pevnych zakladen pro podporu prodejui a téZ i nejriznéj-

Sich motivacénich programi

e Do obchodni prilezitosti pracovat pro MLM firmu nového potencialniho ¢lena
V pievazné vétSing piipadl zasvétim ja, jakozto distributor, tedy Clovek, ktery jiz
V této oblasti néjakou dobu podniké

e Kontakt ziskavam zpravidla od svych piatel ¢i znamych

e Podaii-li se mi presvéd¢it, aby novy ¢len vstoupil do spole¢nosti, stavam se jeho
sponzorem

e Mym ukolem (a téz v z4jmu mého sponzora) je podporovat ho v zacatcich jeho
podnikani

e Pozdéji ho vedu pfi budovéni jeho (i moji) obchodni sité¢ a pfedavdm mu vlastni
zkuSenosti, které jsem ziskal od svého sponzora ja

e Prvnim krokem k tomu, aby se mohl stat distributorem je podepsani smlouvy se
spolecnosti TianDe : vybira si jednu ze tfi registraci distributora podle marketingo-
vého planu. MoZnosti je také registrace nazvana ,,uspésny zadkaznik*

e Svym podpisem se zavazuje k dodrzovani spole¢nosti stanovenych pravidel, jimiz
si TianDe zajisti ochranu svého dobrého jména. Zaroveil spole¢nost se uzavienim
smlouvy zavazuje, Ze bude dodavat vyrobky, vyplacet provize a piipadné poskyto-
vat podpurné sluzby pfislibené v planu prodeje (napf. Skoleni). Rovnéz se
smlouvou stvrzuje, ze obchod je uskutecniovan na legalnich a etickych principech.

e Neni zde placen zadny vstupni poplatek, pouze je tieba ¢lenovi vysvétlit podminky

registrace, aby si spravn¢ vybral
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Na zaklad¢ individualniho rozhovoru odhalim motivy nového ¢lena. Jeho ocekava-
ni, ¢asové moznosti a miru a chut’ se zapojit. Poskytnu novému ¢lenovi zaskoleni a
zakladni pracovni materialy, jako jsou obchodni pfirucky, informace o vyrobcich,
objednavkové tiskopisy, katalogy spolecnosti, letaky a jiné reklamni prospekty.
Soucasti této sady nékdy byvaji i vzorky vyrobku, avSak ve vétsiné pripadi je pla-
time zvIast’.

Pfi prodeji produkti ani pii naboru novych ¢lenit musim myslet pfedevsim na dob-
ro clovéka, ktery se ke mné ptipojuje. Nesmim pusobit agresivné a nepiijemnég. Je
to jeho rozhodnuti a j4 jej respektuji.

Poté, co je uzaviena smlouva se spole¢nosti, bude nasledovat proskoleni - pokud je
novacéek uplnym zacate¢nikem v oboru, tedy (nikdy nepracoval pro zadnou MLM
spole¢nost a nema ani piedchozi zkusenosti s obchodem ¢i podobnymi produkty),
bude dillezité, abych ve jménu dobrého jména spolecnosti TianDe poskytl co nejvi-
ce informaci o vyrobcich, prodejnich taktikach, pfipadné abych druhého seznamil
S jinymi nezbytné nutnymi zalezitostmi, které mu pomohou nastartovat jeho podni-
videlné webinare.

Pro uspé$né obchodovani je nezbytn€ nutné pravidelné vzdélavani distributort,
podpora jejich prodeje a jejich neustala motivace. Tyto prvky plati dvojnasobné
pravé v MLM. Firma déle vyuzZiva jako podpirné prostiedky broZury, zahrnujici
detailni popis veskerych vyrobka, také videonahravky, pravidelné webinate a in-
formacni bulletiny a jiné interni zpravy, diky nimz lze ziskat nové a aktualni infor-
mace.

Pii budovani nové skupiny je tfeba obrnit se trpélivosti a délat véci vzdy jednoduse,
aby mohlo byt dosaZeno spravného procesu duplikace, ktery je mimo jiné jednim
Z principit MLM

je nanejvys dulezité prezentovat vSe tykajici se tohoto podnikani v co nejsrozumi-
telngjsi forme. To jest tak, aby byli schopni vSichni distributofi toto jednani, resp.
¢innosti svého sponzora, napodobovat.

Ja jako sponzor hraji v tomto ohledu velmi dilezitou roli, nebot’ v§e co se ode mé
mi lidé nauci, dale vyuzivaji v jejich podnikani.

M¢l bych byt schopen poradit, jak obstat pti nelehké zkouSce ziskavani novych

distributorti, pfi jejich Skoleni, motivovani a nasledném vedeni a zaroveii by piedat
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i své zkuSenosti a rady. - Zpusob, jakym tak budu ¢init, miize do budoucna ovlivnit
to, zda budeme pii budovani vlastni skupiny uspésni ¢i nikoliv.
(Bude-li totiz vykonavat a prezentovat vSe souvisejici s timto podnikdnim pfilis
slozité, hrozi, Ze bych mohl svym jednanim jiz v zacatcich odradit své piimé spolu-
pracovniky (distributory) od dalsi spoluprace, piipadné¢ jim velmi zkomplikovat je-
jich snahu o vybudovani distributorské site.
Dilezité je pamatovat na to, ze to neni moje zodpovédnost. Jestli nakonec ¢lovek
déla vse spravné. Ja pouze ukazuji cestu, jak vybudovat svou skupinu, ale tvrda
prace a rozhodnuti, kolik svého Casu obétuje, zlistava jen na ném samotném.
Velmi castou chybou, které se naopak dopousti zacinajici distributori, je snaha o zménu
Toto tvrdohlavé jednani viak nemusi skoncit dobre. \V distributorech se ndsledné probudi,
Z duvodu jejich vlastniho neuspéchu, zast viici tomuto obchodnimu modelu a tuto negativni
zkuSenost dale 5iri, coz je pro spolecnost nezadouci. Existuji-li tedy osvédcené a uspésné
zpiisoby budovani siti, je rozhodné prinosné se jich drzet a nevymyslet za kazdou cenu nové

postupy, byt by podle nas mohly byt mnohem efektivnéjsi.

6.11.1 Prodejni cyklus

V ramci obchodniho jednani postupuji podle obecné definovanych pravidel prodeje:

e Pruzkum

e Kontakt

e Prezentace

e Reseni pfipominek

e Zavér - uzavieni prodeje

- Je dulezité védét kym mym zakaznik je a jaké ma potieby a ptizpusobit jim celou
prezentaci a navrzeni feSeni. Snazim se mu co nejlépe pomoci vyiesit jeho potize
(zdravotni ¢i kosmetické). Dulezité je zdkaznikovi po celou dobu naslouchat a sna-
zit se Cist 1 jeho neverbdlni projevy.

- Musim znat velmi dobie své produkty, abych mohl zédkaznikovi dobfe pomoct a

abych pisobil profesionaln¢ a zékaznik mi véfil
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ZAVER
Ma diplomova prace si dala za cil vhled do problematiky vnimani multi level marektingu

¢eskou populaci, ktery i naplnila. Zpracovavani prace mi bylo velkym pifinosem a upiimné

meé zpracovavani teoretické ¢asti i realizace vyzkumu velmi bavila.

Cile mé diplomové prace byly naplnény. V teoretické ¢asti doslo k definici osobniho pro-
deje, nakupniho chovani, osobnosti ¢lovéka, prodejce i zakaznika. Byly popsany kroky
v cyklu prodeje, jeho vyhody a historické pozadi. Podrobn¢ byl popsan i perspektivni obor
podnikani — Multi level marketing. Vénovala jsem se jeho charakteristice, principu, podsta-
t¢ a zminény byly i nekalé praktiky a pyramidové hry. Soustiedila jsem se na jeho vyhody
a nevyhody z riznych pohledt u¢astniki MLM. Velka ¢ast prace je vénovana historii multi
levelu, ktera mé prekvapila svou zajimavosti a zpracovani této kapitoly mne nakonec bavi-

lo vice, nez bych cekala.

Stejné tak i v praktické ¢asti doslo ke v§em piedem stanovenym vyzkumiim, a to k analyze
elektronického dotaznikového Setieni, kde mne potésilo 100 opovédi uz v prvni den spus-
téni. Dalsim vyzkumem, tentokrat kvalitativnim byly individualni rozhovory s obyvateli
USA pfes program pro video hovory — Skype. Povidani bylo pfijemné a analyza mne pie-
kvapila svymi vysledky, protoZe jsem se domnivala, Ze na MLM se v USA pohlizi mno-
hem vice optimisticky. Tretim vyzkumem byla Focus Group s jedenacti UcCastniky
a padesatiletym rozdilem mezi nejmladsi a nejstar$i u€astnici vyzkumu. Focus Group jsem
se nejprve velice obavala, protoze jsem s vyzkumem tohoto typu neméla zadnou zkusenost,
ale nakonec se z toho vyvinulo velmi pfijemné povidani v atmosféie, kterou si vsichni
ucastnici pochvalovali, byt se z velké ¢asti bavili o ,,negativnich” vécech. Cile tak byly

napInény i v ramci této Casti prace.

Poslednim stanovenym tukolem a to pro projektovou ¢ast byla komparace vysledki
z analyz, zodpovézéni vyzkumnych otazek a navrzeni projektu pro vylepseni stavajici situ-
ace. Diky vstiicné komunikaci ze strany spole¢nosti TianDe doslo kK navrzeni zminovaného
projektu a na vsechny otazky se mi diky provedenym vyzkumim podatilo odpovedét. |

tohoto cilu tedy bylo dosazeno. Nasleduje pfipomenuti odpovédi na vyzkumné otazky.

Jak vnima ¢eska populace Multi level marketing? Nadpolovi¢ni vétSina respondentii se
ptiklani k negativnimu postoji v chapani tohoto druhu podnikani. Vétsina respondenti zau-
jima k problematice multi levelu nijaky, tedy neutralni postoj. Pozitivni tendence mélo 58

respondenti. Jak je vidét ze zkoumaného vzorku, obyvatelstvo Cech nema vétsinové k
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problematice multi level marketingu vyhranény nazor. Pokud ho ale néktefi maji, je spise

negativni, nezli pozitivni.

V ¢em se toto vnimani liS§i od vnimani MLM spole¢nosti americkou? Z analyz uvede-
nych vyzkumt je evidentni, ze i kdyz zde urc¢ité rozdily ve vnimani jsou, nejedna se o nic
zasadniho. Ze sedmi dotazovanych Ameri¢ani totiz taktéz nadpoloviéni vétSina zaujima k
MLM obecné spise negativni postoj, tedy stejné jako u obyvatel CR. Nejéastéjsimi davody
pro neoblibenost dotdzani obyvatel¢ Ameriky uvadéli napiiklad presycenost trhu a piilis
mnoho spoleénosti tohoto typu, coz Cesi piili§ nezmifiovali. Jeden z dotdzanych Ameriéa-
nt uvedl, Ze v Americe je obecné vice lidi, kteti v tomto oboru uspéli (i kdyz zaroven i
vice téch, kteti neuspéli). Dalsi divody pro neoblibenost pak byli podobné tém ¢eskym —
Spatné zkuSenosti v minulosti, negativni povést a jednoduché zaménovani s pyramidovymi

podvody.

wewrs

Co je nejcastéjSim divodem (jaké jsou motivy) pripadného negativnhiho vnimani
MLM c¢eskou populaci? Prakticky jednohlasné se skupina shodla na tom, ze multi levelu
kiivdi neetické a nemoralni chovani nékterych prodejcti, byt ¢asto nemusi byt soucasti
zadného MLM systému. Hlavni asociaci bylo pro respondenty propojeni pojmu multi level
a agresivnich prodejnich technik, které jsou lidem nepfijemné. Nadpolovi¢ni vétSinu re-
spondentl také velkou mérou ovlivnily negativni zkuSenosti s ur¢itymi naborovymi pre-
zentacemi, kde se pfili$§ protlacovalo vydélavani penéz, které by podle respondentii, neme-
lo byt hlavnim cilem. V neposledni fad¢ k negativnimu vnimani pfispiva také historické
pozadi a blizkost nelegalnim pyramidovym schématiim, které vétsina z Gcastnikli zaméno-

vala s pojmem multi level marekting.

