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ABSTRAKT

Diplomova prace na téma Multilevel marketing v 21.stoleti se zabyva problematikou refe-
ren¢niho neboli vicetroviiového marketingu jako plnohodnotného néstroje marketingové
komunikace. Diky multilevel marketingu zaziva ptimy prodej dynamicky rozvoj a vynikajici
vysledky tykajici se obratli. Prace osvétluje konkrétni postupy, jak lze diky multilevel mar-
ketingu dosahnout tGspéchu a zabyva se piimo systémem multilevel marketingu ve spolec-

nosti ZFP Akademie a.s.

Kli¢ova slova:

Multilevel marketing, referenéni marketing, viceurovitovy marketing, pyramidové schéma,
letadlo, sponzor, pozice, cash-flow kvadrant, ptimy prodej, Amway, ZFP Akademie, sitovy
marketing, bodova hodnota, provize, struktura nezavislych distributort, osobni kariéra,
prodejni marketingovy plan, samospotiebitel, zakladni seminaf, kombinace socialnich pro-

duktt, vzdélavaci systém, Akademie

ABSTRACT

In my graduation work Multilevel marketing in 21th century, | deal with referential or multi-
level marketing as a full-value marketing communication discipline. Direct sale is passing
through dynamic expansion and has a great results in sales because of multilevel marketing.
Graduation work explains concrete ways, how to get succes because of multilevel marke-

ting. It examine multilevel marketing system in ZFP Akademie corporation.

Keywords:

Multilevel marketing, referential marketing, plane, sponsor, position, cash-flow quadrant,
direct sale, Amway, ZFP Akademie, network marketing, score, commission, independent
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UvoD

Interaktivni distribuce, sitovy marketing, network marketing, referenéni marketing, to vse
Ize zahrnout pod jednotny pojem multilevel marketing neboli vicestupiiovy marketing. Mul-
tilevel marketing je jednozna¢né plnohodnotny obchodni koncept, ktery si pevné vydobyl
svoje misto v modernich ekonomikach na vSech kontinentech. I kdyz ne vSechny spole¢nosti
a ne vSechny nabidky v tomto oboru jsou stejné kvalitni, pokud na zakladé informaci, které
jste ziskali, zjistite, Ze nabidka, kterou jste byli osloveni je seridzni a diivéryhodnd, mizete
se beze strachu do takového podnikani pustit, protoZe nemate co ztratit, naopak, miizete

velmi mnoho ziskat.

Robustni cash flow, 46 milionti nezavislych spolupracovnikil, loajalni zakaznici, minimalni
naklady, schopnost obchazet netuprosné pozadavky tradi¢niho maloobchodniho zpiisobu
distribuce - to jsou pouze né€které z atributu firem, vyuzivajicich "Interaktivni distribuci

zboZi a sluzeb", zaloZenou na principu sitového nebo mnohovrstevného marketingu.

Za&atkem devadesatych let se v Ceské republice objevil systém MLM. Diky $patné obchod-
ni politice nékolika firem a hlouposti mnohych lidi vzniklo okolo MLM spousta dohadu,
nepravd a zna¢né to tento systém poskodilo. Uplynulo nékolik let a mnoha lidmi odsuzova-
ny multilevel marketing je silngj$i nez kdy dfiv a nelze tento fenomén ignorovat. Pro lepsi
ptredstavu o potencialu tohoto oboru mozna poslouZzi udaje o trzbach spole¢nosti zabyvaji-
cich se timto zptisobem obchodu, které podle vyroéni zpravy WFDSA (Svétové Asociace
Spole¢nosti Pfimého Prodeje) piesahly v roce 2003 - 84,5 miliardy USD.

Existuji mnozi lidé, kteti se dopoustéji vazného prestupku, protoze diky své neznalosti mul-
tilevel marketing oznacuji zejména dvéma nejuzivanéjSimi pojmy: Letadlo a pyramida. Pro-
blematika multilevel marketingu skryva velké prekazky v podobé velkych predsudkii a ne-
znalosti zejména u narodu stiedni a vychodni Evropy, ktefi s touto moderni a vysoce efek-
tivni formou marketingu neméli pfili§ mnoho pfrilezitosti se setkat. Na druhé strané tato
forma pfimého marketingu zaloZena na osobnim doporuceni nabizi obrovskou pfilezitost jak
dosahnout nadpriimérnych uspéchi a vysledkii. V dob¢, kdy je spolecnost piehlcena maso-
vymi médii a odezva na klasicka média za¢ina slabnout, je multilevel marketing velmi silnou
a u¢innou zbrani. Diky multilevel marketingu se informace a doporuceni §ifi velkou rychlosti

a jediné, co je v tomto pted¢i, je internet.
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V Ceské republice existuje mnoho spoleénosti zaloZzenych na principu multilevel marketin-
gu. Tato diplomova prace se zaméfi na nékteré z nich, aby bylo mozné pochopit, pro¢ je
okolo tohoto fenoménu tolik dohadli a nejasnosti. Multilevel marketing je plnohodnotnou
disciplinou marketingovych komunikaci a nelze jej nevnimat. Na Vysoké Skole ekonomicke

V Praze se touto problematikou zabyva prof. Jiti Jindra jako ¢asti obchodniho podnikani.

Marketingova komunikace tuto skutecnost jakoby opomiji, ale sitovy marketing je uz nyni
jeji soucasti. ZkuSenosti a osobni doporuceni byly vzdy silnéjsi nez jakkakoli masova média.
Multilevel marketing pracuje s velmi efektivni, ale také nebezpecnou zbrani, protoze jak jiz
bylo zminéno, informace pozitivni i negativni se na zéklad¢ osobniho kontaktu §iti zavrat-

nou rychlosti.

Cilem diplomové prace je naleznout odpovédi na vyvstavajici otazky, pro¢ je kolem multile-
vel marketingu tolik nejasnosti a obhajit tuto discipinu jako silnou a plnohodnotnou moz-
nost a variantu marketingovych komunikaci, kterd mé v dnesnim globalizovaném svété ob-
rovskou budoucnost. Na zakladé konkrétnich piikladl vytycit negativa a pozitiva multilevel

marketingu a mozné konflikty eliminovat v nasledujicich doporuéenich.

Hypotéza

Multilevel marketing je efektivni a plnohodnotny marketingovy nastroj. Jedné se o vysoce
efektivni a i¢innou zbran, kterd vSak v nepravych rukach miize byt nebezpecna. Diky tomu-
to fenoménu lze §itit informace zavratnou rychlosti a dosahovat dynamického rozvoje jak
své vlastni osobnosti, tak obchodu a ziskavat nadpraimérné vysledky. Multilevel marketing

je soucasti marketingové komunikace a nelze jej z tohoto celku vyloucit.
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. TEORETICKA CAST
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1 CHARAKTERISTIKA MULTILEVEL MARKETINGU

Multilevel marketing doslova znamena viceuroviiovy marketing. Co si vSak pod timto po-

jmem laik ptedstavi?

Multilevel marketing je forma piimého prodeje. Nékdy také sitovy marketing. Podstatou je
zkraceni distribuéniho fetézce na minimum. Vyrobce nebo dodavatel sluzeb vytvari pod-
minky pro samostatné podnikani nezavislych ptimych prodejcti. Tak vznika mnohovrstevna
(Multi-level) struktura-sit’ prodeje, ktera je u¢inngjsi a levnéjsi nez klasicky distribucni feté-
zec velkoskladi, velkoobchod. Velmi zjednodusené a laicky lze fici, ze jde o jakousi kombi-

naci pfimého prodeje a frencizingu.

Multilevel marketing, ktery je zndm pod zkratkou MLM, je jednim z u¢innych zpisobu ob-
chodovani. A at’ uZz chceme nebo ne, obchodovani hybe svétem. Seznameni se s timto dru-
hem obchodu mize byt tedy prospésné uplné kazdému. Firmy ptisobici v oblasti MLM jsou
také na seznamu Newyorské burzy, kde je uvedeno 100 nejrychleji se rozvijejicich firem.(

napf.: Global Domains International, Amway, Avon, A.L.Williams, NHT Global....a dalsi)

Okolo MLM vzniklo mnoho mytd a dohadd, tykajici se podvodnosti nebo nelegalnosti
MLM. Tento mytus vznikl jako jiz mnoho mytd v minulosti. Vznikl z nevédomosti lidi a
diky lenosti premyslet, nez si na cokoliv udélam jasny a rozumny nazor.

Jak fenomén multilevel marketing vlastné vznikl? Cim se pfesné zabyva a na jakych princi-
pech je postaven? Pro¢ patii mezi tolik diskutovanou problematiku? Jaké tato marketingova
disciplina vykazuje prodejni vysledky a pro¢ ma vlastné cenu zacit se naprosto vazné a seri-
ozn¢ zabyvat multilevel marketingem? Nejen tyto, ale mnohé dalsi otazky, budou zodpove-
zeny v této diplomové praci, jejimz cilem je objasnit systém multilevel marketingu stanovit

jeho piesna a konrétni pravidla, vyhody a moznosti, které s sebou ptinasi.
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1.1 Jak vznikl multilevel marketing

Vznik systému MLM sahéa do 20.let, kdy byl v USA zakéazan prodej a vyroba alkoholu. Ta-
kova restrikce zcela logicky vedla k porusovani stanovenych pravidel a vymysleni cest, jak
tato pravidla co nejlépe e nejefektivnéji obejit. Tehdejsi ziskuchtivi gangsteti usilovné pre-
myseli, jak pfes hranice do USA propasovat co nejvice alkoholu. Pak jednoho z nich na-
padla genidlni mySlenka. Zacal odménovat paSeraky nejen podle mnozstvi propaSovaného
alkoholu, ale i za zatazeni jeho komplicti do tohoto "obchodu". Za nékolik let se ukazalo, ze
se prodava vice alkoholu nez pted zdkazem. A tak byl vynalezen chytry a spolehlivy systém
prodeje. Systém, ktery slavi celosvétovy uspéch a neustale roste. Vicearoviiovy obchod

neboli Multilevel marketing. [9]

1.2 Historie multilevel marketingu

Multi level marketing vznikl kvtili nelegdlnimu obchodu, ale kvtili legdlnimu obchodovani ho

vyuzila jako prvni spole¢nost California Vitamins.