Negativni nazory tedy v zasad¢ vychazeji ze zakladniho neporozumeéni tohoto tématu, tedy
zasadniho nepochopeni samotného oboru multilevel marketingu. Zajimavou teckou za vy-
zkumem Focus Group byla odpovéd jedné z ucastnic fekla, ze dokud to budou délat lidi,
zadné feSeni tady neni. Z mého pohledu je tedy feseni jediné, vSichni musi zacit pfedev§im
sami u sebe. Jak jsem jiz zminila, prace na této diplomové praci m¢ velmi bavila a naplno-
vala. Jsem rada, ze se mi podafilo vytvorit takovéto, snad adekvatni, dilo na zaveér osmnacti
let mych studii. Pfi zpracovavani nejeden z respondentu, ¢i lidi v mém okoli projevil zajem
o finalni dilo a povoleni k pfe¢teni. Doufam tedy, ze mimo mé, pfinese tato prace néco
zajimavého, pouceni, ¢i zabavu i jinym studentim a lidem, zajimajicim se o obor multi

level marketingu.
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PRILOHA PI: OBRAZEK CYKLUS PRODEJE

hledéani zakazniku,
zjistovani informaci

‘ o nich

vybirani zalohy osloveni,
navazani kontaktu

* &

wjisténi o koupi

L uvod,
uzavieni obchodu Sy
zji$téni potieby
shrnuti ukazka produktu

a sestaveni cen

Obrazek 4: Cyklus prodeje Zdroj: Hillis 2009



PRILOHA P II: DOTAZNIK

1. Setkali jste se nékdy s pojmem Multi-level marketing? (téZ sitovy marketing, vicetroviiovy
marketing, MLM atp.)

2. Jaky k této formé podnikani zaujimate postoj?

3. Setkali jste se nékdy s pojmem pyramida, pyramidové hry, letadlo &i letadlova spole¢nost?

4. Uvédomujete si mezi MLM spolec¢nosti a "letadlovou' spolecnosti néjaké rozdily?

5. Mizete nékteré z rozdili mezi MLM a pyramidou / letadlem pojmenovat? Znate nékteré

z uvedenych MLM spole¢nosti?

Amway LR Beauty PartyLite
Avon Systems TianDe
Betterware Mary Kay Tupperware
CaliVita Nuskin Vorwerk
Just Oriflame Jiné (dopliite):

6. U které z uvedenych spole¢nosti vite, Ze se jedna 0 MLM spole¢nost?
Amway LR Beauty TianDe
Avon Systems Tupperware
Betterware Mary Kay Vorwerk
CaliVita Nuskin G
Just Oriflame Eetis

PartyLite
7. U které z uvedenych spole¢nosti se domnivite, Ze se jedna o tzv. ,letadlovou* ¢i ,,pyramidovou*
spole¢nost?

Amway LR Beauty PartyLite
Avon Systems TianDe
Betterware Mary Kay Tupperware
CaliVita Nuskin Vorwerk
Just Oriflame U zadné

8. Vyuzivate nékdy sluzeb nékteré MLM spolecnosti?
ANO, jednou
ANO, obcas
ANO, vyuzivam pravidelné
NE, nikdy

9. Které produkty skze MLM kupujete nejcastéji?
10. Vyuzili jste nékdy nékteré z uvedenych MLM spolecnosti?

Amway LR Beauty PartyLite
Avon Systems TianDe
Betterware Mary Kay Tupperware
CaliVita Nuskin Vorwerk

Just Oriflame Jiné (doplnte):

11. Jste néjakym zpusobem zapojen do MLM marketingu?
12. V pripadé, Ze jinak, miiZete stru¢né uvést jakym zpusobem participujete v MLM?
13. Vék
a. 18-24 c. 35-44 e. 55-64
b. 25-34 d. 45-54 f.  Nad 64 let
14. Pohlavi
a. Zena, muz
15. Profese

Zaméstnany, Student
nezameést. Diichodce
16. Nejvyssi dosazené vzdélani
a. Zékladni c. Stiedoskolské s maturitou
b. Vyucen/ stiedoskolské bez d. Vyssi odborné

maturity e. Vysokoskolské



PRILOHA P III: ODPOVEDI RESPONDETU, OTAZKA C. 5

zaloZeno na obratu z realnych produktt, nevyplaci se Zadna provize za nabor novych clent do struktury, ¢len
muze vydélavat na provizich vice nez jeho upline / vedouci, MLM je legaini a sdruzuji se v nadnéarodnich a
nérodnich spoleénostech potvrzujicich jejich kvalitu, v CR napi. AOP (Asociace osobniho prodeje) v MLM se
nepracuje na ukor druhé osobé, ale pomahayji si... v letadle vSechno "vyZere" ten, kdo je ve vy$$i pozici sprav-
ny MLM je nastaven tak, Ze nezalezi na tom, kdy do néj vstoupite, ale na vasi pili, ¢ili muzete dosahovat lep-
Sich vysledki nez vas "sponzor" (¢lovek, ktery vas do MLM zaregistroval), za registraci ¢lovéka v MLM nezis-
kava "sponzor" zadné penize. Pyramida je v podstaté zaméstnani - tam ma nejvic $éf a hotovo a postupné
musite stoupat po hierarchii-vétsinou s rostoucim poctem let strdvenych v praci apod. letadlo je nelegalni a
vyzaduje prvotni vklad legalnost, udrzitelnost, system vyde legalita MLM je viceurovriovy obchod -prodej za
zboZi, sluzby... Pyramida nabizi ziskani prostfedkil a nenabizi Zadny produkt... za si pyramida je podvod
zaloZeny na prislibu zaru¢eného zisku U mim neprofitujeme pouze z produktu kteryprodame dal jen mi ale
vetSina piramidy pyramidova jde o osobni prodej u MLM Letadlo nema urcity produkt a vyplaci se ze vstupu
novych lidi pritomnost produktu, neplaceni za verbovani lidi.. Mim je to kde se vydelava na obratu ve zbozi.
Letadlo nebo pyramida vydelava jen na naboru novych clenu NE mlm ma produkt do letadlového systému
Clen dava financni vklad legalni podnikani letadlo je nelegalni, MLM legalni strukturua s odmériovanim a pro-
duktem MLM mi prijde vic seriozni, letadla pyramidy jsou zamérené vyloZené na ziskani ¢lenl, MLM ma u mé
puc snahy skute¢né nékomu pomoct Letadlovou spol. vnimam jako podvod. MLM ma pevna pravidla a proviz-
ni systém, pyramida/letadlo je podvod na divérivé lidi, obohati se jen ti nejrychlejsi a nejdravéjsi, ktefi vstoupi
do systému. pyramida-neni prodej zbozZi zaruky, co generuje penize rozdil je v udrZzitelnosti, protoze MLM
systém musi byt nastaveny tak, aby fungoval dlouhodobé, zatimco u letadla jde o to rychle shrabnout prachy
a pak zmizet na Kajmany. Domnivam se ale, Ze oba systémy jsou podobné v tom, Ze skutecné vyhodné jsou
jen pro par nejvy$$ich trovni (ale na tom koneckonct neni nic divného, takhle funguje management obecné).
MLM je obchod vicetrovriovy obchod - kdy na zékladé pfedem stanovenych pravidel ziskava a uci dalsi za-
Jjemce nabizet prodej zbozi ¢i sluzeb za predem stanovenou odménu a ten pak déla to stejné. VSichni jsou
odmeériovani, vétsinou nizké vstupni poplatky - balicek zbozZi a Skolicich material(, nékde Zadné. Pyramida -
vysoké poplatky,slibované vydélky za ziskavani dal$ich lidi, ale nemaji Zadny produkt /For you/.. Nabizi tfeba
v pfipadé Skyalinu ziskéni materialt - kniha Uspéch? /= jak obalamultit dal$i lidi, "vydélaji" na tom ti na za&at-
ku, posledni maji smalu....d/ ... mlm ma budoucnost, zisk maji i lide na nejnizsich pozicich - u letadla ne vstup-
ni poplatky, neprihlednost smluv a hierarchie, penize za pfivedeni ¢lent, ¢asto podvodné, nevyhodné finané-
ni smlouvy... MLM hlavné prodava produkt, pyramida je o nabéru novych clanki MLM muaze ve velmi omeze-
nych pfipadech dobre fungovat, kdezto letadlo je jen podvod Pyramida je postavena na systému zaplaceni
vyssich vstupnich poplatkt do systému a odména je vyplacena za pfivadéni dalsich lidi. MLM je systém sito-
vani, ktery je postaven na Sifeni produkt(i nebo sluzeb. letadlo-zbohatnou prvni Gc¢astnici, MLM ma logicky
systém odmeériovani Pyramida funguje tak, Ze v podstaté nic neprodava, Zije veskeré vynosy jsou jen z vkladu
nové prichozich. MLM ma produkt, ale jen obchazi distribucni sit. pyramida je pouhy podvod jde o osobni
prodej Vstupni poplatek do podnikani (mim do 10.000), odména pouze za privedeni ¢lovéka (v mim neni),
omezenost v budovani struktury (mim bez omezeni), povinné mésicni odbéry (mlm nema), "micenlivost"(mim
neni vazan smlouvou o mi¢enlivosti), mim - legalni systém,odména je spravedliva podle vysledkd; pyramida -
nejvice vydélavaji pouze nejvyse postaveni lidé MLM - obchodni model, sit, kde Clen ziska provizi bud’ za svdj
prodej reélného produktu, anebo za prodej produktu svym "podfizenym" &lenem. Letadlo - ¢len ziska provizi
jen za sehnani dal§iho ¢lena, vsichni musi zaplatit vstupni poplatek, z toho "firma" Zije. u MLM jde o zpro-
stredkovani obchodu produkt( v siti a distribuci mimo ni, za co jsou distributofi odmériovani; u letadla nejsou

Zadné vyrobky (popf. néjaké virtualni) a odmény se ziskavaji za nabor novych &leni do pyramidy ¢lovék vkia-



da finance o které vétsinou pfijde pridavna hodnota v podobé sluzby Pyramida (resp. letadlo) ziskava odmény
za pfivedeni ¢lend, vétSinou se plati vstupni poplatek pfimo na tyto odmény do vyS$Sich drovni. je to extremné
podobné, ale MLM je vic fér a nesnazi se tolik okradat lidi letadlo odleti,pyramida zustane na veky MLM ma
smysl a koncept,nakup u vyrobce,ziskani provize a penize mohou byt vydélany a vkladany dal(reklama, roz-
V0j)- léty ovérené. Pyramida je podvod zaloZeny na ziskavani dal$ich lidi letadlo ma vrchol, nedava renty za
dosaZeni urcité drovné, bere poplatky za vstup letadlo vydélava na nizs§i arovni bez pficinéni v. mim neni tak
kladen duraz na pouhe nabirani lidi, ale zisk je mozne realne dosahnout i pripade pouheho osobniho prodeje
prvotni investice MLM - pfimy prodej vyrobki - provize. - letadlo - nabirani prodejcti a hlavné provize - skoro
Zadny prodej letadlo musi jednou spadnout..,je zaloZzeno na tom, Ze se do projektu nabiré vice a vice lidi, z
nichZ kazdy pfispivé a tyto penize pak jdou tém vySe... MLM je zaloZen na provizich ze "zaméstnanci” ktefi
byli najati vysim manaZerem a tedy on vynaloZil Gsili, aby je zaucil, vycviCil a provize je pak zaslouZenou od-
meénou za vynaloZeny ¢as; MLM je zalozeno na distribuci a prodeji sluzeb, kde jsou distibutori spravedlive
odmenovani podle objemu ktere dokazi realizovat, s pyramidou ci letadlem nema absolutne nic spolecneho.
Btw. jakakoliv korporace, organizace ma strukturu pyramidy ... . pravidla odmériovani letadlova spol. vyloZzené
vydéleéna pro prvni ucastniky, MLM "strom" podfizenych pracovnik(, ktefi si také vydélaji, ale vydélavaji i
nadrizenym. naborem nového ¢lena nikdo odménu neziska az jeho praci, ¢lovék nize v siti mize byt uspés-
néjsi nez ten nad nim MLM je legalni, LETADLO ne produtk, koncovy zakaznik, vy$e vstupniho poplatku
pyramida-podvodny model, vysoké vklady, slibovani veliké navratnosti, v pyramidé: novy ¢len=penize, MLM:
vykon ¢&lent=penize MLM je skutecne podnikani, pyramida zneuzivani duverivosti lidi legalnost, udrzitelnost,
system vydelku MLM vytvari realny produkt v pripadé pyramidy vydi obrat pouzelidé ktefi jsou zaregistrovani
mezi prvnimi kvalitni MLM nabizi vyuzitelny produkt nebo sluzbu mim prodava produkt, pyramida na odmény
uplinG pouziva penize downlint, chybi produkt MLM maji produkt, nizké pocatecni vklady, zaruka na vraceni
penez, inforamce o spolecnosti jsou dohledatelné MLM oriflame letadlo Partners Clovék na vrcholu PH vyuZi-
va téch pod sebou, kdezZto v MLM s nimi spolupracuje Dle mého je to jedna velmi podobna pakaz. Jen s kaly-
mi a nekalymi praktikami. Ale obé dvé podle mé vydélavaji na nebozacich, ktery musi zakonité prodélat. u
MLM nevkladam predem penize, abych mohla néjaké ziskat, U letadla je otazkou casu, kdy se cely systém
rozpadne, ten, kdo se do letadla pfidava mezi poslednimi, ztrati nejvice; MLM je zdravy systém, kde si kaZdy,
kdo bude tvrdé pracovat, vydéla, samoziejmé, ti co jsou v systému od zacatku maji mnohem vyS$Si pasivni
prijem (diky lidem, ktefi se do systému pfidali po nich) ale ne na jejich ukor, jako tomu po néjaké dobé (klidné i
letech) bude u letadla. MLM-oslovovani lidi pro spolupréaci, z jejich obchodi mam meziprovize, Letadlo-
ziskavani lidi, ktefi vlozZi prostfedky a ti potom hledaji dalsi lidi, ktefi vioZi prostfedky Letadlo je zaloZzené na
zisku z naboru novych ¢lend, nikoliv prodeje vyrobku koncovému spotrebiteli. produkt vs. Zzadny realny produkt

v letadle ma nejvic ten nahore Jak je na strankach mim, rychly exponenc. rust rychle koncici



PRILOHA PIV: SCENAR PRO ROZHOVOR USA

Kvalitativni vyzkum — osobni rozhovory usa (skype)

Have you ever heard of Multi level marketing? (also network marketing,
MLM)

How would you describe that?

How do you feel about MLM generally?

Have you ever heard of Pyramid schemes, Ponzi-schemes etc.?

How would you desribe those?

Do you think it’s the same / different?

Which companies do you know?

How do you feel about them?

What’s the main reason for liking or not liking MLM generally?

Are you somehow participating in MLM?

- Demografic informations



PRILOHA P V: PREPISY ROZHOVORU, VYZKUM USA

1) Phi-Do, Male, California (25)

Have you ever heard of Multi level marketing? (also network marketing, MLM)
Yes, | am familiar with multilevel marketing
How would you describe that?

Multilevel marketing to me is a way for people to have their own businesess and recruit other people
to join them to sell either some product or a service. | would say it is mainly direct selling. You have to recru-
it people they generally have to pay certain fee to join the marketing level and than they can get paid by their
downline(?) that's what i remember. That's what usually assigned to pyramid schemes, pyramid selling for
all marketing you have one person on the top and they recruit other people and they recruit other people and
the person on the top will get like a ,,compansation " for the sales and for the recruiting other people. That's
how I understand it.

How do you feel about MLM generally?

Generally | would say | am positive. | have nothing against multilevel although I know lot of peo-
ple..you know there is some stereotype of negative conversationsfor ,,using people to make money . Well 1
find that anybody who takes the innitiative to start their own business and take a risk and go out to sell..it’s
a..it’s a great, very challenging thing to do. Only one thing | have against multilevel marketing is that there
are people who do it purely to make a money and not care about the people or not care about the product,
they are doing it just for their personal gain vs. the benefit of others.

Why some people see others like ,,using* people?

I've been recruited for many many mlm companies. Sometimes I question the intention of people
asking me to join them if they really are believing in what it is or if they are simply trying to use me for their
own personal gain and money.And lot of people I guess, here in states,when it comes to multilevel, it doesn 't
make sense for people to invest in something, putting a money, paying for a product whereis a high risk of
failure. | think that’s from where those negative numbers are.Lot of people don't have a general positive
experience. There is high ,,spoiler” rate and very few success rate and that’s from where negative opinions
come from.

Have you ever heard of Airplane games, Pyramid schemes, Ponzi-schemes etc.?

I'm somehow familiar with a Ponzi scheme. I haven't heard of the other one at all. I have heard of
that famous investing in Ponzi thing — investing and hoping in making lot of money in the future thorugh the
investments with a one person.

Which companies do you know?

No. lin the world is a Herbalife. I know Usana, herbalife, I 've been recruited for empower network,
legal sheild and one friend tried to recruit me for some...organico ..facial thing.. I don't know ©@

How do you feel about them?

They are all great, | think — again. This is all about your comitment level to your product — if you do
really believe in your product you are selling and you are going to do it full-time, even part-time, but you will
actually put time in, every day to focus on your business you can't just set it up and than not just expect the
grow of course there is a lot of work to go and sell a product and sell an idea to sel lit to people that don't
have great experience with that, the 've struggled. It’s achallenge because.. the idea is great, the intention of
starting a business seems like such a good idea cause they could potentionally make a lot of money, but you
know..realizin what they will have to go through, you know, do a lot of sales and hear a lot of rejection..

Why to think americans feel ok about MLM?

Well, I've seen a successes. That's why. Here I ve seen successes... I 've seen and heard baout lot of
failures over here in states, because we have more people here or maybe our attitude is a little bit different
but I know that | have seen many successful people from mim and these people they are definitelyvery
persistant, they are good at what they do. But ['ve seen people — some people were taken advantage of cause
they weren't either aware or they just didn't take responsibility- they just went into it without fully un-
derstanding so | can see how people could be concerned in America. Because if they enter into a mim becau-
se it sounds nice, than..without knowing all the risks..that wouldn't be good BUT if you are smart, and you
know, america land you a lot of opportunites to run your own business, here are lot of people that would be
open to that cause nowadays people work from home, have their own businesses at home and take care of the



family — it’s a very opinion job for like a housewife in America. ,,Stay at home and sell a product and still
také care of your kids

I know my mom has been approached, my aunt has been apporached, my dad has been apporached...it’s

common. At least from my own prospective..my family, my friends, | am involved in Southwestern which is

job very similiar and often confused to multilevel marketing scheme.

2) Clay, Male, Arkansas (54)
Have you ever heard of Multi level marketing? (also network marketing, MLM)
Yes
How would you describe that?
A business where people make money BOTH by selling products or services, AND by
recruiting others to do the same (through override commissions)

How do you feel about MLM generally?
Generally ok. Some are very legitimate, and some aren't.

Have you ever heard of Pyramid schemes, Airplane games, Ponzi-schemes etc.?
Yes

How would you desribe those?
Schemes where the money comes primarily from new people paying a fee to enter the
scheme, rather than from legitimate business activity.

Do you think it’s the same / different?
Different, although pyramid schemes often co-opt the term MLM

Why? What's the difference?
As | said the defintions before. Depends on whether ther is legitimate business activity to
produces sales and profit, or only "entry fees."

Which companies do you know?
Amway, Shaklee, Avon, Mary Kay, Southwestern

How do you feel about them?

Good. Although some people lose money, the underlying businesses and products are legi-
timate.
What do you think is the main reason for liking or not liking MLM generally?

The might like it because it's a very "democratic™" and low capital way for people to be en-
trepreneurs.

And not liking - the majority of people don't achieve what they hoped for (like in most other
business endeavors in life); people tend not to like being recruiting by a zealous friend

Are you somehow participating in MLM?
Not now, but | have in the past and my eperience is ok.



3) Leslie, Female, California (40)
Have you ever heard of Multi level marketing? (also network marketing, MLM)

Yes
How would you describe that?

Top person gets a piece of everyone under them. Each level is responsible for getting a cer-
tain number of sales people that work for them. Each level grows as the base of sales people grow
per person. If one a persons breaks the chain, the the top lets one gets less.

How do you feel about MLM generally?

I'm not a fan. | feel there is pressure on each level to sell the concept vs the actual product.
Have you ever heard of Pyramid schemes, Ponzi-schemes etc.?

Yes...they have been around the US for years.

How would you desribe those?

The same way, but less integrity and scruples involved.
Do you think it’s the same / different?

different braces on the scruples...sometimes the product is more of a scam that real mim s
Which companies do you know?

Amway, Scentsy, Mary Kay
How do you feel about them?

| like the scentsy product, but the rest I feel are too much pressure on the bottomed the
lucrativeness for the top person
What do you think is the main reason for liking or not liking MLM generally?

Industry has too many scams that end up spreading across the good ones.
Are you somehow participating in MLM?

Heck no. | stay away from these things. My parents did amway and it was a joke
Why?

I was in high school...teenager. | lived in Rhode Island in that time. It was a joke because it
seemed pathetic to see my dad trying to sell a product that the masses associated with a pyramid
scam. | felt bad for him. Lots of slammed doors in his face. On the side...I felt bad for what you
were doing as well...I felt you were being taken advantage of. Selling books door to door had to be
tough for a person your age. Glad Robi let you in....sorry to say, | would not have due to my dad's
experience. She is way more trusting than I am. | don't blame you. Seemed like a sweat shop. Pay-
ing only the person at the top. We all have that job that was a bad one, hat we ended up learning a
lot from. Good for you for taking the positive from it.



4) Lee, Male, Tenneessee (56)
Have you ever heard of Multi level marketing? (also network marketing, MLM)

Yes
How would you describe that?

In a technical spectactle it’s a subset of a direct selling and lot of companies, [ mean..it’s a
huge industry worldwide. Personal selling, multilevel is a typical method of distributions for com-
panies in the US and it’s becoming a very much a world wide.

How do you feel about MLM generally?

Well, since I've been involved in multilevel marketing since university (more than 35
years)..i think it’s a good thing. | am positive.)

Have you ever heard of Airplane games, Pyramids, Ponzi-schemes etc.?

Yes. The normal complain about MLM companies and that’s a bit ...sometimes they are in-
volved (and this is non-legal) to a pyramid schemes. Recruiting people to sell and their organizati-
on those peole are not paid to sell a product, the primary reason (in a pyramid scheme which ma-
kes it non-legal here in United States)is that they don't really care if you sell product as long as
you recruit a people. And if you recruit lot of people, usually there is upfront cost that people have
to pay at the beginning for a big kit or some initial ways of a product. And as long as they recruit
people and for those it's hundred of dollars to get started, they don’t really care if they sell some-
thing after that. That is to me a quite definition of a pyramid scheme or Ponzi scheme and that’
s very different to upstanding MLM company.

Which companies do you know?

Herbalife, Isagenix, Shaklee, AdvoCare, Nutrilite, Amway, Vector marketing
Are you somehow participating in MLM?

Yes, as a distributor. Not someone who is recruiting. At university I've been member of
Shaklee which is kind of bio company, so | took their products and | felt healthy and last few years
Isagenix (weight loss), some of companies AdvoCare (energydrinks)- good nutritional stuff.

What do you think is the main reason for liking or not liking MLM generally (by US people)?

I think there is so many MLM companies in America that people are over exposed by that
concept. So if someone says Hey, | would like to meet with you about a business opportunity. Than
you immidiately think ,,Oh, this is Amway. “ Everybody seems to know about that. So I think that’s
a one aspect — people are little bit suspicious of being approached and sold product or having a
friend who maybe asked them to join company, working for them for a while and they called them
couple of months later ,, Hey ['ve joined another company. * Trying to involve them. those are MLM
,,addict“ — they jump from one company to another one and that’s sometimes a bit negative stereo-
type plus anything that involves SELLING , you know, has a negative connotation to some people.
Just like when you mention ,,Oh, I am going to law school.* ,,Oh, laywers, that’s all we need —
more laweyrs. “ Many professions, that’s it. *



5) Lydia, Female, Arkansas, 23
Have you ever heard of Multi level marketing? (also network marketing, MLM)

Only one, but yes
How would you describe that?

They try to recruit lots of people to sell their product.

How do you feel about MLM generally?

The one | know about seems kind of creepy. There is a huge emphasis on recruiting more
people, and so they promote the company as a life-changer. The person who talked about it talked
more about that and less about the product.

Have you ever heard of Pyramid schemes, Ponzi-schemes etc.?

Yes.

How would you desribe those?

These schemes involve getting money from contributors who think they are "investing” in
something, but in reality they only gain money from procuring investments from other people that
they recruit and there is no actual product. Eventually the scheme disintegrates and many investors
are left with no returns.

Do you think it’s the same / different?

I don't know for sure, but | would guess they're different, because the MLMs actually have
a product. But | can see how the product could actually be practically worthless, and the real
money comes from recruiting.

Which companies do you know?

Vemma Verve
How do you feel about them?

As | said before, it seems kind of creepy. There is a huge emphasis on recruiting more peo-
ple, and so they promote the company as a life-changer. The person who talked about it talked
more about that and less about the product.

What do you think is the main reason for liking or not liking MLM generally?