1.2.1 MLM v letech 1920 — 1950

Vétsina pramend uvadi prvni zminky o MLM v souvislosti s americkou firmou California
Vitamins na zacatku roku 1940. OvSem jak jiz bylo zminéno, prvni pouzivani principu
MLM se objevilo ve 20. letech minulého stoleti. Za vznik MLM muze charakteristicka lid-

sk& vlastnost - touha po penézich.

V roce 1940 zacala prodavat potravni dopliky firma California Vitamins, kterd jako prvni
uvedla do praxe princip MLM. V té dobé byla na americkém trhu fada spolecnosti, které
pouzivaly ptimy prodej. California Vitamins ale umoznila svym distributorim, aby mohli do
obchodu piivést dalsi zajemce. Tak vzniklo sponzorstvi a California Vitamins odménovala
bonusem distributory za préci téchto nové piivedenych lidi. Tim se vytvoftila nezavisla orga-
nizace distributort, kterd v podstaté sama organizovala a trénovala svoje prodejni schop-
nosti. Kazda osoba méla ptilezitost vybudovat si svoji vlastni prodejni organizaci S vyuZitim

ptipravkd a bonusii California Vitamins.
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Po dvou letech se spolecnost pfejmenovala na Nutrilite. Dva nejlepsi distributofi Rich De-
Vos a jeho velky kamarad Jay Van Andel pochopili moZnosti systému MLM a v roce 1959

odesli od Nutrilite a zaloZili vlastni firmu Amway Corporation. [9]

1.2.2 Obdobi 1960 - 1980

Mezi lety 1960 do roku 1980 fungovalo na trhu oklo tticeti skute¢nych MLM firem. Vyvoj
MLM byl v plenkach a vSe bylo na zac¢atku. Dé&jiny a historii vS§ak nevytvaii masy, ale vétsi-
nou jedinci a silné osobnosti. Takovou silnou osobnosti byl velmi energicky ¢loveék Glen
Turner, ktery poznamenal vyvoj systému multilevel marketingu. Céste¢né k lepsimu a ¢as-

te¢né k hors$imu.

Glen Turner m¢l velmi energickou povahu. Jeho vize uspéchu a osobniho vykonu byla jako
magnet pro tisice muzl a zen v té dobé. Nabidl lidem novy Zivot, ve kterém bylo v§e moz-
ne.

V roce 1960 zalozil Glen W. Turner Enterprises, coz byla spole¢nost zastteSujici fadu men-
Sich MLLM firem, které mély rozsahly sortiment zbozi a prehnaly se zemi jako bouie. Dvé
lidi se shroméZdily okolo Mr.Turnera a jeho pfilezitosti. To, co fikal o lidském potencialu a
dosazeni uspéchu, bylo spravné. Do dneSka mnoho lidi pouziva jeho zpusoby tréninku a
motivace. Byl mistrem v tom, jak dostat z lidi to nejlep$i, a dnes je mnoho lidi, kteti za sviij
uspéch vdéci jeho uceni a inspiraci.

Bohuzel Turner Enterprises byla znama jesté jednou véci: dokonalou "ilegalni pyramidovou
strukturou”. Nékteré produkty, které nabizela, byly diskutabilni nebo neexistovaly viibec.

Skute¢né penize na odmény distributorti pochazely z ndboru ostatnich.

Protoze v té dobé bylo MLM v zacatcich, chybély pfislusné zakony, které by vymezovaly
pravidla MLM. Takze Glen W. Turner Enterprises pokracoval ve svém podnikani dale. V

soucasné dob¢ si vSak pan Turner odpykava sedmilety trest ve vézeni. [9]

1.2.3 Rok 1975

Federal Trade Commission (FTC) v roce 1975 napadla odvétvi multilevel marketingu tzv.

Pyramidovym zakonem. Stalo se tak na zaklad¢ famy o ilegalni distribuci. Bylo obzalovano
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zhruba tficet spolecnosti v Cele s Amway. Soudni spor trval celé ¢tyfi roky a naklady na
soudni vylohy piesahly hodnotu ¢tyf milionu dolart. Valka FTC proti Amway skongila roz-
sudkem, ktery stanovil, Ze Amway neni ilegalni pyramida a jeji zptisob prodej a distribuce

pomoci multilevel marketingu je schidny a zcela zakonny.

1.2.4 Rok 1980 - 2001

Celé ctyti roky trvani soudniho procesu vSichni netrpélivé ¢ekali na vysledek. Konecné byla
cesta volna a multilevel marketing se mohl zalit rozvijet. Na trhu vznikla cela fada pocti-
vych firem, ale bohuZel i mnoho podvodnych firem, které pracovaly s nezdkonnou pyrami-
dovou strukturou. Multilevel marketing urtpél praveé diky tomuto na svém dobrém jmén¢.
MLM, ktery pracuje predevsim s motivaci a inspiraci, musel a dodnes musi celit predsud-
kim ze strany lidi. A nejsou to jen lidské predsudky, ale predevsim tendence posuzovat a
délat zavéry o vécech, o kterych nemame zcela piesné informace a rozhodujeme se pouze
na zaklad¢ udalosti a zkuSenosti vytrzenych z kontextu. Multilevel marketing je zalozen na

motivaci a inspiraci lidi a tento systém je predevsim o lidech.

1.3 Princip multilevel marketingu

Princip, na kterém je multilevel marketing postaven, je velice jednoduchy a ve své podstaté

také velmi logicky.

Multilevel marketing je pouhym néstrojem k prodeji vyrobku a sluzeb. Mnozi v§ak mohou
namitnout, ze takové tvrzeni je hloupost, protoze zakladnim principem MLM je ptece vy-
tvareni struktur nezavislych distributord. Princip MLM mtizeme pfirovnat tieba k ptevazeni
pytle s cibuli Je potieba jej dostat k zakaznikovi a zpusob, jakym to udélame je vedlejsi.

VZdy se bude jednat o pifemist'ovani zboZi z jednoho mista na druhé.

A stejné je to i v obchodnim svété. Vzdy se bude jednat o prodej at’ uz pouzijeme sit” velko-
obchodt, inzerci v tisku, reklamu v televizi nebo sit’ nezavislych distributord. A praveé zde
Ize rozpoznat pocatek mnohych omyli. MLM byl, je a vZdy bude nastroj k prodeji vyrobku
nebo sluzeb. Jako vie i MLM ma své vyhody a nevyhody. Plati vSak jedno jednoduché, ale
velmi dulezité pravidlo. Pokud se nejedna o skute¢ny prodej vyrobku nebo sluzby, nejedna
se ani 0 MLM!
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1.3.1 Cesta vyrobku nebo sluzby k zdkaznikovi

Cesta zbozi od vyrobce ke koneénému spotiebiteli je pfi tradiénim obchodovani naramné
dlouhd. Vyrobni cena hotového vyrobku je napiiklad 50korun, pak se pfeda skladim, do-
pravcim, velkoobchodiim, maloobchodiim, reklamnim agenturam a nakonec se dostane ke
spotiebiteli tieba za trojnasobek. Neradostny stav. Pfesto jsme si na tento systém zvykli a
smifili ses nim. Mnozi si ho dokonce ani neuvédomuji. V tomto piipadé se jedna o klasicky

systém prodeje.

Zvolime —li cestu prodeje za pomoci multilevel marketingu, nutno podotknout, Ze se distri-

bucni cesty a obchodni ¢lanky zkrati na minimum.

Podobné jako u ptimého prodeje se zrusi tradicni mezi¢lanky a ¢ast usetfenych penéz dosta-
ne piimo prodejce, ktery zastupuje praci klasickych zprostfedkovateld. Navic dostane pro-
dejce dalsi ¢ast usettenych penéz za praci lidi, které ziskal do svoji struktury. Zbytek usetre-
nych penéz se pouzije na vyvoj vyrobku, pfipadné na snizeni konecné ceny vyrobku.
D4 se tedy fici, Ze MLM je systém, ktery zamezuje plytvani. Usetiené penize se rozdéli mezi

zakazniky, prodejce a organizatory.

Prosttednictvim MLM miiZze na trh proniknout i firma, kterda ma vyjimecny produkt, ale

nema dostatek penéz proniknout na trh klasickou cestou.

Hlavni vyhoda MLM je tedy v mensich nékladech a v nejspravedlivéj$im systému odméno-
vani, ktery cti svobodu kazdého jednotlivce. Je to koncepce piimo stvofend pro lidi

s ekonomickym i ekologickym citénim.

1.4 Klady a zapory multilevel marketingu

Jako mince ma dvé strany, tak i multilevel marketing ma své vyhody a nevyhody. Vzdy z&-
lezi ale pouze na lidech, jak pfistupuji k danym moznostem. Pojmy jako vyhodnost a nevy-
hodnost jsou vzdy relativni a je nutné zohlednit pifedevsim vysledky, které z téchto obec-

nych pojmt vychazeji.
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1.4.1 Vyhody

MLM stejné jako kazdy systém funguje na zaklad¢é konkrétnich a pevnych pravidel, které je
nutné dorzovat. Takova pravidla musi dodrzovat ob¢ strany, jak potadatel, tak distributor.

Poté z MLM plynou vyhody, jak pro firmu, kterA MLM organizuje, tak pro distributory.

Mezi hlavni klady a vyhody pro distributora patti moznost nakupovat vyrobky pro sebe a
svoji rodinu za nizs$i velkoobchodni ceny. Tento zptsob miize vyuzivat kazdy, komu se vy-
robky ¢i sluzby osvédéi a je s nimi spokojeny a chce je uzivat dlouhodobé. Hovoifime zde o
trendu tzv. inteligentniho samospottebitele neboli profesionalniho spotiebitele, ktery vyuZi-
va vyhod MLM pro svoji vlastni spotiebu, ve své rodin¢ a svém blizkém okoli. Jedna se o

zakladni stupen a vyhodu, kterou miize vyuzit opravdu kazdy ¢lovék neboli spotiebitel.

Distributor neboli profesionalni spotiebitel je dokonale seznamen s vyrobky nebo poskytova-
nymi sluzbami, tudiz zde odpada casty stereotyp v podobé neznalosti produktu ze strany
klasického prodejce. Doba a misto prodeje je takika neomezené. Lze nakupovat v kterouko-
liv denni ¢i noéni hodinu z pohodli svého domova. To se tyka predev§im MLM zalozenych
na distribuci produktd nikoliv sluzeb. Navic nejste téméf k nicemu vazani, kdyz budete chtit,
muzete kdykoliv ptestat nebo na uréitou dobu pierusit. Mimo okamZzitého zisku z vlastniho

ptimého prodeje dostavate penize i za ¢innost Vasi site.

Dalsim kladem je moZnost vyrobKy a sluzby dale nabizet a prodavat a vytofit si sit’ zakazni-
ki, tedy zdroj vedlejsiho piijmu. A to bez jakychkoliv investic potiebnych na nakup zboZi.
JednoduSe shroméazdit zavazné objedndvky od svych zakaznika a piipravky nakoupit. Vy3e
vydélku zavisi pouze na Vasich schopnostech a neni zde zZadny finan¢ni strop. Neni zapotre-
bi Zadného velkého kapitalu jako u béZného podnikani a lze si nejprve otestovat své schop-

nosti bez jakkychkoliv velkych rizik.

Velmi zasadni vyhodou je mozZnost vytvaret si sitt MLM, coZ v praxi znamena vyskolit dalSi
distributory, dat tuto Sanci i ostatnim lidem, vytvaret si tak svij vlastni tym, jednodusse fe-
¢eno svou vlastni firmu. S takovym tymem lze podchytit mnohem vétsi procento trhu na
rozdil od ptipadu, kdy je clovek sam. Tak distributor ziskava urcité procento zisku z trzeb
realizovanych jimi a jejich dalSimi distributory. To je pfileZitost pro samostatné jedince s

notnou davkou entuziasmu. Pokud jsou zachovéana zakladni pravidla fungovani MLM, je
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mozno timto zplsobem vytvofit "firmu ve firmé" - samostatné fungujici skupinu distributo-

ri. Velice stabilni a trvaly zdroj pfijmti s pomérné neomezenou moznosti rastu.

Takoveé jsou vyhody pro nezavislého distributora MLM systému, jaké jsou vSak vyhody pro

potadajici firmu?

Pokud je firma po v3ech strankéch perfektni plati, Ze takto Ize diky vysoké stabilité s trva-
lym rstem do budoucna a moznosti zavadét nové vyrobky na trh do jiz fungujici sité. Z
vyse uvedeného také vyplyva jedna dutlezita véc. Distributofi, obzvlasté ti, kteti vytvaieji
MLM sité, a "matetska" firma musi byt pro uspéch partneti. Jakékoliv jednani, které by se
odchylovalo od tohoto pravidla, vede k velkym problémim. Zasadou ¢islo jedna je, Ze spo-
leCnost a distributofi si vzajemné musi vyjit vstfic, protoze kdyz distributofi nebudou profi-
tovat nebude ziskova ani firma. MLM systém funguje na zakladé tésného propojeni mezi
firmou a distributory a obecné plati, Ze zavist a rivalita zde nemaji az tak misto. V siti MLM

cvwr

dafit jim, nebude se dafit ani vzestupné ¢lentim v Siti.

1.4.2 Nevyhody

Multilevel marketing je sam o sob& velmi propracovany systém a obecné na ném nelze najit
ptili§ mnoho zéport. Takové zapory pak ¢asto plynou vétSinou ze dvou zakladnich pficin. A
vzdy se jedna o lidsky faktor. MLM stoji pfedevsim na lidech a také je o lidech. Velmi ¢asto
se stava, ze distributor déla systému Spatné jméno. Disributor neni zaméstanec MLM firmy
a kazdy distributor podnikd sam za sebe. Tento nedostatek lze jen velmi tézko odstranit.
Prameni totiz z vyhody MLM a to svobody. Dalsim zaporem muze byt neetické chovani

provozovateli MLM a tim padem i jejich distributort.

V druhé tad¢ je to nedostatecnd vzdélanost vefejnosti v problematice MLM, kviili které
dochazi k zdméné nésledku za pficinu. Dojde k osoCovani MLM systému misto provozova-

telt neetickych MLM.

MLM je velmi G¢innd obchodni metoda, takze k zneuzivani velmi svadi. Vidina rychlého
zbohatnuti "o0$ali" mnoho lidi. Ale zapomina se na to, Ze pokud néco ptijde rychle, vétSinou
to i rychle skon¢i. Jednim z nejvétSich prohieski je predrazeni produktu a pouziti ¢asti téch-
to penéz na vétsi motivaci distributort (druha ¢ast penéz konéi v kapse "vykutalené" MLM

firmy).
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Kuspéchu je nutna tvrda a vytrvala prace, protoze bez jakéhokoliv Gsili se nikdo boha¢em

nestane ani v systému MLM.

A posledni nevyhodou se miize zdat, Ze je pozadovano, aby se ¢loveék neustale vzdélaval,

jednal s lidmi, osovojil si pozitivni mysleni a schopnost motivovat druhé.

1.5 Odborna terminologie multilevel marketingu [6]

Multilevel marketing neboli sitovy marketing, pro ktery se nyni vZiva i oznaceni spotiebitel-
sky marketing, je vzdy oznaceni pro podnikani, které je budovano s pomoci sponzora. Jde o
strukturovanou cestu vyrobku nebo sluzby prostfednictvim sité gramotnych spotiebitel,
ktefi si vyhodné sami nakupuji. Nakladni marketingovd komunikace je nahrazena osobnim
doporucenim. Nekteré systémy MLM se lisi v uzivani odborného ndzvoslovi, avSak podsta-

ta zastava vét§inou zachovana.

Distributor, poradce, je nezavisly podnikatel, ktery ma licenci ¢i registraci a stal se tak
¢lenem fungujiciho systému neboli spotiebitelské sité. Licence mu dava pravo nakupovat se
slevou a tim si pfipadné vylepsit i své finance, pokud bude konverza¢nim zptisobem proda-
vat produkty ¢i sluzby. Dostava se mu pravo na provize z obratu celé své site, kterou si

podle navodu sestroji.

Sponzor je ¢lovek, ktery uvadi do obchodu dalsi vhodné zajemce a pomaha jim s rozjezdem

jejich, tedy i svého podniku.

Leader je sponzor, ktery pomaha lidem nejen budovat jejich podnik, ale pomaha jim rast i
jako osobnostem. Sam se také neustéle zdokonaluje, stava se viid¢i osobnosti a vychovava

dalsi nasledovniky.

Uroveii, anglicky Level nebo té7 fada &i pozice jsou generace vytvatené spolupracovniky.
Lidé, které osobné sponzorujete jsou vasi prvni neboli ptimou urovni. Pokud vytvareji své
prvni Urovné, potom je to vase druha neptima Groven. Prvni uroven lidi vasi druhé trovné je
vasi tfeti irovni. Pocet irovni neni omezen.

Piimy spolupracovnik je spolupracovnik na vasi prvni trovni, kterého osobné zasponzoru-

jete (zaucite).

Linie nebo také vétev je skupina vaSeho p¥imého spolupracovnika.
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Upline, nadsponzor, znamena to oznaceni pro sponzora vaseho sponzora a dalSi sponzory

smérem vyse.
Downline — nema ¢esky nazev a jedna se o oznacéeni vich tirovni pod vami.

Plan odménovani, marketingovy plan ¢i osobni kariéra je piedem dany zptisob rozdélo-

Vani provizi z obratu sité. Kazda firma sitového marketingu ma svtij vlastni vyplatni systém.

Sit’ gramotnych spotfebitelti funguje na principu ,,hodné lidi trochu nakupuje®, vyuziva se
vSeobecna sila zdvojovani (postup, kdy vytvatite stejné kopie). Silu sité definuje Metcalftiv
zakon: ,,Hodnota sit€¢ exponencialné roste s poctem uzivateld.* Laicky fe¢eno, kdyz naucite
nakupovat ¢i uzivat sluzbu jednoho clovéka, je hodnota vasi sit€¢ 1 (1x1). Pokud zaucite o
jednoho c¢lovéka vice, tedy 2lidi, je hodnota vasi sit€ 4 (2x2), zaucite-li tfi, hodnota vasi sité

vzroste na 9 (3x3) atd.

Pasivni ¢i zbytkovy pFijem je typem trvalého, opakovaného piijmu, kdy jste za jednou
vykonanou praci placeni opakované. Pasivni piijem funguje podle zasady Paula Gettyho,
znamého sbératele knih, ktery patii souc¢asné mezi nejbohatsi lidi svéta: ,,Radéji mam 1% od
neomezeného poctu lidi, nezli 100% od jednoho ¢loveéka tedy od sebe.* Tento ptijem roste

exponencialng, nes¢ita se, ale nasobi.

1.6 Co nelze povazovat za multilevel marketing

Existuji dva pojmy, které rozliSuji mezi neetickym a nezakonnym multilevel marketingem.
Navic v Ceské republice nejsou zdkony tykajici se problematiky MLM dostateéné, jak se
tedy pozn4, kdy se jedna o nezédkonny MLM?

Nezakonny systém spo¢iva v chybném toku penéz v ramci MLM. Jsou piijmy plynouci
MLM spolecnosti vytvareny skutecné prodejem spotiebiteli (pfipadné ¢lenim MLM sité),
nebo jsou vytvareny uméle ze vstupnich poplatkli novych ¢leni? V druhém piipadé se totiz

nevytvari zadna skutecna hodnota.