I don't know a lot about them, but people who feel there is no actual value in the product
might not like it because they think it's a scam. If it seems like a quick and easy way to make
money, people might like it.

Are you somehow participating in MLM?
No



6) Nick, Male, Massachusetts (21)
Have you ever heard of Multi level marketing? (also network marketing, MLM)

Yes
How would you describe that?

MLM is a marketing strategy used by companies to incorporate customers in the company.
How I think it works is that a company has a product and they recruit you to sell it for you, and the
more people you recruit to sell the product the more money you get from the company. There's
normally a membership fee too.

How do you feel about MLM generally?

I've been approached about these types of programs and have always declined because it is
very similar to a pyramid scheme, the person at the top takes in all the profit while each tier of
people below them makes less and works more. The hardest worker at the bottom makes less than
the guy at the top.

Have you ever heard of Pyramid schemes, Ponzi-schemes etc.?

Yes
How would you desribe those?

I would describe it as MLM on a much bigger corporate level, instead of gathering mer-
chandise dealers or workers they gather investors.

Which companies do you know?

Avon, is an example of MLM..but my economic history is a little weak (laugh) that's all |
got.

How do you feel about them?

Well Avon 1 think would be a good example of MLM but I've seen some very bad ones to
that erased from memory, selling vacations and one was selling fitness supplements.
What do you think is the main reason for liking or not liking MLM generally?

For those who like it it gives them a perception that are making money. | feel it's a scam to
help they guy at the top get richer not actually help you. I've seen people participate in these pro-
grams and they don't cruelly care about the products the sell they only want to get more people to
sell the product.

Are you somehow participating in MLM?

No



7) Ryan, Male, Arkansas (30)
Have you ever heard of Multi level marketing? (also network marketing, MLM)

I have heard of them, it's a great deal if it works.

How would you describe that?

This MLM is basically a company that allows Independent Business Owners to run their own
business through the network of people that they know.
How do you feel about MLM generally?

| feel that it may be a great thing if it works, but some of them are so crappy of an offer that it
isn't worth it. Some have products that aren't that great and most have a product kit that is so ex-
pensive to start with the business.

Have you ever heard of Pyramid schemes, Ponzi-schemes etc.?

I think it's funny that they call them pyramid schemes... People claim the person on top is ma-
king all the money for the work of the people on the bottom, when in all reality that the people
below them could very well make more money than the guy on top if they work it hard enough.
How would you desribe those?

Isn't every organization essentially a pyramid? (ie. a Boy Scout troop with the scoutmaster on
the top, a school with the principal on the top, look at any country's military, any company or
business, even a family with the parents being at the top!)

Do you think it’s the same / different?

Every organization is the same way essentially.
Which companies do you know?

MaryKay, Avon, arbon, Tupperware, Pampered Chef.
How do you feel about them?

The network marketing business is only going to work if they have a product that fits the de-
mand for that product. The secret to success in a company selling something lies within making a
product that people need every day of their lives and has to buy more every month!

What do you think is the main reason for liking or not liking MLM generally?

It gets a bad rap because they are all so easy to tag as being a pyramid scheme
Are you somehow participating in MLM?

No I'm not, but if | had a good opportunity to make a run at it, | would.



PRILOHA P VI: SCENAR PRO FOCUS GROUP

Seznameni se s vyzkumem (struktura, ditvody)
Diskuze k tématu Multi level marketing
Pod¢kovani

Seznameni se s vyzkumem:

1. Ptivitani, pod¢kovani za ucast

2. Predstaveni moderatora

3. Zaruceni anonymity

4 Upozornéni na zvukovy zaznam, ziskani souhlasu respondent se zvukovym za-
Znamem

5. Seznameni s u¢elem vyzkumu a pouzitim ziskanych dat do diplomové prace, moti-
vace

6. Zakladni identifikacni otazky

Diskuze:

1. Setkali jste se nékdy s pojmem Multi level marketing?

2. Jak byste toto stru¢né popsali?

3. Jaky k MLM zaujimate postoj?

4. Proc¢?

5. Jakymi dal§imi ndzvy jej oznacujete?

6. Jaké jsou VaSe zkuSenosti s timto oborem?

7. Setkali jste se nékdy s oznacenim letadlo, pyramida, pyramidové hry?

8. Jak byste je popsali?

9. Domnivate se Ze je to to samé? / Uvédomujete si mezi t€émito dvéma pojmy néjaké
rozdily? Jakeé?

10. Co jsou podle Vas hlavni diivody k (ne)oblibenosti MLM?

11.  Které spole¢nosti znate?

12.  Co by prodejci museli délat jinak, aby Vas presvedcili?

13.  Zajakych okolnosti byste sami zacali délat MLM?

Podékovani:

1. Podékovani za icast

2. Ujisténi ucastnikll diskuze, ze nazory, které v diskuzi padly, povaZuje autorka

za cenné a vazi si jich a ze jejich ucast na diskuzi nebyla zbyte¢na
Rozlouceni



PRILOHA P VII: PREPISY FOCUS GROUP

FOCUS GROUP

Nazev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedialnich komunikaci,

Univerzita TomaSe Bati, Stefanikova 2431, Zlin

Pocet ucastnikii: 11 + moderator

Jména tucastniki, pod kterymi si pieji byt citovani / parafrazovani a jejich skuteény vék: Karolina (19)

Kalvi(23) Jana (25) David (25) Zbyn&k (26) Moja (29) Lenka (30) Radim (38) Sceptic (40) Jarka (49) Marie
(59)

PREPIS FOCUS GROUP Z AUDIOZAZNAMU

Privitani, upozornéni na zvukovy zdaznam, predstaveni, seznamenti s prizkumem, zahdajeni diskuze

David: Setkal jsem se smultilevel marketingem, vim o tom, Ze je to vsouCasné dob& jeden
z nejperspektivngjsich obchodnich modelt, zapojuje se do néj i spousta podnikatelti a velkych jmen a funguje
to, co jsem pochopil na principu doporuceni nebo affiliate, coz znamena, ze firma pod sebe zapojuje lidi,
kteti prodavaji vyrobky a pak z toho maji prosté provize. Jestli to chapu spravné. Nevim, jestli to chapete
podobné, nebo jinak(?) Rad se necham poucit.

Zbynék: Ja jsem se s nim myslim poprvé setkal v souvislosti s t¢éma znamyma pyramidama a podobnymi
typy organizaci, které shrnujou lidi pod sebe a slibujou jim rychlé velké vydélky s tim, ze musi ale shanét
dalsi lidi, kteti vlastné pro n¢ budou délat, nebo nakupovat a takové véci.

Moja: Ja jakoze multilevel neznam, jako ten pojem jako takhle, ale pravé prvni co mé napadlo byly takovy
tydle pyramidovy ty osklivosti.

Jana: Ja se ztotoziuju s tim, co fekla tady Moja. Osobni zkuSenost s tim nemam. Vzdycky to jen tak vnimam
ze svého okoli, kdyZ se o tom nékdo bavi a posledni dobou to bylo hlavné hodné probirany v souvislostech
s filmem Smejdi, kterej pravé poukazoval na tohle prostfedi, jak to probih4 a ty jejich techniky. A to je pros-
té podle me jedna z nejmin etickych forem zisku ikdyz je teda jaks fikal ,,rentabilni‘.

David: To je pravé podle m¢ jeden z obrovskych problémi multilevelu, Ze on ma hrozné $patny jméno ne
kvuli tomu, jak funguje, ale kvtili tém lidem, ktery to délaji.. V zahrani¢i je to vlastné mnohem Iépe pfijimana
forma, protoze u nas, nechci teda podporovat né¢jaké predsudky, ale u nés k tomu asi pfispiva ta ,,vychcanost*
¢echacku, kdy vlastné spousta lidi se snazi co nejrychlejc ziskat co nejvice penéz a je jim vlastné jedno, jestli
tim nékomu pomizou a pro tyhle lidi si myslim, Ze je multilevel idealni. Protoze jestli oni vlastné maji n&ja-
ky presvédéovaci schopnosti, tak jsou schopni pod sebe zapojit docela dost lidi. Na druhou stranu, kdyZ ten
¢lovék (nevim, mozna to bude znit trochu idealisticky), ale jako kdyzZ je ten ¢lovek upfimny a chce pomahat,
tak mize vlastné vydé€lavat, aniz by uvadél nékoho v omyl, coz by bylo docela fajn, podle mé, kdyby si to
lidi uvédomili. Protoze multilevel, co jsem jako slySel od lidi, tak je tfeba idealni pro mlady, zacinajici lidi,
ktefi pracujou, ProtoZe oni se nauc¢i komunikovat a vydélavat penize, coz je vzdycky dobra véc.

Moja: Tak v tom piipadé by asi chtélo zaclit vysvétlovat, co to je multilevel, protoze v televizi (i tieba ve
filmech a seridlech tam je vzdycky ukazanej ten Spatnej ptiklad). Jakoze ja jsem zatim vzdycky slysela o tom,
jak nékdo prodé¢lal, jak tfeba tisic lidi pfislo o vSechno

David: No, jasné.

Moja: Vis co, nikdy jsem neslySela ten dobrej ptiklad.

David: No, vi§ pro¢. Protoze to je zajimavéjsi pro lidi. Ted” se dostavame k tomu, co je jako zajimavy pro
média, ze jo. Ale jako, ja jsem se s tim setkal i na piimo, kdyz se mé snazili naverbovat a to jako....jestli
nemate ten zazitek, tak doporucuju. Kdyz se Vam nékdo ozve jako tfeba z firem jako je Amway, nebo to je
jedno, tak tam bézte. Je to vyborny cviceni, co se tyCe asertivity. Protoze ty lidi do Véas budou valit opravdu
hlasky typu: ,,Cozpak byste si nechtéli vydélavat 90 tisic za mesic?* a tim jako zacinaj jo. To neni o tom, Ze
by se k tomu dostali postupné, Ze vlastni praci blablabla, ale prosté takovydle pohadky tam prodavaj, takze to
je zajimavy.

Moja: No ja taky byla na jedny, kde to bylo po ptl hodiné mi nabidli milion do roka., tak jsem odesla.
David: Tys odesla? Jsi blazen?

Smich



Radim: Tady je otazka, jestli je to ta vychcanost ¢echtl, jak jsi fekl, nebo jestli je to strategie téch central
nékde z Ameriky. Protoze asi teoreticky se rozlisi multilevel a letadlo a tady ty piesvédcovaci techniky mifi
spise k tomu letadlu.

David: Ono defacto ty rozdily jsou podle mé& velmi jemny, protoze ten princip je podobnej — musite sehnat
pod sebe co nejvice lidi.

Radim: No dobfe, ale multilevel je prosté néjaky business, kde se da jednoznaéné fict — kdyZ sezenes tolik
kseftd, vydelas na tom tolik, nékdo nad tebou vydéla taky néco a ty z toho mas néjakou provizi. A ve chvili,
kdy pfijdu na n&jakou takovou session (ja jsem jich zazil par takovych na zacatku 90.let, myslel jsem si Ze uz
to dneska ani tak nefunguje, ale tak jak fikate, tak asi jo).a oni hned zac¢nou takovym zplisobem vyvolavat
dojem, ze ¢lovek zkratka se musi ted” hned do toho zapojit, protoZze do mésice bude mit statisice. No ale to
vlastné neni multilevel, to neni princip multilevelu tak, jak by mél byt. To je vlastné posunuti k tomu letadlu.
Asponi tak to vnimam

Moja: A je to n&jak vymezeny?

Moderator: Pardon, ze vas prerusuji, jen bych chtéla jesté, nez se pustime do konkrétnich rozdilt a hlubsi
problematiky tématu, vyzvat ostatni ucastniky diskuze, ktefi se dosud nevyjadiili, jestli by fekli, jak oni vni-
maji multi level jako primarné a co je jejich asociace.