Je nutné rozlisovat mezi nezakonym a neetickym MLM. Etiku porusuje napf. predrazeni
vyrobku a tim de facto Sizeni konecného spotiebitele. D4 se fici, Ze v praxi je dobré se vy-
hnout jak neetickemu, tak nezdkonnému MLM. Je uZ jedno, zda jako potencialni z&kaznik,

nebo potencialni distributor.
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1.6.1 Neeticky MLM
Zakaznik zcela jisté usSetii své penize a stejné zbozi nakoupi jinde levnéji.

Distributor zbyte¢né plytva svoji energii, penézmi, ¢asem a dobrou povésti, protoze neetic-
ky MLM je z dlouhodobého hlediska nepouZitelny. Distributor neni schopen vytvofit stabil-
ni sit’, protoze spotiebitelé poznaji, Ze motivace plynouci z pfedrazenych vyrobkd neni
upiimna a to se brzy projevi. Zakaznik brzy pozna, ze konkurence nabizi naptiklad stejnou
véc levnéji. Spotiebitel si navic vyrobek koupi jen jednou a obrat tak stale zavisi na novych

zékaznicich.

1.6.2 Nezdkonny MLM

Jestlize investujete jako zakaznik penize do takového podvodného MLM, za vstupné, které

je vetsinou dost vysoké, neziskate ani zadnou skutec¢nou hodnotu.

U nezékonného MLM se jednéa o opravdu tvrdy obchod a podvodné jednéni. Jako distribu-
tor zde Clovek plytva svou energii, ¢asem, penézmi a zejména tak riskuje svou dobrou po-

vest.

Piedevsim by se kazdy mél presvédéit, zda vstupuje do neetického nebo nelegalniho MLM

systému.
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2 CHARAKTERISTIKA PYRAMIDOVYCH STRUKTUR

Pro¢ musi systém multilevel marketingu celit spekulacim a pochybnostem plyne zejména
Z jednoho prostého diivodu. MLM systém je v rukou nepravych lidi velmi dobé zneuzitelny
a Ceska republika dosud nema schopnou a platnou pravni normu, ktera by podvodnym sys-
témum v podobé pyramidovych her dostate¢né zamezila a zlikvidovala je jiZ v jejich zarod-
ku.

Pyramidové schéma (oznacované také jako pyramidova hra nebo letadlo) je dlouhodobé
neudrZitelny a podvodny model, ktery slibuje vydélek predevsim za ziskavani dalsich tcast-
nikti do takového schématu. Kazdy novy ucastnik musi za vstup do schématu zaplatit popla-
tek a za to dostava pravo vybirat tento poplatek od dal$ich Gdastnik®, které sam ziska. Cast
vybraného poplatku si nechava pro sebe a ¢ast odevzdava tomu, kdo jej ziskal. Pyramidove
schéma nenabizi zadny dodate¢ny kvalitni produkt ani sluzbu. V praxi takovy model ale

nefunguje, nebot’ pocet ucastnikl velmi rychle nartista. Tento obchodni model je nelegalni.

Dnesni pyramidové hry obratné zastiraji skutecnost, ze jde o ilegéalni systém pyramidalnich
investic a vyuzivaji nejriznéjsi postupy, které maskuji jejich skutecnou podstatu. Soucasny
Cesky pristup k pojmu pyramidova hra spolu s nedostate¢nou legislativou vsak zptisobuje,

Ze je velmi obtizné ilegalni systémy postihnout.

S moznostmi postihu kamuflovanych pyramidovych her v ¢eském prostiedi je to pomérné
sloZité. Platna pravni Gprava nezareagovala dostate¢né rychle na sofistikovanéjsi formy py-
ramidovych her, a neni tudiz pfekvapujici, Ze tato kriminalita u nas buji v dosti vyraznych
rozmérech.

Kamuflované pyramidové hry, které funguji na stejnych principech jako seriozni multilevel
marketingové spole¢nosti, Ize jen obtizné postihovat jako trestny ¢in provozovani nepocti-

vych her a sazek.

Je véci kazdého zajemce, aby posoudil nabidku a sim se rozhodl, zda penize do systému

vlozi nebo ne.

U této formy pyramidovych her je mozno uvaZzovat o postihu pro spachani trestného ¢inu
podvodu, pokud by za penize, které ucastnici investovali, nebylo nic poskytnuto, a¢ poskyt-

nuto byt mélo, nebo v pripadé€, Ze by byli klamani o podstatnych skutecnostech.
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2.1 Podobnost pyramidovych her se systémem multilevel marketingu

Multilevel marketing je velmi podobny obchodni model. Laiky byva MLM ¢asto zaménovan

s pyramidalnimi strukturami.

Tyto modely jsou legélni a udrzitelné. Mezi pyramidovym schématem a MLM je ale pomér-
né Siroka Seda zona. Mnoho pyramidovych schémat vyuziva té€zké rozliSitelnosti nebo lehké
zaménitelnosti s legalnimi obchodnimi modely. Zakladnim rozliSovacim znakem je fakt, ze
osoba za né&jaky vstupni poplatek dostava piislib exponencialné rostouciho pfijmu, jako od-
ménu za ziskani dalich G¢astnikti schématu. Za poplatek dostane osoba moznost nabizet
stejny prislib jingm. V pyramidovych schématech je soucasti kazdého vstupniho prispévku i

odména ptivodnimu prodejci.

Zékladni charakteristikou kazdého pyramidového systému je fakt, Ze penize jednoduse ply-
nou vzhiru od posledniho ¢lanku fetézce smérem k zakladajicimu ¢lanku (to jedna osoba
nebo velmi Uzk& skupina osob). V' nejhorsi situaci se ocitaji ti, ktefi jsou v fetézci na konci.

Ti, ktefti pfistoupili do schématu posledni obvykle uz nejsou schopni ziskavat dalsi zajemce.

Pyramidova hra mize také predstirat, ze jde o poctivy multilevel marketing, pracovat s real-
nym zboZzim a vytvaret tak jakysi pseudoobrat, ktery neni pokryty spottebou. Vétsinou jde o
praktiky, kdy novy ucastnik systému za sviij vstupni vklad obdrzi zbozi, které¢ samo o sob¢
hodnotu ma. ProtoZe vSak ziska toto zboZi v takovém mnozZstvi, které neni schopen prodat
ani sam spottebovat, je logickym vysledkem stav, kdy dealer prodava zbozi bud’ pod cenou
nebo se snazi ziskat nového dealera, ktery by od n&j odkoupil v3e. Do systému nepfichazeji
zadné prostiedky zvenci, zasoby se pouze distribuuji na tkor nejmladsSich dealerti a provize

z téchto presund obohacuji ty nahofte.

Ve Spojenych statech americkych jsou zakotveny nékteré zasady, které maji zabranit vyse
popsané praktice. Je to zejména pravidlo 70 %, které zabratiuje, aby dealer nakupoval neo-
dtvodnéné nebo nadbyteéné zasoby. Toto pravidlo zakazuje, aby dealer zakoupil nové za-
soby zbozi diive nez odproda nejméné 70 % zasob z ptredchozi objednavky. Dalsi pravidlo
stanovi povinnost zpétného odkupu zbozi od dealera, ktery se rozhodl ze systému vystou-
pit. Dale tu existuje politika deseti koncovych spotiebiteld, kdy je zapotiebi, aby dealer svo-

je zbozi prodal nejmén¢ deseti koncovym spotiebitelim vyrobku.
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2.2 Historie pyramidovych schémat

Pyramidova schémata maji nespocetné variaci. Témét kazdy se setkal jako dité s fet€zovym
dopisem. Ten obsahuje seznam 5 az 10 jmen. Adresat byl poZadan, aby na prvni adresu po-
slal bud’ n€jakou penézni ¢astku, nebo zndmku ¢i pohlednici a pfipravil novy seznam tak, ze
prvni adresu ze seznamu vyjme, vSechny ostatni adresy posune o jednu uroven a sdm sebe
napiSe na posledni misto. Pak je potfeba seznam odeslat dalsim 5 az 10 lidem se stejnymi
pokyny jako v ptivodnim dopise. Dopis obvykle slibuje, ze pokud vSichni nasledovnici dodr-
7i popsané instrukce, dostane se kazdy po né&jakém Case na prvni misto v seznamu a obdrZi

slibovanou odménu od svych nasledovnikd.

Po roce 1989 se ve vychodni Evropé podafilo iniciovat né€kolik "velmi uspé$nych" pyrami-
dovych her. Lidé neméli zadné zkusSenosti s kapitalovym trhem a uvéfili, ze je mozné ziskat
vydélky v fadu tisict procent. Nejznaméjsi piipad je MMM v Rusku a pyramidova hra v
Albénii. V' Albanii doslo po krachu pyramidového schématu k masovym lidovym nepoko-

:o

jam.

2.3 Jak poznat pyramidové schéma

Pyramidova schémata se Casto maskuji tak, aby na prvni pohled nebyl patrny jejich princip.
Zékladnim rozpoznavacim znakem je, Ze produkty se kterymi se v pyramidovém schématu
obchoduje, maji velmi malou nebo Zadnou faktickou hodnotu, nebo jsou nabizené za cenu,
ktera je vyrazné jina, nez je cena podobnych produkt na volném trhu. Piikladem takovym

on

"produktti" mohou byt rizné brozury, ptirucky, pasky nebo CD, specidlni kurzy (ve kterych
se Clovek nauci jak ziskavat nové Cleny), adresy, nebo prace domu (pfepisovani textit). Cena
téchto "produktd" se miize pohybovat v rozpéti od nékolika set po tisice korun. V porovné-
ni s produkty, které jsou na volném trhu, je jejich cena vzdy vyrazné vyssi. Osoba se stava
soucasti pyramidového schématu nadkupem tohoto produktu. Jedinou moznosti, jak dosah-

nout slibovaneho zisku, je ziskavat dalsi zajemce o produkt.
Z&kladni charakteristiky pyramidového schématu jsou:

o ocekavany rychly nartist zisku bez prace



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci 25

o malé nebo Z&dné informace o spole¢nosti, kterd produkt nabizi, dalsi informace

jsou podminény piistupem do pyramidového schématu

. Z&dny produkt, nebo produkt nevalné kvality, jehoZ cena je stanovena bez ohledu
na cenu srovnatelnych produktii na trhu, nebo je produkt jen velmi neuréité popsan

a nedostupny ostatnim zakaznikim.

o budouci prijem zavisi predevSim na odméné¢ za ziskavani novych ¢lenti nebo za
prodej produktl stavajicim ¢lenim. Méné¢ jiz na prodej produktu zdkazniktim, kteti

se do obchodni sité nezapojuji.