Lenka: Tak pro mne je asociace pfislusnici vzdalené rodiny, které mé do toho neustale nuti a ,,NE“ pro né
neni ,NE*

Jarmila: Ja v multilevelu tedy osobné uz nékolik let pracuju, takze mam mozna i zkusenosti, které¢ vy nema-
te. Ne, ze bych do nich byla zapojena né&jak aktivné, spis to beru tak, ze nakupuju zbozi se slevou, ale ten
princip tady toho samoziejmé je — to uz potom zalezi, jak moc se tomu kdo vénuje. Ale znam lidi ve svém
okoli, kteti v tom jsou Gspés$ni a je to ur€ité o tom. J4& mam zkuSenost i $patnou z minulosti pravé z té pyra-
midy, kde jsem o penize pfisla, takze mizu porovnavat, ale ja bych fekla, ze urcité ten hlavni rozdil je v tom,
ze tady se nabizi nebo v pyramidé ¢i letadle je to na bazi toho, Ze tam jsou za prvé vysoké vstupni poplatky a
ze kdyz nékoho sezene, tak z toho logicky néco ma, ale neni tam zadny produkt. To je hlavni rozdil toho.
Tam bylo tieba 40 tisic tisicovy vstupni poplatek a kdyz nékoho sezenu, tak dostanu néco. Samoziejme po-
tom uZz nebyla cesta zpatky, takZe o ty penize jsem pfisla. Tady tu zkuSenost mam. Ale rozdil je nevim jestli
v Amwai nebo jind kosmeticka firma, vstupni poplatky jsou tam niz$i a v tom je vétSinou vstupni balicek, ze
V tom ma uz né&jaké zbozi a ted’ uz zalezi na ném, jestli si dal nakupuje se slevou pro sebe nebo zaregistruje
tteba n¢koho pod sebe a ten ¢lovek se tomu vénuje aktivné, ma z néj néjaké meziprovize nebo rozdilové
provize. Ale rozdil je, ze tam je n&jaky produkt, u toho letadla neni. TakZe to je podle mé rozdil.

Marie: Ja jsem se tim setkdvala, kdyZ jsem byla néjakou dobu bez zaméstnani a shanéla jsem praci, tak jsem
se ucastnila vseljakych tady téch nabidek,kde nabizeli dobrou praci v kancelafi a dobré vydélky, ale vzdycky
jsem z toho vycouvala, protoze byli hodné takovi presvéd¢ivi, ale nevim, jak to fict ...otravni...na to neni ani
vyraz. Tak spi§ ja s tim mam takovou Spatnéjsi zkuSenost.

Sceptic: Ja vyzbrojena informacemi, které dosud zaznély, mizu fict, ze se citim vii¢i MLM celkem imunni,
v uréité negativni podob¢. V momenté, kdy citim, Ze mné chce nékdo do néceho naldkat, tak zaviram dvete a
prerusuji telefonické hovory. Jeding, kdyz tak o tom premyslim, tak bych byla schopna, tuto myslenku akcep-
tovat v navaznosti na neziskovy sektor. Jako ptiklad uvedu prodejce drobnych predmétt, kteti vybiraji penize
na n&jkakou dobrou véc jako je tfeba Bila Pastelka. V tom pfipadé jsem naopak velice ochotna pfispét na
dobrou véc. Ale pokud mi nékdo vrazi na namésti do ruky vonavku, tak to se mi nelibi.

Moderator: Dékuji mockrat za nazor.K tomuto tému se jesté vratime. Jenom jsem se chtéla zeptat, ¢im si
myslite, Ze to je, pro¢ takova reakce, ze automaticky ,jak fikate, pokladate hovory, zavirate dvefe, jakmile
vycitite, ze se to blizi této formé, ¢im si myslite, Ze to ve vas vzniklo, néjaka negativni zkuSenost?

Sceptic: Uz v samotném charakteru jak to cht&ji prodat. Ze to v podstaté ani neumi. Oni sami si nejsou jisti
David: Ale jestli tohle neni reakce spi§ na osobni prodej jako takovy

Sceptic: KdyzZ oni piipadnou, jako Ze jsou..jakoby to do nich bylo nalito, néjaké informace

Moja: Mé to pravé ptijde jako kdyz chodi jehovisti, nebo takhle zmaniupulovany lidi....

Karolina: Moje prvni asociace je asi ta pyramida, ze jsem se potkala v mém okoli se znamymi, kteti se z{-
castnili takového prodeje vonavek a tak, ze zacatku méli velice slusny vydélek, ale samotné je ta prace velice
obtézovala, ja jsem byla taky najata do jednoho takového, protoze jsem hledala néjakou brigadu a kamarad
mi to nabidl, tak jsem si fekla, pro¢ ne, protoze to nebylo v té¢ dob¢ jesté takové proflaklé, ja jsem s tim nemé-
la zadné zkuSenosti, ale ze zacatku do mé vylozené hustili takovou prezentaci, tak mi to bylo nepfijemné, tak
jsem s tim skonéila.

Moja: To nechapu, pro¢ je to celé takové agresivni, hrozné se tla¢i na pilu

David: Protoze to prodava.

Kalvi: Ja jsem byl taky v ZFP akademii, jestli to znate, takové to finanéni poradenstvi a tak...naldkali mné
tam na stfedni, tam je to vSechno na takovém vymivani mozkd, protoze jsem tam byl na prvnim sezeni a oni
mi prave fikali, Ze tady za mésic bude§ mit miliony a za dalsi 2 mésice z Tebe bude mulitimilionaf a my jsme
tomu v8ichni vétili, ted’ka musime pracovat, pracovat, tam je normalni, tam se to poc¢ita na n&jaké jednotky,



normalné¢ bych mél udélat néjakych 100 jednotek a uz je to dobré, a oni feknou, vas pfimy nadfizeny fekne,
Ze to je normalni Ze za prvni mésic n€kdo udéla 400 jednotek, tak si pak ¢lovek piipada hloupé, kdyz udéla
jen né&jakych 100 jednotek, coz je tplné vyborny, ale svrchu je na ného tlaeno, mél bys mit daleko, vic,vic,
coz se mi nelibilo, ale jsou schopni jit pfes mrtvoly, a nejde jim primarné o to, aby se ¢lovéku pomohli
z n&jaké finanéni tisné,ale aby dostavali poplacano od $éfa a sami si vydélali.

Zbynék: Ja pravé mam taky spiS tu negativni zkusenost,ja prave, jak tady bylo feceno, ja v tom vidim agre-
sivitu a tlak, pfesné jak jsi fikala, nebo n€¢kdo to tady fikal, prosté¢ se musi vydélat za kazdou cenu, kazdy
chce na tom mit zisk, obohatit se a nebere se ohled na zadné jiné faktory, prosté penize, penize...

Moja:u nas v rodiné doslo k takovému rozkolu, protoZe tata to nema rad,do mné husti, Ze to neni dobry, ja
jsem si ani neudélala vlastni nazor, ale jeho bracha nemél praci, prodaval Vaxi, takové nadobi, co saje
vzduch a prodal to kamaradovi z détstvi, o kterém véd€l, Ze nema penize,ma starou Skodovku, bydli
Vv panelaku, ale prosté¢ mu to za 25 tisic prodal. Tata se s nim 3 roky nebavil s tim strejdou, protoze to necha-
pal.Toho ¢lovéka, které¢ho znal od mala i ten strejda, ale stejné mu to za téch 30 tisic prodal,takovou véc,
ktery nenf ani potieba.

Karolina: Potom vstupuje faktor svobodné vtle, ale v té chvili , kdy jsou vyvijeny tlaky, ty slabsi osobnosti
potom cuknou...

Kalvi: Navic je to ¢lovek kterému divetujes. ..

Moja: To byl doma letity problém, ale ptitom strejda neni ¢lovek, ktery byl schopny to udélat, tita mu uz
to odpustil, je to zvlastni...ja to nechapu.

Jarmila: Samoziejmé zalezi na tom vyrobku.

Moja: Ale to byla dobra véc.

Jarmila: Pro n€koho je to dobré a ty penize za to da, Ze to je kvalitni zbozi a nékdo to bere jakoze takto.To
bych fekla, Ze to zalezi, jak fekla tam kolegyné, na tom svobodném rozhodnuti.,jestli nékdo pouziva nebo na
toho ¢lovéka tlaéi,nebo natlaci,. to uz je otazka druhd, mél by se rozhodnout ten ¢lovék sam. Vétsinou se
prodavaji kvalitni vyrobky, ale nékdy je to za tu cenu.

Moja: To znam , jednou pani pfijela k nam domd, Ze to pfedvadéla,naSe mamka pozvala celou vesnici, pak
si z toho udélali vecirek. Pani u nas i pfespala do druhého dne.

Jarmila: Ale toto si myslim, Ze Z neni MLM, to se jedna o osobni prodej.To uz jsou néjaké vyrobky.

Moja: A co parfémy a destniky to je MLM, takové s kosikama?

Jarmila: To si myslim, Ze taky ne. To je spi§ u téch kosm. firem, Ze si nékdo nakoupi vyrobek, kdyz se
¢lovék pod nim se zaregistruje , tak si nakupuje taky se slevou a ten ¢loveék zato néco ma, zZe, nedéla sam tu
praci, ale oni duplikuji to stejné, Ale pak je otazka tady toho, kazdy mize udélat to stejné, to je pravé to, ten
duplikovany prodej. Ten miZe nakupovat, registrovat, ten pod nim taky, kazdy ma stejna pravidla, ale ten,
kdo toho clovéka piivedl, ziskal, tak z toho néco ma. Deset lidi proda vic vic nez jeden, ale pravidla by tam
mély byt. Je to o lidech. Jsou lidi, ktefi to chtéji délat poctivé a ti ktefi chtéji jen zbohatnout. To je spi§ o tom
podvédomi, je to zaloZeno na tom, jaké ma kdo zkusenosti. Pak si udélate nazor,n¢kdy je to t€zké v tom pod-
védomi lidi to zménit a tézko prosadit. Jak tikala pani, prosté méla takou zkuSenost, uz automaticky, ani to
neslysi do konce a uz si udéla zavér, prosté ne. Uz tam ma ten blok. Takze chapu, ze toto je tézké, kdo to
chce délat poctive a vibec prorazit, aby to ty lidi pochopili.

Jana: Ja si myslim, ze tam jde hlavné o to, ze Clovek , ktery prodava, tomu produktu by mél véfit, protoze
ted’ jsem si uvédomila, Ze jsem se ucastnila jednoho naborového sezeni na prodavani knizek do Afriky, pros-
té jsme si piisli poslechnout o co jde, $lo o néjakou brigddu pies 1éto. A ted’ mné se nezdal jakoby ten pro-
dukt, nebo jsem nedokazala pochopit a ztotoznit se s tim, Ze bych méla prodavat néco, ¢emu nevéiim a kdyz
jsem vznesla otazku na toho kluka, tak automaticky jednal vi¢i mné agresivné, co si dovoluji vitbec pochy-
bovat o jejich produktu, ja jsem fekla promin, ale nebudu nabizet néco, ¢emu nevéiim a on nedokazal obhajit
jediny benefit toho, co jsem fekla, co povazuji jako nevhodné. Tady ta reakce jak jsi fikal, presné jak jsi fikal,
zkouska asertivity. V podstaté tam §lo o to, ze tam sedélo asi 10 lidi, ale byly jsme jen dva, ktefi se tomu
branili. A on, at’ si to zapiSeme, at’ se vezmeme papir a piSeme benefity... No ne, ja si budu psat, az uznam za
vhodné...Prosté v poloving jsme se zvedli a odesli. Ja kdyz toho kluka potkdm, nemam nejmensi chut’ se
s nim o ¢emkoliv bavit. Je to prosté o psychice, o vyjednavani, o tom, jak ti lidi komunikuji, o tom, jak
tomu sami véfi a myslim si, Ze slabsi jedinci ve chvili, kdyz se domluvi, kde jsou agresivné nastavenani lidi,
se boji cuknout.

David: Proto je to nebezpecné. Obecné nemaji radi konflikty a pak jeSté hraji na tu strunu, Ze ten ¢lovék,
kdyz si je nejisty, kdyz v Tobé vyvola n€kdo jiny nejistotu, tak se sdm sebe zacne ptat, jestli ta chyba neni
v Tobé. Podvédomée vSichni chceme, aby s nami lidi souhlasili, az kdyz ndm né€kdo jiny da najevo, ze... Kdyz
V tob€ vyvola n€kdo jinej nejistotu. Podvédomeé kazdej chceme, aby s nama vSichni souhlasili. A kdyZ nam
neékdo da najevo, Ze néco nechapeme nebo tak, tak se cejtime Spatné, Ze jo. Takze na to oni taky hrajou, takze
radsi kejvneme na néco, co nechceme.

Jana: To je potom otazka té cilové skupiny, Ze si nevybiraji



David: No oni si vybiraji mladsi, pfirozené.

Jana: No spi$ myslim z pohledu zakaznika ty starsi (viz. Hrnce jako), oni maji oslabeny ty rezistni véci.

David: No, to je uplné jina kapitola tohle. To je jesté horsi, nez kdyz valej do mladejch lidi, kdyZ spoliha$ na

to, ze nékdo uz je v takovém stavu, ze ...

Radim: To uz mozna ani neni véc MLM, to uz se dostavame spi§ do strategii osobniho prodeje, to je pro-

myslené jak funguje. A ten MLM je néco, co nemusi byt vidét. Kdyz za Vama piijde prodejce, tak ani nevidi-

te, ze to je multilevel do chvile, kdyz vam fekne, ze byste se taky mohli stat distributory, tak vy vlastné ani
nevite, ze to je multilevel. Takze mé spis tak napadlo, abychom multilevelu nepfisuzovali néktera negativa,
ktera k tomu vlastné nepatfi, to je spi$ téma souvislostma s technikami osobniho prodeje.

Jarka: To je spiS§ o tom, Ze to n€kdo hazi do jednoho pytle.

Radim: To je asi kdyz to ty lidi nerozslisi, ze nevi, co to je.Pravé MLM je vlasnté zptisob organizace, ktery

mize urc¢ité byt vyuzit k velmi dobro¢innym ucelim.

Kalvi: Podle m¢ vyuZivaji jenom ten osobni prodej ne tady tydlencty? Ja neznam zadny jiny formy

David: Jest¢ online ne?

Kalvi: Netusim

Karolina: Zname tedy néjaky konkrétni piiklad multilevelu? Nebo konkrétnich pordukt?

David: Partners.

Spoleéné: Avon tady padl tusim, Oriflame, Amway, Herbalife klasicky vSichni ptes Herbalife, a jehovisti

urcité

Zbynék: Kazdopadné ty knihy, s téma jsem se teda taky setkal. Akorat si ted’ nevzpomenu na nazev.

David: Ty knihy to je podomni prodej?

Zbynék: To se odvezou lidi do statii, naberou se lidi do ameriky, tam se proskoli a chodi po domech a pro-

davaji néjaky tituly.

Radim: A oni ziskavaji dalsi prodejce?

David: To si myslim, Zze ne

Radim: To si myslim, Ze by mél mit

Moja: Ja si myslim, Ze jo

Jarka: To je prave o té duplikaci, kdyz ten ¢loveék déla to stejny. A ziskava lidi a uéi je to stejny. Takze to je

princip multilevelu.

Moja: To je Ze jedno léto pracuje$ a druhy 1éto mas tym, kterymu veli$ a nabiras je na dalsi 1éto.

Moderator: No a ted’ jde teda o to, jestli na tomhle je néco Spatného?

Moja: No takZe, oni prodavaji knizky Ameri¢antim, ze jo — ted’ jde o to, jestli jsou ty knizky dobry, to je

prvni otazka. A potom, kde teda berou ty penize, ty odmény. Kdyz dostavas procenta z téch lidi pod tebou?

Je to tak?

David: Tak to je myslim, ne? Ze méas pod sebou lidi a oni prodavaj. Ty mas z toho procenta.

Radim: Kazda ta uroveit ma néjaké procento. Ja kdyz mam 20 procent, dalsi nade mnou ma dal$ich 10, ten
nad nim dalsich 5 z t¢ mé prodané knizky. Cili tomu nahofe se to kumuluje.

Moja: A pak, kdyZ se stane teda, ze nékdo nedokaze ty knizky prodavat v ty americe? Tak to je pak jak?

David: Nijak, prosté nevydélas.

Radim: To zalezi na tom systému, ze jo. Teoreticky v ¢istym multilevelu by to vlastné nemélo vadit, prosté
nevydéla. Pokud tam jsou ale néjaky manipulativni techniky, které me¢ budou tlacit, Ze mam mit téch
400 bodt za mésic .

Zbynék: No ja cetl ptibéh néjakyho ¢lovéka, nevim jak pfesné to bylo, ale myslim, Ze kdyZ neprodali, co
méli, tak je prosté vykopnou a poslou domi

Moja: A ty lidi na tom né&jak tratéj?

Zbynék: Tak to uz nevim.

Radim: No, jestli méli néjakou vstupni investici, tak samoziejmé.

Moja: Nevim jakoze. J4 ti neumim fict, jestli je to dobry nebo blby, protoze za prvy nevim, jestli ¢j ta knizka
dobra a za druhy nevim, jestli tam neprodélavaji prave tyhle lidi, kterym se to nepodafri.

Jana: S ohledem na to, co vSechno tady zaznélo, tak jak fikal pan Radim je to o tom, Ze jsme narazeli na tu
techniku osobniho prodeje, ktera ten multilevel déla negativnim. Z toho myho pohledu. Tteba ten
princip mize fungovat blahodarné, vSechno je jenom o téch lidech.

Marie: Jako ve vSem. To jsou ty Spatny zkuSenosti no. Tak ja ¢eho jsem se Ui¢astnila, tak to bylo myslim na
néjaké pojisténi — jsme tam byli vSichni nezaméstnani, takze kazdy byl rad, Ze maji néjakou praci a
oni zacali tim, ze tam musime dat n&jakou financni investici do toho, ted’ j jenom jsem vznesla
otazku kde na to jako ten nezméstnany ma vzit ,,No s pani se rozlouc¢ime, ta evidentn¢ nema zajem.*

Smich

Jana: Ty vole no.

Marie: Lidi maji takovy $patny zkuSenosti, tak se na to divaji $patné no.

Karolina: V dnesni dobé¢ je to hlavné hodné proflaklé uz.



Marie: To je fakt, jakmile zazni v telefonu n&jaka nabidka, kazdy to hned tipne, ani si nevyslechne co to je.

Jana: To je piesné co délaj, kdyz chtéji prezentovat néjaky produkt, tak uz jen se divat na to jakou cestou
k vam je ten produkt prezentovanej, Ze jo. TakZe kdyZ uz Vam to zasahne takhle blizko do Vaseho
soukromi, do Vasi osobni zony, tak uz jen kviili tomuhle nemate averzi k tomu ¢lovéku — jako nega-
tivni piistup jako ,,Co si mé dovolujes vyrusovat?* ,,Co ty mi vola§ doma?* ,,Jak ty jsi se ke mné
dostal?*

Moja: No pfesné

Jarka: To je piesné tom, Ze jo. VSechno je to o lidech. Ten produkt mize byt dobrej, ale jeden ¢lovék to
prezentuje takto, druhej dobfe.

Jana: To taky, ale hlavné i média a jakym zplisobem k tomu pfistoupite, jestli je oslovite na ulici, jestli si na
ty lidi najdete telefon ted’ jak jste nasli ten telefon, jestlii si vZdycky shangj... ted je to néjakej ran-
dom,

Osobni véc, kdyz pcistoupite k produktu, kterej si sami vyhledate a nebo jste ovlivnéni néjakym ze jo.

Vy jste ten, kdo rozhodne prioritné o tom, Ze se bude néco dit.

Radim: Na druhou stranu nevim, jak vy, ale ja jsem nakoupil vSelijakych krama kvtli tomu, Ze mé nékdo
oslovil a nesna§im osobni prodej, nesnasim to, kdyz mé nékdo oslovi a stejné¢ mé cas od ¢asu n¢kdo
piekeca, pak mam spoustu kramti zbyteénych. Ale tady padlo, Ze to neni k multilevelu, ale na osob-
nim prodeji. To rozhodnuti je teda na tom doty¢ném. Myslim si, Ze lidi maji velmi malou schopnost
se rozhodnout. Nase cela rodina ma vysavace Rainbow, coz je néjaky strasny kram za 80 tisic

Smich

Radim: Vysavag za 5 tisic vdm udéla uplné stejnou sluzbu a samoziejmé to umi podat tak, Ze jako.. © M¢la
to tchyné, babic¢ka atd. a tak to vlastné vypadalo, Ze néktefi ¢lenové rodiny jak tieba ja, jsou
v néjakém smyslu Spatni, Ze tu uzasnou véc nechtéji mit doma. Tak ji mame doma taky. Pfidana
hodnota nula, efektivni taky, duhy nenechava...ale nema to nic spoleéného s multilevelem, je to pies
osobni prode;.

Moderator: Rozdily mezi MLM a letadlem?

David: Ja jsem slysel, e hlavni rozdil je v tom vstupnim poplatku. Ze defacto za to, Ze viibec miize$ zacit
prodavat néci produkt. Coz je...jako co? Tak jim musi$ dat penize. To je podle m¢ hlavni rozdil
z myho pohledu.

Karolina: A ty penize davas jako na co? Na néjaké Skoleni?

David: No prosté za ty penize dostane$ jakoby pravo nékomu vydglat penize. Oni t& proskolej, coz je mimo-
chodem dalsi véc, ktera mé irituje, Ze t¢€ teda oslovi ten ¢lovek a ja z néj Gplné citim, jak z né&j kape
ta naucend...

Karolina: prezentace jako

David: prosté ja bych mu chtél jednu flaknout..ale tak feknu Dékuji, nashledanou. Ja prosté nevim, pro¢ jsou
tak neupfimni, ja to nesnasim, kdyz to lidi délaji.

Radim: Oni hodné pouzivaji oznaceni uspéSeny mlady muz a Gspé$na mlada dama

David: Dynamicky mlady muz.

Jarka: Ja sem byla na prezentaci Skyline, jestli vam to néco fika. Dostala jsem se tam oklikou, ze sem tam
byla vylakana na vecefi si néco poslechnout, takze jsem tam cekala, vSichni tam tleskali, v§ichni
uspésni, tak jsem cekala za co teda ty penize a to ...n¢jaka kniha. Strategie jak obalamutit a nalakat
lidi. Nic

Takze rozdil je ten vyrobek, jestli tam je, nebo ne. Kdyz tam je, je to multilevel.

David: Diiv spole¢nosti jako je Amway a tak nevydélavali na tom, ze by lidi prodavali produkty, ale 75
procent piijmu §lo z toho, Ze prodavaly ty knizky a cédécka..a neslo tam o ten produkt, ale ze ziska-
vate dalsi lidi, ktefi si kupujou ty vase knihy, aby byli lepsi,

Radim: Tohle tomu multilevelu nemusi byt vlastni, Ze o. Ja tiecba nemam zkuSenost s Avonem, ale co jsem
zaslechl , tak je to uplné€ o néem jiném, Ze si to néjak holky prodavaji mezi sebou.

Kalvi: No to Vas musim opravit, i ja jsem byl jednou zékaznikem. Na stfedni to fréelo, jsem kupoval na
Vanoce.

Smich

Zbynék: Konkrétng ten Avon, to je asi jedinej multilevel, co znam, co na mé nepiisobi negativné. Clovék si

na tom opravdu miize vydélat, neni tam snad Zadna pocatecni investice, u nas to déla sestfenice na matetské,

protoze nemize chodit na plny uvazek, tak si nékdy docela slusn€ vydéla, ikdyz to dé€la jen na vesnici

Moja: To mé tfeba ani nenapadlo, Ze Avon je MLM

Jana: V tomhle ma fakt dobrou image, Ze délaji ty nadace na rakovinu, teda proti rakoviné©

Smich

Moderator: Cim si tedy myslite, Ze to je?



Zbynék: Je to ta image a vystupovani lidi, myslim. Nenabiraji je agresivné, ale lidi do toho jdou dobrovol-
né.

Radim: No dobfe, ale podle mé je to naopak. Nékdo ma strategii oblafnout lidi a vyuZije k tomu techniku
mulitlevelu, nékdo ma strategii byt slusny, socialn¢ zodpoveédny a taky k tomu vyuzije techniky multilevelu,
takze ten mlm za to asi nemutize

David: No nemiize, ale je to realita, Ze to lidi zamé&nujou

Radim: No jasné&, z pohledu bézného ¢lovéka je to totéz.

Lenka: Ja bych taky fekla jesté, Ze je to o té kvalité produktu a o té cené. KdyZ mi nékdo nuti hrnec, ktery
ma hodntu pétistovky a chtéji za néj 25 tisic, tak pokud mam vSech 5 pohormadé¢, tak mi asi dojde, Ze to neni
ok. Zatimco u toho Avonu mi pfijdou ceny i kvalita vyrobku v pohodé¢.

Jana: Rychloobratka

Radim: No to je zase o té strategii, kdyz budu mit hrnec za 500 a budu ho chtit prodat za 25 tisic, tak asi
nejdu délat televizni reklamu. Musim volit osobni prodej a v t€ chvili mozna vyuziju i ten mlm, ale je to
prosté o téch zamérech toho prodejce. Protoze jinak by to asi neprodal, nez Ze nékoho manipulativné ukeca.
Jana: Jak ten MLM vibec zacal..jak to bylo na tom pocatku..v Cechach..vSichni cht&li podnikat, viichni
chtéli bohatnout, najednou hrozné vSechno a vidina rychlého zisku, podnikatelé jako na zapadé, tak maji lidi
pocit, Ze se na to nabalilo spoustu lidi, kteti pfesné méli vidiny toho okamzityho zisku

Radim: Tak ta strategie sem pfi§la uz v t€ podob¢ ze zahranici

.....Jana: No..vid¢la jsem né&jaky filmy, jak to tam je. Ty masy. Mega party. Mega vymyvarny. To je psycho.
Moja: A tieba takovy ti doktofi, to je taky multilevel?