Mezi nelegalnim pyramidovym schématem a legalnim multi-level marketingem jsou urcité
rozdily. MLM umoziuje pozd¢ji dosdhnout vyznamngéjSich piijma vyhradné prodejem pro-
duktl nebo sluzeb zakaznikim, ktefi nejsou zapojeni do schématu. Na druhou stranu, ani
fakt, Ze neexistuje Zadny vstupni poplatek, neznamend, Ze se nejedné o pyramidove schéma.
Dulezité je to, zda penize do schématu proudi predevsim od téch, kteti jsou ve schématu
zapojeni (pyramidové schéma) nebo od téch, ktefi ve schématu zapojeni nejsou (legalni

MLM).

Ugastnici, kteii jsou na spodni strané pyramidy, vzdy prodélaji. Neni dileZité jak vysoka
nebo nizka pyramida je. Je dobte patrné, Ze pocet ucastnikli na nejnizsi Grovni vzdy vetsi,
nez je pocet ucastnikii na vSech ostatnich urovnich dohromady. Pokud v kazdé urovni je
potieba ziskat 6 novych ucastniki, je pomér téch, ktefi prodélaji k t€ém, co vydélaji 5 : 1.
Znamena to, ze 84% vsech ucastnikli ptijde o sviij vklad. V praxi nebyva pyramida vyvaze-
na a nékterym ucastnikiim na spodni strané pyramidy se podafi splnit pozadovany ukol.

Popsany princip ale plati stale. [10]

The chart shows how
pyramid schemes

can become

Obr 1 Pyramidové schéma
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Obrazek 1 znazoriujici pyramidové schéma ukazuje neudrzitelny klasicky rist pyramidove
hry. V praxi to znamend, Ze uspéch takového podniku je zalozen na exponencialnim ristu
poctu novych ¢lenti. Proto také nazev "pyramidové schéma", které neznacuje rist poctu
ucastniki po kazdém Gspésném kole. Bohuzel jednoduchy vypocet ukazuje, Ze rist tiéastni-
ki jiz po nékolika kolech piesahuje vSechny rozumné meze a pro uspé$né pokracovani by se
musela zapojit do hry veskera lidska populace. Z toho plyne, Ze pro absolutni vétsinu zU-
Castnénych by znamenala Gcast v takové hie ztratu Casu i penéz. Z toho plyne, ze pyramido-
vé hry maji své pevné dané¢ matematické hranice. Pyramidova schémata na rozdil od serioz-
nich systémi MLM funguji pouze na principu nabirani novych ¢lentl, aniz by jim a t€m, ktefi

se do hry nezapoji, poskytovaly konkrétni vyrobek ¢i sluzbu.

Je logické, Ze populace stale piibyva, tudiz tyto matematické hranice nelze brat jako dogma.
Nicméné pokud je pyramidové hra na rozdil od MLM Zivena pouze z nabirani novych ¢lend,

nema z dlouhodobého hlediska nadgji na tspéch.

2.4 Pyramidova schémata v Ceské republice

Co se tyka pravni Gipravy v nasi republice je situace velmi neuspokojiva. Ceské republika se
bohuzel, s ohledem na tuto problematiku, netadi mezi vyspelé zemé jako jsou Spojené staty
americké, Velka Britanie, Kanada a mnoho dalSich, které problém ilegélnich pyramidalnich
investic ve svych zakonech fesi a tvrdé postihuji, a problémem letadel se ve svych pravnich
predpisech nezabyva. Prestoze i u nas tento typ kriminality buji v nevidanych rozmeérech,
zakonodarce dosud nepovazoval za nutné, zaujmout k dané véci postoj a situaci vyresit.
Dokonce se ozyvaji hlasy, Ze soucasna pravni Gprava je pro postihovani pyramidovych her
zcela dostacujici. S timto nazorem vSak nelze souhlasit, protoze podle platného préava je

mozno postihovat takova jednani jen velmi obtizn¢.

Kamuflovan letadla nelze povaZovat za loterii nebo jinou hru, a tak jsou jejich organizatoti
vysetfovani predevSim v souvislosti s podezienim na danové uniky ¢i v souvislosti s neo-
pravnénym podnikanim nebo podvodem. Je vSak nepochybné, Ze tato problematika, a to
predevsim s ohledem na okradené ucastniky pyramidovych her, by si zaslouzila zvlastni

pravni regulaci.
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2.4.1 Vanilla - ,,obchod* se zlatymi mincemi

Piipad Vanilla patii mezi nejzndméjsi pyramidova schémata, ktery zasahl i Cesko. Na oficia-
nich webovych strankach spole¢nosti Vanilla je nemozné ziskat jakkékoliv informace, jeli-
koz tato doména jiz nefunguje. Podle internetovych zdroji systém Vanilla zalozil myslitel a
filosof Daniel Ch. Deubelbeiss. Strategické, ale i filosofické zaméfeni skupiny Vanilla nese
zcela zietelné jeho rukopis. Diky jeho enormnim zkuSenostem, které jako uspésny podnika-
tel v mediélni oblasti vloZil do Vanilla, je Vanilla dnes jak ve volbé své podoby, tak i v ob-
lasti komunikace, smérem dovnitf i ven, na nejmoderné;si technické tirovni. V mnoha oblas-

tech, napt. u software, byly vyrobky vyvinuty teprve podle jeho predstav.

Systém hry Vanilla je na prvni pohled slozity. Hra¢ zaplati osmdesat frankd, coz predstavuje
jeden kontrakt. Jestlize chce postoupit na dalsi uroven, musi pro firmu zajistit dalSich 14
kontraktd. Jestli si sezene dalsi davétivee ¢i téchto 14 kontraktd zaplati ze sveho je jedno,
ale pokud chce postupovat dal, musi shanét dalsi a dalsi ucastniky. Cim vic jich sezene, tim
ma veEtsi Sanci néco vydé€lat. Provizi ve Vanille ptedstavuji zlaté americké mince Golden
Eagle. Pokud jsou splnény podminky druhého stupné, jako provizi obdrzite 2 mince, kaZzda
pry 0 hodnoté 22.000,- K&. O hodnoté minci lze v8ak pochybovat. Jako ditkaz o poctivosti
hry povazovali hrac¢i Vanilly moznost zkontrolovat si stav svého "konta" u firmy prostied-
nictvim internetu. O tom, Ze pfistupové heslo stoji 10.000,- K¢, se uz moc nahlas nemluvilo,
a tak nakonec tuto moznost mnoho hracti nevyuzilo. Do hry Vanilla bylo podle policie za-
pojeno kolem 50.000 lidi a hra se zacala zastavovat. ProtoZe v rejstiiku podnikatelskych
Cila vm kon kursu, nemohu Fici nic bliz§iho k osobam, které by tuto spole¢nost zastupovaly

zde v CR.

2.4.2 H-Systém

System zalozil v roce 1993 Petr Smetka. Spolecnost uzaviela se zdjemci smlouvy o vystav-
b¢ byttt a domkl kolem Prahy. Zaplatili za né¢ v priméru milion korun. Klient mél diim ¢i
byt dostat do dvou az tii let. Na podzim 1997 ale H-System zkrachoval. Firma dokon¢ila asi
30 rodinnych domu. Tisicovka lidi tak ptisla dohromady o vice nez miliardu korun. Za vy-

tunelovani firmy byl zatim nepravomocné odsouzen Smetka i dal$i manazefi.
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V tomto ptipadé, lze jen tézko Fici, zda se jedna o klasickou pyramidovou hru. Dle mého
soudu snad ani sami manaZzeti tohoto projektu nevédeli, ze ji hraji. Pouze odcerpévali finan-
ce z konkrétnich Géth a jak se vyjadiil sam Petr Smetka na svou obhajobu u soudu, pfistu-

povali k témto financim mozna trochu lehkovazné.

Piesto to byl jeden z nejvétSich tuneld v Ceské historii. Soud dokazal, Ze manazefi firmy

pouzivali penize klientli na leccos, jenom ne na slibovanou vystavbu domkii a byti.

2.4.3 Skyline International

vvvvvv

tézko vystopovat, kde ma tato spole¢nost kotfeny. Jako logicka varianta se zda, Ze spolec-
nost Skyline International vznikla pfejmenovanim existujici spolecnosti Skyline, zalozené
Rolandem Henningem v Némecku pravé za ucelem provozovani "pyramidové hry". Tato
spole¢nost méla dost pohnuty osud, doslo dokonce ke zcizeni databaze "klientd", software,
konceptu a vSech druhti formulaii a to v dobé, kdy si majitel spolecnosti Skyline nechéval
vypracovavat v roce 1996 jednou zndmou advokatni kancelati z Prahy posudek, zda-li je
mozné podle naSich zikonii provozovat tuto hru i na izemi CR. Néz tato hra vstoupila na
Cesky trh, bézela jiz v Polsku a mnoho lodi ze Severni Moravy do ni jiz bylo zapojeno. Nut-
no také zdaraznit, ze zisky v ptivodni spole¢nosti Skyline byly v Némecku fadné zdanovany.
Podle vseho se vSak zisky u Skyline International s nejvétsi pravdépodobnosti nezdanuji,

on

stejné jako své zisky nezdanuje vétsina "klientd" Skyline International, nebot” ani policie ani

finan¢ni ufady nemaji pehled o Castkach, které se ve hte tocily.