Jana: No to by az ve chvili, kdyby se stali t¢éma nabor¢ima

Radim: vokamZiku kdyby =zacli svoje pacienty ptremlouvat, aby zacli shanét dalsi
David: Ja sem se jim tehdy upsal, protoze sem byl mladej a blbej, sem sice zastance svobodné viile, ale na
druhé strané je ¢lovek ovlivnitelny a ¢im je mladsi, tim ovlivnitelngjsi

Radim: a ¢im starsi, tim jesté vic ovlivnitelngjsi

David: My jsme jesté v ramci naSeho studia relativné odolni, ale jsou lidi na ktery to fakt strasné pusobi, ten
multilevl, protoze je to agresivni

Jana: a nemysli$ si, Ze s ndstupem internetu, diky uz si sou vSichni schopny vyhledat informace, to bude
upadat?

David: ne, pravé naopak si myslim
Jana: kazdy je schpny si najit co potfebuje a rychle uspokojit potfebu a uz nebude mit tu tendenci

David: ja myslim, Zze to bude podobny jak se socialnima sitéma, sou sice hrozné popularni, lidi se pomalu
budou vracet k osobnimu jednani
byl to hroznej boom, ale postupné lidi zjistili, Ze to neni zas tak dobry a uz tam netravi tolik ¢asu. Ze ten
mulitlevl bude podobnej, protozZe ¢lovéka presvédéis mnohem lip osobné nez pies néjakej banner.

Lenka: ja jsem pravé zazila situaci, kdy pfisli s hrncem domii a my chtéli pra dni na rozmyslenou, Ze se
podivame na jejich internetové stranky a oni nam fekli, ze na téch internetovych strankach to bude stat o
15000 vic.

Kalvi: ja si pravé myslim, ze s tim rozvojem internetu budou upadat ty neeticky formy, kdyz si je kazdej
schopnej to hned vyhledat. Kdyz tfeba pfijdou z n€jaké spolecnosti a ty si jejich jméno vyhledas a tam bude
spousta recenzi, ze byli neeti¢ti nebo nekorektni jednani, tak s nima ty lidi potom nebudou dal jednat. Mozna
tohle bude upadek, ale ne celkove toho multileviu

Jana: Ze se to jak kdyby vyfiltruje no to si myslim, ze budou délat spi§ ty nov&jsi generace, ale mij tata by
si takhle nic nevyhledal,

Sceptic: pravéze tim vice se budou soustiedit na skupiny obyvatel u kterych na prvni pohled vidtite, Zze chtéji
najit, kupovat co nejlevnéji, tim vic se budou soustied’ovat na ty méné rezistentni a bude toho potad dost
Zbynék: To jsem chtél zrovna &ict, Ze tim vice zalezi na socialni vrstvé, postaveni a inteligenci ¢lovéka,
protoze tihle lidi na tohle skakat asi pofad, tak né&jak

Moderator: Myslite si, Ze by jste byla, s ohledem na to, co jste popsala, schopna / ochotna dnes koupit néja-
ky produkt touto cestou?

Sceptic: zalezi na cenové relaci, ale krom& mého oblibeného krému od oriflame asi ne

Moderator:.Co by méli prodejci délat jinak?

Moja: to je na strasné dlouhou dobu, kdyby ted piestali s t¢émi agresivnimi technikami a zacali to délat dobfe,
tak je to na strasn¢€ dlouhou dobu

Kalvi: mé to ptijde stra§né nedistojny, jak za mnou piijde 18 kluk se zemédélkou a fika mi jak si mam spofit
na dtchod, zas tomu tak neorozumim, ale kdyz za mnou pfijde korektni clovek, 40, 50 let, co uz ma néjaky
zkuSenosti, tak mu véfim vic, nez kdyz to je n¢jakej cucak, co dostal za dva tydny certifikat

Andrea: Jde o to jestli mu je 18?

Kalvi: nejde, kdyby studoval finance nebo tomu néjak rozumnél a on tomu nerozumi

Moja: to je asi to co fikala Jana, Ze ani tomu produktu nerozumi



Sceptic: ja pravé naopak, kdyz vidim nékoho star§iho, kdo to déla, tak si feknu, co se ti stalo, ze si skongil
takhle, je mi toho Cloveéka az lito

David: to ja budu zastupovat tu ptedsudkovou ¢ist naroda, kdyZ za mnou piijde 18 kluk, kterymu uplné ne-
padne oblek a poucuje mé o finan¢ni odpovednosti, tak se ho zeptdm, jak ma velky kapesny

Jana: uz jde jen o to, jak se prezentuje, miize mu byt 18 a vypada na 25, protoze se umi hezky oblict a pre-
zentovat, je to 0 tom co si schopny fict a jak se prezentujes
décka v 16 v 17 letech sou schopny vymyslet takovej produkt a prodat ho, Ze uz po zbytek zivota Soupou
nohama, ten v€k neni Gplné pricinou, spis $lo o sebeprezentaci

Kalvi: ok ale aby tomu fakt rozumeéli

Jana: v 18 mizes byt shcopnej podat obsahlejsi a kvalitnéjsi a aktualnéjsi informace nez ve 40, jasné hrajou
tam roli ty zkuSenosti, ale prioritné jde o tu sebeprezentaci ne o to, kolik ti je

Kalvi: ja to bral z hlediska tamtoho finanénictvi, Ze vic budu véfit ¢lovéku, kterymu neni 18 a neni ze zemg-
délky

Jarka: ja ve finan¢nictvi délam 16 let, a taky sem se §la jednou podivat do téch partners a mam i zkuSenosti,
ze neporadili klientim korektné, tak sem §la na cumendu za oponu, je to spi$ o tom, jak tady uz bylo zminé-
ny, je tam spoustu mladikti a jedou tam na manazerstvi opravdu, marketingovy kokotiny a multilevl za cil. to
byla i jedna z té&ch prvnich prezentaci a ukazovali t¢ém kklukiim a kdo vy chcete byt a tadyto. a ten mladik
tekl, kteryho ja zanala dfive z néceho a zacal toto dé€lat a je tady na postu manazerském a néco jsme spolu
tesili, myslim Gveér

oni maji tu psychologii prodeje naucenou slovo od slova a vSecky fraze aby nalakali toho ¢lovéka popiipadé
zblbnout.

jednou tam spousta téch mladych lidi a délaj to tadytim zplisobem. a on i dneska je na tamtom stupni, ale
finance nic moc ani ty zivotni zkuSenosti nic moc

Jana: to je smutny

Moja si to taky mysli”

Kalvi: méli by se soustiedit na to, co ¢lovek fakt potfebuje a necpat jim dolary do o¢i

Jana: To se nabizi otdzka, jestli to neni hrozné kratkozraky zaméstavat lidi co tomu nerozumi, protoze oni
nabidnou $patn¢ ten produkt, to¢i prachy, ale ty lidi se pak stanou majitelem Spatnyho produktu a §ifi Spatné
jméno a povédomi dal, takze zbytek populace si dava pozor, takze je to takova negaitvni spirdla

Moja: bude to fungovat rok a pak ne, mozna sou ty firmy tak udélany

Radim: to si nemylsim, ze zrovna partners maji v imyslu

Jarka : Ja si myslim, Ze ne a ur¢it$ to jadro a primarni cil je dobie.. Ale zas je to o t&ch lidech. Spolupracova-
la jsem v té firmé, ktera to fakt déla pro ty lidi. Ale jsou taci ,tkefi to délaji pro lidi a jini ktefi jen pro zisk a
rhst.

Jana: A neni to soudast té strategie? Ze tam maji tyhle i tyhle?

Jarka: No ale princip multilevelu je o té duplikaci. On musi pfedavat to, co umi dobie a pfedava tém svym
lidem a chece od nich do samy. .. Ja tieba délala i v té vedouci funkci, kdy jsem méla pod sebou vice téch
prodejct a na zaratku se vSichni snazili, ale po Case jsem zjistila, Ze néktefi na to maji a jini ne.

Moderator: Budeme schopni shrnou hlavni diivody neoblibensoti MLM?

David: Ja mam hlavni dva — je to agresivni pfistup prodejct a neupfimnost jejich, kdy jim jde o jejich zisk a
ne o nase dobro.

Moja: Ja mam asi problém s tim produktem, Zze oni sami tomu podle mé nevefi.

Zbynék: Nejenom, Ze tomu neveti, ale oni hlavné prodavaji néco, co lidi nechtéji. Kdyby se prodavaly néja-
ké smysluplné vyrobky. Tteba, kdyby objizdéli mlikaii a prodavali mliko, tak tomu budou lidé vstiicné;jsi.
David: Nebo tieba toalet’ak.

Radim: Ja bych fekl pravé — kdyz chcete prodat kram, ktery je k ni¢emu, zvolte osobni prodej. A to je tedy
ten negativni piiklad, za ktery multi level nemtze. On ma tu negativni image i kvili tomu , ze 1idé nerozlisuji
co je a co neni multilevel.

Moderator: A myslite si, Ze to tedy ma néjaké feSeni?

Radim: No, ale co? Ptece bézny ¢loveék nepotiebuje védeét, ze néco je mlm, nebo neni. To je mozna teoretic-
ky pojem, ktery vzesel ve znamost tim, Ze se spojil s né¢im negativnim. Ale vlastné bojovat za image mlm je
skoro zbyte¢né. Osobni prodej je néco jiného, tam urcité jsou n&jaké profesni asociace, které by se tim mély
velmi seriézné zabyvat.

Lenka: Jesté meé napadla ta eti¢nost.

Moderator: Co by tedy prodejci méli délat jinak, aby Vas presvéd¢ili, jak ke koupi, tak ke vstupu do MLM?
Karolina: Ja bych to tieba rada zkusila, kdyby tam nebyl vstupni poplatek. Jen tak tu préci zkusit, ale ne-
muset za to platit.

Moja: Ja bych to asi zkusila, kdyby mé oslovil nékdo blizky, komu v§fim. Tfeba ségra nebo tak.Zkratka kdo
ma vSech 5 pohromadé a komu véfim.



David: No pro mé jsou to dva divody — Kdybych nemél penize a kdyby tam byl dobry produkt, kterému
vétim — Ze bych se nestyd¢l spojit svoje jméno s tim, Ze ho prodavam.

Sceptic: V mém piipadé, Ze by to byla véc, ktera by jinde nebyla. Tteba néjaky dovoz, ja nevim, néco, co se
tady na pulty nedostane.

Lenka: J souhlasim s Davidem. Nikdy bych nesla délat do firmy, kde to, Ze co délaji (prodavaji), neni smys-
lupIné. Tieba jsme se bavili s Radimem — ,,nikdy bych nesla délat marektingového feditele jehovistim, pro-
toze zkratka nevéfim tomu produkutu. Tecka.*

Jana: Presné. Karma.

Zodpovezeni dotazii, ukonceni, podékovani, rozlouceni.



PRILOHA P VIII: INFORMOVANE SOUHLASY - FOCUS GROUP

Informovany souhlas s G¢asti na vyzkumu v rameci diplomové prace

Nézev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedidlnich komunikaci,
Univerzita Tomége Bati, Stefanikova 2431, Zlin

Prohlasuji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami tcasti na vyzkumu ,,Multilevel marketing™ a Ze se
jej chei dobrovolné zucastnit.

Beru na védomi, Ze uidaje poskytnuté pro ucely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouZity
jinak, nez k interpretaci vysledku v ramci diplomové préce.

Rovné&Z beru na védomi, Ze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvaZeni, vystoupit.

Denamisto MYloww LN

Jméno a piijmeni

Podpis

Informace ziskané prostednictvim tohoto vyzkumu budou vyuZity pro praci tak, aby nijak neposkodili
74dného z respondentdi. Ziskand data a informace slouzi pouze pro zpracovani praktické ¢dsti mé

diplomové prace a jsou anonymni.
Dékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si piejete v praci parafrazovat Vase nazory? _ A2k}
(jakékoli muzské / zenské jméno)

Vase skutec¢né pohlavi ’/_

Vs skutecny vék 41

Vage skutetné dosaZené vzdelani _J3_Hiraera

% . w P s
Vage profese #/vAvcan’ PoRADC €




Informovany souhlas s i¢asti na vyzkumu v ramci diplomové price

Nazev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigové

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedidlnich komunikaci,
Univerzita Tomé4Se Bati, Stefanikov 2431, Zlin

Prohlasuji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami i¢asti na vyzkumu ,,Multilevel marketing® a Ze se
jej chei dobrovolné zi&astnit.