Skyline International fungoval na pIn¢ stejném principu jako Vanilla, to znamena na ndboru
novych ¢lent, ktefi museli zaplatit vstupni poplatek, aby se mohli zUc¢astnit. V roce 1998,
kdy se polici podatilo zatknout nékteré z provozovatelii Skyline, se vysetfovatelim podafilo
zjistit, ze témto lidem, se podatilo vydélat zhruba 71.000 000,- zhruba na 2500 ucastnicich

na severni Morave.

2.4.4 1.Ceska teplo-iisporna spole¢nost

Prazsky méstsky soud uznal dva muze vinnymi z toho, Ze pomoci takzvaného systému leta-
dlo obrali zhruba 1160 lidi o téméf 29 milionti korun. Obzalovani Petr Ditko a Jifi Lojka
spole¢né zalozili firmu 1. ¢eska teplo-usporna, ptes kterou podle obzaloby poskozené pod-

vedli. Lojka s Ditkem firmu zaloZili v roce 1996 a figurovali v ni jako majitel a generalni
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reditel. Spolecnost udajné ptipravila projekty na regeneraci a vystavbu novych panelovych

domt ve stfedni a vychodni Evropé, nikdy je ale neuskutecnila.

Aby méli penize, shanéli pry obzalovani rizné klienty, kterym prodavali za 5000 korun kvi-
tan¢ni vynosové listiny a pozitkové listy a slibovali jim navratnost investic i s irokem 19

procent.

Aby ziskali jeste vetsi kapitdl, potadali obzalovani seminafe, na kterych predstavovali svij
podnikatelsky zamér a prodavali kvitanéni listiny a pozitkové listy. Projekt mél podle soudu

jasné znaky pyramidoveé hry, takzvaného letadla.

2.5 Dalsi podvodna schémata

2.5.1 Ponziho schéma

Letadlo ¢i pyramidové hry nejsou zaddnym novym fenoménem. Jednim z prvnich, ktery se na
tomto principu snaZil zbohatnout, byl Ital Charles Ponzi v Bostonu v roce 1920. Od té doby

se letadla objevuji po celém svéte a v nejriiznéjSich modifikacich.

Vyraz Ponziho schéma vznikl podle Charlese Ponziho - autora tohoto podvodu. VV tomto
schématu svéfuji investoti provozovateli fondu penize za Géelem jejich zuroceni, aviak tyto
penize provozovatel dale neinvestuje, a namisto toho pouze vyplaci prostfedky fondu jen
nékteré investory, vétsinou ty, kteti investovali diive. Tento systém funguje do doby, dokud
prichazeji novi investofi a prostiedky se daji vyplacet ostatnim. Kdyz uz ve fondu nezbydou
zadné penize na vyplaceni, fond krachuje a vyplaceni zistavaji jen néktefi inveStofi a ostatni

nedostanou nic.

Ponziho schéma byva ¢asto chybné pouzivano jako synonymum k pyramidové hie. Hlavnim
rozdilem mezi Ponziho schématem a pyramidovou hrou je, Ze v pyramidové hie ¢lenove
museji hledat nové ¢leny a maji pak provize z jejich vkladu. V Ponziho schématu se o hledé-
ni novych investorti stard provozovatel fondu a ten také sam urcuje, komu vyplati penize.

[10]
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252 HYIP

HYIP je zkratka pro High Yield Investment Program (vysokovynosovy investi¢ni program).
HYIPy jsou investi¢ni programy nabizené pies internet. HYIPy jsou populérni, protoZe je-
jich typické investice jsou $100 a méné, pfi¢emz nabizeji vysoké zisky, které jsou avsak
umérné svému riziku. Pro manipulaci s ménou pouZivaji tzv. elektronické penézenky jako

naptiklad e-gold, PayPal nebo StormPay.

Spousta HYTIPd se proménila ve SCAMy. SCAM HYIPy pouZivaji Ponziho schéma, ve
kterém novi investoti poskytuji penize k vyplaceni zisku existujicim investorim, ktefi mo-
hou vSe vybrat a nezanechat nic novym investoriim. Toto umoziuje SCAMu pokracovat,

nez se najdou novi investofi, z jejichz penéz se vyplaceji stafi investofi.

Mimo SCAMovych HYIPu existuji i HYIPy, které investuji do Autosurfii nebo Forexu ¢i

do dalSich HYTPU s vyssimi zisky, pfesto vSak nejsou ni¢im jistény.

HYIPy jsou ¢asto propagovany ve spamovych e-mailech a na diskuznich forech. HYIPy
obvykle nefunguji ve Spojenych statech americkych, Evropé nebo Japonsku — tyto oblasti
maji prisné zkony proti neregistrovanym investi¢nim programum. HYIPy obvykle nepro-
zrazuji ptili§ o principech, fizeni, misté nebo komu vlastné byly penize investovany a relativ-

né malo informaci o tom, jak vlastné investi¢ni programy opravdu funguji. [10]
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3 MULTILEVEL MARKETING VE SVETE AV CR

Na svété existuji miliony spolec¢nosti vyuzivajici systém MLM. Mezi ty nejvétsi a nejuspés-
néjsi patfi spolecnost Alticor , kterd je spiSe zndma pod ndzvem Amway. Amway je vSak
dcetinou spolecnosti Alticoru. Mezi dalsi splole¢nosti fungujici na principech MLM, které

jsou znamé i v Ceské republice,patii: Oriflame, Herbalife, Mary Kay a Tupperware. Dalsi jiz

méné zname firmy plisobici zejména v zahranici jsou:
ACN Inc. zabyvajici se zejména telekomunika¢nimi a IT sluzbami.

Spole¢nost Amsoil prodava svym zakaznikiim pomoci piimého prodeje produkty jako jsou

automobilové oleje, silikonové spreje nebo tieba vzduchové filtry.

Na zahrani¢nim trhu existuje velké mnozstvi MLM spole¢nosti jako je Cobra group, Free-
life, Omegatrend, Juice Plus a jiné. Tyto firmy nabizeji rizné produkty a sluzby od potra-
vin a kosmetiky aZ po IT sluzby. MLM marketing nabizi moznost, jak proniknout na trh
jinym zptsobem nez za pomoci klasickych médii a mnoho spolecnosti si uvédomuje, Ze se
jedna o vysoce efektivni nastroj a pomalu MLM ptichazeji na chut. V zahrani¢i je MLM
naprosto beznym systémem zcela pInohodnotnym jako ostatni nastroje marketingové komu-

nikace. Neni diivod, aby tomu tak nebylo i v Cesku.
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4 MULTILEVELMARKETING JAKO PODNIKATELSKA
PRILEZITOST

MLM je v soucasné dobé& obrovskou podnikatelskou pfilezitosti. Nemusite disponovat vel-
kym pocatecnim kapitalem, nemusite vymyslet naro¢né a originalni podnikatelské zaméry a
uz viibec nemusite chodit do banky s prosikem o ptjcku. Multilevel marketing nabizi jedi-
necnou prilezitost vybudovat za pomoci jednoduchého systému velkou firmou se zajimavy-

mi zisky. Jedinou otazkou, kterou je tfeba vyiesit, je, jaky MLM systém si vybrat.

Existuji téi zakladni oblasti, jejichz kvalitu je tfeba posuzovat: produkt, marketingovy plan

(neboli zpisob odmeénovani), majitel MLM firmy.

Existuji nékolik typa systemt v MLM. Jedna se o systém naditaci a systém klasicky. Déle

Ize MLM soudit podle produktu a firmy.

4.1 Klasicky systém

Systém Klasicky vznikl v pocatcich systému MLM a jeho struktura je nejjednodussi. Spociva
v tom, ze za kazdé prodejni obdobi (vétsinou mésic) se seCtou prodeje (body) v sitich a
podle algoritmu vypoctu odmén se zjisti odmeény jednotlivych distributorti a poslou se jim na

ucet. Body dosazené v tomto obdobi se vynuluji a dalsi obdobi se zac¢ina od nuly.

4.2 Nacitaci systém

Systém nacitaci je vSeobecné oznaceni pro zakladni z mnoha ruznych modifikaci systému
klasického. Podstata systému spociva v tom, ze dosaZené body za prodejni obdobi se za-
poétou i do nasledujicich obdobi. Clovék, ktery v jednom mésici dosahl uréité bodové trov-

né, jiz na ni zGstava navzdy.

4.3 MLM podle produktu

Produkt vétSinu lidi oslovi jako prvni. Nejdulezitéjsi véci je spravné urcit pomér "ce-
na/vykon". Cenu produktu zjistime snadno z ceniku té které firmy. Ovsem skutecny vykon
produktu mize urcit pouze ¢loveék, ktery je odbornikem v oboru tohoto urcitého produktu.
Vykonem je myslena objektivni funkce produktu, ktera je do zna¢né miry zavisla na cené

technologického postupu pouzitého pti vyrobé produktu. Distributoii MLM firem, které
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prodavaji predrazené produkty, Casto operuji s tim, Ze neni dilezita vyrobni cena, ale hod-
nota produktu. Myslim, ze hodnota produktu je pfimo imérna jeho vyrobni cené. Je také
lepsi, pokud se jednd o produkt spotiebniho charakteru. Jeho prodej se bude totiz opakovat
bez nutnosti ziskavani dalsich zakaznikd (napf. vodni filtry, byt’ kvalitni, nejsou pro prodej

systémem MLM nejlepsi volbou).

Pii vybéru vhodného produktu je dobré se poradit alesponi s nékolika odborniky v oblasti,
do které patii posuzovany produkt. Sice lze Gspésn¢ prodavat predrazeny produkt, ale otaz-
kou je, jak dlouho, jakym stylem a s jakymi disledky na nasi osobni image. Produkt by mél

mit spotfebni charakter.

4.4 MLM podle majitele

Ve skutec¢nosti majitel firmy je naprosto rozhodujici. Stejné tak jako druh a kvalita semena
rozhoduje o druhu a kvalité rostliny, kvalita majitele rozhoduje o kvalité produktu, marke-
tingového planu, ale také o filozofii a poslani firmy, o jeji budoucnosti, délce trvani, o cha-
rakteru distributoru, které si ptitahne, atd. Majitel firmy je "kofenem", ktery vyzivuje cely
"strom" firmy.

Majitel by mél byt naprostym profesiondlem v MLM systému, klasickém obchodu a $picko-
vym odbornikem v oblasti produkti, jez formou MLM systému obchoduje. A to je také
nejvetsim kamenem trazu vétsiny MLM firem. Maloktera osoba v sobé snoubi vsechny tyto

kvality dohromady. V téchto piedpokladech se po¢ita samoziejmé s etikou a moralkou.

Pokud jsou vSechny tfi body (produkt, marketingovy plan, majitel - vedeni firmy) v pofad-
ku, mélo by se to projevit také ve stabilit¢ MLM sité. To znamena ro¢ni "odpad" distributo-
ri by dosahoval pomérné malého procenta (do 25 %), firemni obrat rozpoc¢teny na jednoho
distributora by dosahoval takovych hodnot, z nichz by bylo ziejmé, ze si distributoti pou-

hym prodejem jsou schopni vydélat zajimavé penize. [9]
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5 MULTILEVEL MARKETING OCIMA ODBORNIKU [17]

Internetovy magazin Dreamlife.cz se zabyva velmi podrobné otazkou multilevel marketingu.
Existuje n€kolik tisic spolecnosti sitového marketingu a desitky miliont lidi na Zemi, které
tuto karticku pftilezitosti vzali. Aby bylo mozno posoudit problematiku MLM maximalné
objektivné, magazin dreamlife se rozhodl zeptat se piednich ¢eskych osobnosti v poli pod-
nikani i vzdélani, na jejich postoje k sitovému marketingu. Oslovili pét instituci, jeZ povazu-
je za nejvice kompetentni k otazkam tohoto druhu obchodu, a pozadali jejich nejvyssi pied-
stavitele o rozhovor. Jsou jimi: prof. Ing. Dana ZadraZilov4, CSc - dékanka Fakulty mezina-
rodnich vztahtt VSE , Ing. Helena Piskova - prezidentka Svazu obchodu a cestovniho ruchu
CR, Ing. Jan Stransky - piedseda piedstavenstva Asociace osobniho prodeje ,Josef Miiller -
vykonny feditel Junior Achievement CR, Dr. Ing. Jaromir Dréabek — prezident Hospodaiské

komory Ceské republiky

5.1 Vysoké $kola ekonomicka v Praze (VSE)

Je nejvétsi univerzitou poskytujici ekonomické vzdélani v Ceské republice, ktera je vysoce
hodnocena jak doma, tak v zahrani¢i. Cestny titul VSE ,.doktor honoris causa“ pievzala
fada vyznamnych Ceskych i zahrani¢nich ekonomd, napt. nositelé Nobelovy ceny prof. Ro-

bert A. Mundell, prof. Milton Friedman ¢i prof. Gary S. Becker

Dreamlife se pt& pani prof. Ing. Dany ZadraZilové, CSc. - dékanky Fakulty mezinarodnich
vztahti VSE,cituji:

Nékte¥i lidé MLM hani a kritizuji, jini jej opévuji. Jaky je postoj FMV VSE k sit’ovému
marketingu?

Sitovy marketing, vicetrovitovy marketing, pfimy prodej nebo chcete-li interaktivni distri-
buce je jednoznaéné plnohodnotnou formou podnikani. Tento obchodni koncept si vydobyl

Své misto na trhu. V rdmci relevantnich piedméti se studenti nasi fakulty bézné¢ seznamuji s

jeho podstatou, moznostmi a riziky.

Obchodni koncept piimého prodeje je bohuzel ¢asto napodobovan neserioznimi pyramido-
vymi strukturami, které mohou na prvni pohled vypadat podobné. Ceské narodni sdruzeni
pfimého prodeje uvadi napt. nasledujici znaky, kterymi se seridzni podnikatelska ¢innost

odlisuje od nebezpecnych pyramidovych struktur:
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e Seridzni sitovy marketing je obchod, kde zisk je zalozen vyhradné na obratu tvore-
ném prodejem zboZi od matetské firmy kone¢nému spotiebiteli. Naopak pyramidové

struktury profituji z nabirani novych ¢lend, za jejichz ziskavani se vyplaci odmeéna.

e Seriozni podnikatelé v ptimém prodeji vybiraji velmi nizky vstupni poplatek. Do-
konce byva zvykem poskytnou novym zijemctim lhiitu na vyzkouSeni ptilezitosti
s moznosti vraceni takoveho poplatku. Naopak pyramidové struktury poZaduji vy-

soké vstupni poplatky (napf. za startovni materialy), které jsou nevratné.

e Z&dna seriozni firma v oblasti sitového marketingu nestanovuje svym &lentim povin-

né odbéry vyrobku.

Zjistili jsme, %e prof. Ing. Jifi Jindra, CSc., emeritni dékan FMV VSE a prvni prezident
Svazu obchodu CR, byl podporovatelem piimého prodeje a sit’ového marketingu. Pova-

Zujete sebe samotnou za podporovatelku tohoto typu podnikani?

Piimy prodej povazuji za soucéast bézného obchodniho podnikani. Nerozdéluji firmy podle
formy prodeje, ale podle jejich chovani na trhu, vztahu k zdkaznikim a zaméstnanctim,
zajmu o spoleCenskou odpovédnost. Vyhodou piimého prodeje jako formy podnikani jsou
nizké vstupni ndklady spojené za zahajenim podnik&ni a minimalni riziko. Dulezity je ob-

chodni talent a také vira v kvalitu prodavaného produktu.
Navdzala nékdy VSE néjaky kontakt se spolecnostmi sit’ového marketingu?

Fakulta mezinarodnich vztahii dlouhodobé spolupracuje jako ¢len Svazu obchodu a cestov-
niho ruchu CR s ¢leny Asociace osobniho prodeje, z konkrétnich spoleénosti napt. s firmou
Amway. Spole¢né jsme napt. organizovali konference zaméfené na ptimy prodej, vyuzivame
pruzkumy, které tato svétové znama firma provadi, spolupracovali jsme v nékolika vzd¢la-
vacich programech. Ceské narodni sdruzeni p¥imého prodeje je ¢lenem evropské FEDSA a
celosvétové WFDSA, nadnarodnich federaci pfimého prodeje. Domnivam se, ze ¢lenstvi
v téchto sdruzenich je urCitou vizitkou seriéznosti a pro potencidlniho podnikatele

Vv sitovém marketingu by mélo byt jednou z prvnich skute¢nosti, kterou si zjisti.

5.2 Svaz obchodu a cestovniho ruchu CR (SOCRCR)

Sestnact let existence a podpory podnikatelského Gsili v trznim prosttedi a mezinarodnich

kontaktech dovedlo Svaz obchodu a cestovniho ruchu CR do pozice vrcholového reprezen-
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tanta ¢eského obchodu a cestovniho ruchu, kterého uznavaji jak ¢lenskéa zakladna, odborna

vefejnost, statni instituce, tak i odborné evropské organizace.

Dreamlife se pta pani Ing. Heleny Piskové - prezidentky Svazu obchodu a cestovniho ruchu
CR, cituji:
Mezi Eleny Svazu obchodu a cestovniho ruchu CR jsme nalezli Asociaci osobniho prode-

je, kterd sdrufuje nékteré spolecnosti sit'ového marketingu. Jaky je vitah SOCRCR

k této asociaci a sit’ovému marketingu celkové?

Jsme radi, Ze v ¢asti, kterou vénujete Svazu obchodu a cestovniho ruchu, vychazite
z ocenéni dnes jiz jeho dlouholeté role a pozice v podnikatelské sféte obchodu, z jeho vlivu
na jejich utvareni a prohlubovani. N&3 Svaz si vzdycky kladl za cil byt oporou viem formam
regulérniho a korektniho obchodovani a naopak zabranovat nezddoucim jeviim a praktikam.
Takovy ptistup néas vedl téz k tomu, ze jsme velmi radi piijali mezi nase Cleny Asociaci
osobniho prodeje a Ze také ddvame podporu takovym modernim formdm obchodnich aktivit
jako je zdravy sitovy marketing. S v€domim rasantniho néastupu téchto metod pln¢ vyuziva-
jicich webovych moznosti komunikace a styki nam v souladu s obecnymi principy zaleZi na
tom, aby se rozvijely solidné po podnikatelské strance, jakoz i ve vztahu ke spotiebiteli.
Zaruku toho spatfujeme prave v existenci a pisobeni Asociace, které pti tomto usili pfejeme

hodné uspéchi a dalsi dynamicky rist.

5.3 Asociace osobniho prodeje (AOP)

AOP si klade za cil podporu zajmu ¢lent s ohledem na spole¢ny zptsob prodeje. Piedpo-
kladem ¢lenstvi mimo jiné je, ze svou obchodni ¢innost vykonava ¢len v souladu se zasada-
mi a normami chovani, zdvaznymi pro ¢leny sdruzeni, zejména respektuje ¢istotu a korekt-

nost svého podnikani ve vztahu k zakaznikiim, svym prodejcim i konkurentim.

Dreamlife se pta pana Ing. Jana Stranského - piedsedy piedstavenstva Asociace osobniho

prodeje, cituji:

Mpnoho lidi spojuje spolecnosti sitového marketingu s hrami typu letadlo. Jak miiZeme

rozeznat spolecnost sit’ ového marketingu od pyramidalni hry?