Beru na védomi, Ze Gidaje poskytnuté pro tiely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouZity
jinak, neZ k interpretaci vysledku v ramci diplomové prace.

Rovnéz beru na v&domi, Ze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvazeni, vystoupit.

» /
Denamisto 77 % 2019 Z2Lrw/

Jméno a prijmeni

Podpis

Informace ziskané prostfednictvim tohoto vyzkumu budou vyuzity pro praci tak, aby nijak neposkodili
Zadného z respondentii. Ziskand data a informace slouZi pouze pro zpracovani praktické €asti mé

diplomové prace a jsou anonymni.
Dékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si pfejete v praci parafrazovat Vase nazory? /7 9 </ £
(jakékoli muzské / Zenské jméno)

Vase skute¢né pohlavi 1

V45 skutetny vék S i ' ”

Vase skutetné dosazené vzdglani (7% £+

Vase profese  KEFLREAT




Informovany souhlas s icasti na vyzkumu v ramci diplomové price

Nazev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedidlnich komunikaci,
Univerzita Tomése Bati, Stefanikova 2431, Zlin

Prohlasuji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami u¢asti na vyzkumu ,,Multilevel marketing* a Ze se
jej chci dobrovolné zudastnit.

Beru na védomi, Ze udaje poskytnuté pro tcely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouZzity
jinak, nez k interpretaci vysledku v ramci diplomové prace.

Rovnéz beru na védomi, Ze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvazeni, vystoupit.

Den a misto A Y . L0AY 'L\\/\,x

Jméno a prijmeni

Podpis

Informace ziskané prostfednictvim tohoto vyzkumu budou vyuzity pro préci tak, aby nijak neposkodili
zadného zrespondentl. Ziskana data a informace slouzi pouze pro zpracovani praktické ¢asti mé

diplomové prace a jsou anonymni.

Dékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si pfejete v praci parafrazovat Vase ndzory? | A&Ly \
(jakékoli muzské / Zenské jméno)

Vase skute¢né pohlavi ]

Vi skutecny vk &5 o

Vage skuteéné dosazené vzdélani V.

Vase profese CTUD EVT




Informovany souhlas s Gi¢asti na vyzkumu v ramci diplomové price

Nazev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedidlnich komunikaci,
Univerzita Tomase Bati, Stefanikové 2431, Zlin

Prohlasuji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami G¢asti na vyzkumu ,Multilevel marketing" a Ze se
jej chei dobrovolné zicastnit.

Beru na védomi, Ze idaje poskytnuté pro tigely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouzZity
jinak, nez k interpretaci vysledku v rdmci diplomové prace.

Rovnéz beru na védomi, Ze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvazeni, vystoupit.
A, 1. 2ol

Den a misto
Jméno a pifjmeni

Podpis

Informace ziskané prostfednictvim tohoto vyzkumu budou vyuZity pro praci tak, aby nijak neposkodili
Zadného z respondenti. Ziskand data a informace slouZi pouze pro zpracovani praktické &asti mé

diplomové prace a jsou anonymni.
Dékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si piejete v praci parafrazovat Vase nazory? SCeptic
(jakékoli muzské / Zenské jméno)

Vase skute¢né pohlavi __'t{:_

Vi3 skutetny vek 10 N

VaSe skutetné dosazené vzdélani __ 7%

Vase profese T t?




Informovany souhlas s i¥asti na vyzkumu v ramci diplomové price

Nézev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedidlnich komunikaci,
Univerzita ToméSe Bati, Stefanikova 2431, Zlin

Prohladuji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami iasti na vyzkumu ,,Multilevel marketing® a Ze se
jej chei dobrovolné zigastnit.

Beru na védomi, Ze tidaje poskytnuté pro Giely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouZity
jinak, neZ k interpretaci vysledku v rdmci diplomové préce.

Rovné&Z beru na védomi, e mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvaZeni, vystoupit.

Den a misto ///"[ 1L/ izf‘,u

Podpis

Informace ziskané prostiednictvim tohoto vyzkumu budou vyuZity pro préci tak, aby nijak neposkodili
%adného z respondentti. Ziskana data a informace slouZi pouze pro zpracovéani praktické &asti mé

diplomové préce a jsou anonymni.
Dékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si piejete v praci parafrdzovat VaSe nazory? A’ZO‘ ol ‘W
(jakékoli muzské / Zenské jméno)

VasSe skute¢né pohlavi __H_

Vas skute¢ny vek _K_X oA

Vase skutedné dosazené vzdélani N

Vase profese _|¢ 'Z 710 -




Informovany souhlas s G&asti na vyzkumu v rdmci diplomové préce

Nézev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedidlnich komunikaci,
Univerzita Tomase Bati, Stefanikova 2431, Zlin

Prohlaguji, e jsem byl/a seznamen/a s podminkami i¢asti na vyzkumu ,,Multilevel marketing* a Ze se
jej chei dobrovolné zigastnit.

Beru na védomi, Ze daje poskytnuté pro ti¢ely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouZity
jinak, ne k interpretaci vysledku v rdmci diplomové prace.

Rovn& beru na védomi, Ze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvaZeni, vystoupit.

Denamisto __77. 4 - o014 jj(,..’,
sméno a prmen_|[ NN

Informace ziskané prostfednictvim tohoto vyzkumu budou vyuZity pro praci tak, aby nijak neposkodili
74dného z respondentti. Ziskana data a informace slouZi pouze pro zpracovéni praktické Casti mé

diplomové préce a jsou anonymni.
Dékuji, Andrea Fleissigova

(f
Pod jakym jménem si piejete v praci parafrazovat Vase nézory? Korgbms.

(jakékoli muzské / Zenské jméno)

Vase skute¢né pohlavi 2R
V4§ skuteény vék ﬂ
Vase skuteéné dosazené vzdélani AQ//O&M/ N

Vase profese — STUPENT




Informovany souhlas s Giéasti na vyzkumu v rdmci diplomové préice

Nazev prace: Multi level marketing

Autor price: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedidlnich komunikaci,
Univerzita Toma3e Bati, Stefanikova 2431, Zlin

Prohlasuji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami ti¢asti na vyzkumu ,,Multilevel marketing® a Ze se
jej chei dobrovolng zi&astnit.

Beru na védomi, Ze idaje poskytnuté pro tigely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouZity
jinak, neZ k interpretaci vysledku v rdamci diplomové préce.

RovnéZz beru na védomi, Zze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvaZeni, vystoupit.

Denamisto 27 4. 79 ‘= Zeiin=

Jméno a pifjmeni]

roryis [

Informace ziskané prostfednictvim tohoto vyzkumu budou vyuZity pro praci tak, aby nijak neposkodili
Zadného z respondentii. Ziskand data a informace slouZi pouze pro zpracovani praktické &asti mé

diplomové prace a jsou anonymni.
Deékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si piejete v praci parafrazovat Vase nazory? _JAWA
(jakékolimuZské / Zenské jméno)

Vase skutetné pohlavi —==+<

Va3 skuteény vék ~7<—

Vase skutetné dosaZené vzdélani 45 /3c.)

VaSe profese oz2ceazice _ ppy o VEFPOL) st ST




Informovany souhlas s @éasti na vyzkumu v ramci diplomové prace

Nazev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedialnich komunikaci,
Univerzita Toma3e Bati, Stefanikova 2431, Zlin

Prohlauji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami u&asti na vyzkumu ,,Multilevel marketing“ a Ze se
jej chei dobrovolng zidastnit.

Beru na védomi, Ze idaje poskytnuté pro t&ely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouZity
jinak, nez k interpretaci vysledku v ramci diplomové préce.

RovnéZ beru na védomi, ze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvaZeni, vystoupit.
Den a misto Ld q‘,}v 14 ’ LUl

Informace ziskané prostfednictvim tohoto vyzkumu budou vyuZity pro préci tak, aby nijak neposkodili
zadného z respondentii. Ziskanad data a informace slouzi pouze pro zpracovani praktické &asti mé

diplomové prace a jsou anonymni.

Dékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si pfejete v praci parafrazovat Vase nazory? [/:'”ﬂ/ l
(jakékoli muzské / Zenské jméno)

Vase skutené pohilayi N

V4§ skuteny vk £

Vase skutetné dosaZené vzdélani [}‘ :

Vase profese ) [UDEAT




Informovany souhlas s icasti na vyzkumu v rdmci diplomové price

Nézev prace: Multi level marketing

Autor préace: Andrea F leissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzové, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedi4lnich komunikaci,
Univerzita Tomése Bati, Stefanikové 243 1, Zlin

Prohlasuji, Ze jsem byl/a seznémen/a s podminkami casti na vyzkumu , Multilevel marketing® a Ze se
Jej chei dobrovolng zidastnit.

Beru na védomi, ze udaje poskytnuté pro Gcely tohoto vyzkumu Jjsou anonymnf a nebudou pouZity
jinak, ne¥ k interpretaci vysledku v rémei diplomové préace.

Rovnéz beru na védomd, %e mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvaZeni, vystoupit.

Denamisto _11.4 . 2074 ’,7([/‘/

Podpis _

Informace ziskané prostednictvim tohoto vyzkumu budou VyuZity pro praci tak, aby nijak neposkodili

Zadného z respondentt. Ziskans data a informace slou¥i pouze pro zpracovani praktické &4sti mé

diplomové price a jsou anonymni.
Dékuji, Andrea Fleissigov4

Pod jakym jménem si piejete v préci parafrézovat Vase nézory? M&Afl
(jakékoli muzské / zenské Jjméno)

Vase skute¢né pohlavi £

Vi skuteény vek 2%
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Informovany souhlas s ti¢asti na vyzkumu v ramci diplomové price

Nazev prace: Multi level marketing

Autor prace: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedialnich komunikaci,
Univerzita Tomége Bati, Stefanikova 2431, Zlin

Prohlasuji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami G&asti na vyzkumu ,Multilevel marketing* a Ze se
jej chci dobrovolné zi¢astnit.

Beru na védomi, Ze idaje poskytnuté pro ti¢ely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouZity
jinak, nez k interpretaci vysledku v ramci diplomové préce.

Rovnéz beru na védomi, Ze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvézeni, vystoupit.
Denamisto /- 4 <2/% ". TG
Jméno a pijmeni _

Informace ziskané prostfednictvim tohoto vyzkumu budou vyuzity pro praci tak, aby nijak neposkodili
zadného zrespondentl. Ziskana data a informace slouZi pouze pro zpracovéni praktické asti mé

diplomové prace a jsou anonymni.
Dékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si pfejete v praci parafrdzovat Vase nazory? LZ K
(jakékoli muzské / Zenské jméno)

VaSe skute¢né pohlavi _3:

V4§ skutetny vek <& -

Vae skutetné dosazené vzdglani _ /¢

Vase profese £ELTPR_




Informovany souhlas s G&asti na vyzkumu v ramci diplomové price

Nazev prace: Multi level marketing

Autor préce: Andrea Fleissigova

Vedouci prace: PhDr. Pavla Kotyzova, PhD.

Termin realizace: 11. 4. 2014

Misto realizace: zasedaci mistnost 109 / budova U44 / Fakulta multimedidlnich komunikaci,
Univerzita Tomase Bati, Stefanikové 2431, Zlin

Prohlasuji, Ze jsem byl/a sezndmen/a s podminkami t&asti na vyzkumu , Multilevel marketing" a Ze se
jej chei dobrovolné zucastnit.

Beru na védomi, Ze udaje poskytnuté pro ucely tohoto vyzkumu jsou anonymni a nebudou pouzity
jinak, nez k interpretaci vysledku v ramci diplomové préce.

Rovnéz beru na védomi, ze mohu z vyzkumu kdykoli, podle svého vlastniho uvaZeni, vystoupit.
[ o 7
Den a misto ‘9/@ & { (, - ol Z]

sménoaprmen | N

Informace ziskané prostfednictvim tohoto vyzkumu budou vyuzity pro préci tak, aby nijak neposkodili

Z4dného z respondentil. Ziskana data a informace slouzi pouze pro zpracovéani praktické &asti mé

diplomové prace a jsou anonymni.
Dékuji, Andrea Fleissigova

Pod jakym jménem si piejete v praci parafrazovat Vase nazory? ﬁ@&k
(jakékoli muzské / zenské jméno)
Vase skutetné pohlavi /¢~

Vs skutedny vék /(|

Vase skute¢né dosazené vzdélani Hf/‘ (
" el 7o :i
Vase profese OVl e