Toto spojovani nebo zadména je zpusobena v prevazné vétsiné neznalosti problematiky nebo

zkreslenou interpretaci skutecnosti. Sitovy nebo mnohovrstevny marketing (angl. multi le-
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vel marketing, MLM) je zptisob odménovani osob, pracujicich v pfimém prodeji, kterého
uskutecnuji nejriznéjsich druht zbozi. Uplatiuji jej nékteré firmy a je jich v pfimém prodeji
pfevazna vétSina, nebot’ se jedna o velmi G¢innou metodu finanéni motivace prodej-
ct. Prodejce, kromé toho, ze prodava zbozi svym zakazniktim jim také mize nabidnout, aby
s nim spolupracovali v jeho ¢innosti a vytvari si tak spolupracujici skupinu prodejct. Ty
odborn¢ vede, motivuje, skoli a podporuje. Tento systém je zcela legélni a je postaven na
nasledujicich principech. Odménou prodejce v piimém prodeji tvofi jednak maloobchodni
marze, kterou realizuje pii prodeji zboZi, tj. rozdil mezi ndkupni a prodejni cenou. Zbozi ma
vzdy uzitnou hodnotu a je na daném trhu pIné¢ konkurenceschopné. Dalsi odménou je jasné
definovany a publikovany systém bonust, jednorazovych odmén, pfipadné slev, které jsou
firmou stanoveny a vyplaceny za dosazeni konkrétnich obchodnich vysledk, prodeje zbozi.
Zadna odména se nestanovuje nebo nevyplaci za ziskani nového ¢lena prodejni skupiny.
Prodejci vstupuji do smluvniho vztahu s dodavatelskou firmou dobrovolné, nemusi platit
vstupni poplatky (kromé ceny tzv. startovaci soupravy, ktera se obvykle pohybuje v fadu
1.500 - 3.000 K¢ a ktera je v uréitém ¢asovém obdobi obvykle 3 mésice refundovatelna v

ptipad¢, Ze si zajemce sviij imysl rozmysli) a nejsou povinni nakupovat zboZi do z&soby.

Naproti tomu jsou rizné pyramidové hry, letadlo, snéhova koule apod., formou finan¢niho
podvodu a jako takové jsou nezakonné. Rozdil od piimého prodeje je zdsadni. Pfi vstupu
do pyramidové hry musi zajemce sloZzit vysoky nevratny vstupni poplatek v fadu deseti az
statisici korun. Podstatou fungovani je, ze bude ziskavat dalsi zajemce, kteti téz zaplati
tento poplatek a systém se pak bude rozrustat Ziven t€émito penézi. Aby mohl byt pro kaz-
dého ucastnika ziskovy, musel by mit nekone¢né velky pocet Clenii. Tyto systémy nejsou
postaveny na prodeji zboZi nebo se v nich nabizi kamuflované hodnoty riznych bezcennych

kurst, skoleni apod. Systém je obvykle neprithledny a zasady nejsou zvetejiovany.

Existuji néjaka mévitka, podle nichZ Ize posoudit kvalitu podnikatelské prileZitosti té kte-

ré spolecnosti sit’ového marketingu?

V prvni fad€ je to mira a kvalita informaci, kterou miize zajemce o té které firmé nebo tom
kterém systému ziskat. At jiz z firemnich ti§ténych materiald, internetu, obchodniho rejstii-
ku apod. V ptipadé jakychkoliv pochybnosti je vhodné firmu osobn¢ kontaktovat nebo se
obratit na Asociaci osobniho prodeje nebo jejiho nezavislého pravnika. O kvalité firmy

svédci i kvalita jejich vyrobkll, povést, kterou ma na trhu, osobni zkuSenosti apod.
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Spoluprace prodejcti s firmou musi byt dobrovolnd, moznost ukoncit smlouvu kdykoliv s
moznosti zpétného odkoupeni neprodanych zasob a dalsi faktory, které prodejcim davaji
siroké pole pro svobodné rozhodovani a minimalizuji jeho mozné finan¢ni ztraty. Pochopi-

teln¢ nezanedbatelnd je 1 vyse moznych odmeén.

V CR jisté piisobi mnohem vice spolecnosti pfimého prodeje, proé je clenem AOP pouze

9 z nich?

AOP ma pomérné piisna pravidla ¢lenstvi. Od firem se vyzaduje, aby byly v CR obchodné
registrovany, aby prodavaly své znackové zbozi, aby mély jasné¢ definovany odménovy sys-

tem a dodrzovaly tzv. Eticky kodex pfimého prodeje.

Ten ustanovuje pravidla, které musi firma a jeji prodejci pii své ¢innosti na trhu dodrzovat.
Clenem AOP se firma miiZe stat az po jednoroénim zkusebnim obdobi. Vzhledem k tomu,
ze Clenové AOP plati roéni ¢lenské prispévky, miize byt rozhodnuti o ¢lenstvi u malych fi-

rem ovlivnéno 1 touto skutecnosti.

Zjistili jsme, Ze celosvétovy obrat spolecnosti sit' ového marketingu byl jen v roce 2006
V piepoctu téméi 2 biliony korun. To je zdvratnd Cdstka, na které se podilely stovky fi-
rem. Lze z nich vitbec vybrat jednu, kterd ovlivnila historii sit’ového marketingu vice,

nez jakdkoli jina? Kterd by to byla a pro¢ pravé ona?

Podle oficialnich statistik Svétové Federace ptimého prodeje (WFDSA) za rok 2006 Cinil
obrat ptimého prodeje v ¢lenskych zemich, kterych je celkem 52, vice nez 100 miliard USD.
Firem, které pouzivaji sitovy marketing je zhruba 70 - 75%, z toho si lze udélat predstavu o
velikosti tohoto oboru. Skuteénosti viak je, Ze stejné jako v CR nepokryvaji tyto statistiky

obor kompletn¢.

Pokud bychom chtéli vybrat jednu firmu, ktera ovlivnila sitovy marketing nejvice, pak je to
bez nadsazky firma Amway, ktera je v prub¢hu 50 let své ¢innosti ve vice nez 60 zemich a
teritoriich vedoucim ¢initelem nejen co do velikosti, ale zejména pokud jde o uroven jejiho

podnikani, pocet spolupracujicich prodejcii, firemni kulturu a kvalitu vyrobk.

5.4 Junior Achievement (JA)

Junior Achievement je nestarsi, nejrozsahlejsi a nejrychleji se rozvijejici neziskova vzdélava-

ci organizace na svété. Vznikla jiz v roce 1919 v USA. V soucasnosti fidi centrala - JA
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Worldwide - celosvétovou sit’ ndrodnich kancelafi JA, kterd ¢ita vice nez 115 zemi svéta.
Do jejich programil se kazdoro¢né zapojuje pres 7 milionti déti. V roce 1992 zalozil pan
Tomés Bata v Ceské republice narodni pobo¢ku Junior Achievement, CR. Kazdoroéné se

vyuky vzdélavacich programi Junior Achievement ucastni vice nez 17 tisic zaki a studentti
ve véku 13 - 22 let z vice nez 690-ti ttid z celé CR.
Dreamlife se pta pana Josefa Miillera, nového vykonného feditele Junior Achievement, CR

Junior Achievement jii témé¥ devadesdt let vychovivd uspésné, mladé jednotlivce. Se-

hral nékdy v historii v tomto poslani svoji roli i sit’ovy marketing?

Za predpokladu, ze povazujeme osobni doporuceni jako jeden ze zakladnich principa sit'o-
vého marketingu, mizeme konstatovat, ze sitovy marketing svou roli v historii JA hraje.
Neexistuje totiz leps$i marketingovy néstroj, nez doporuceni ucitele ¢i konzultanta programi
JA ostatnim kolegiim. Pfes veskeré uspéchy a zkusSenosti nasich programovych manazert a
Skoliteld zistava nejlepSim nastrojem Sifeni naSich programi do dalSich skol prave ,,word of
mouth.” Dals$i podobnost se sitovym marketingem vidime v zaSkolovani uciteld. Nasi nej-
lepsi ucitelé se totiz spolupodili na zaskolovani novych uciteli a tim umoziuji neustale roz-

Sifovani fad uciteld a hlavné studentii programii JA.

Jaky je postoj Junior Achievement v CR i ve svété k podnikani v sit’ovém marketingu?

Navdzali jste napriklad s nékterou z téchto spolecnosti nékdy spoluprdaci?

Postoj JA k sitovému marketingu je otevieny. JA pomaha studentim poznavat vSechny
principy obchodu marketingu a vénuje se tudiz i oblasti podnikani v sitovém marketingu.
V soudasnosti spolupracujeme s Ing. Janem Stranskym ze spoleénosti Amway CR, ktery
potada sérii odbornych prednasek pro studenty JA na téma osobniho prodeje a marketingu

obecné.

5.5 Hospodaiska komora Ceské republiky (HKCR)

Je samostatna organizace, kterd plisobi nezavisle na politickych stranach, statnich organech
a organech izemni samospravy. Je subjektem zastupujicim podnikatelskou vefejnost v Ces-
ké republice a neodmyslitelnou soudasti hospodaiského Zivota v Ceské republice. Chrani
zajmy svych ¢lenti — malych, stéednich a velkych podniki, sdruzujicich se v regionélni siti

komor a v zivnostenskych spolecenstvech.
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Dreamlife se pta pana Dr. Ing. Jaromira Drabka — prezidenta Hospodai'ské komory Ceské

republiky,cituji:

V Ceské republice byl za rok 2006 realizovin obrat vice nef 4,5 miliardy korun formou
piimého prodeje a sit’ového marketingu. Svétova federace asociaci primého prodeje
uvadi, Ze Vv této sféire podnikd téméi 59 milionit osob 7 52 zemi svéta. (zdroj: WFDSA)
Povaiuje Hospoddi'skd komora Ceské republiky piimy prodej a sit’ovy marketing za se-

riozni zpiisob podnikdani?

Je zde jisté riziko, Ze kupujici podléha urc¢itému tlaku a kupuje si zbozi, které pro n¢ho neni
tak vyhodné, jak je prezentovano. Tomu by se méla strana zboZi nabizejici skute¢né vy-
hnout. Navic je tfeba v této oblasti velmi citlivé pFistupovat k respektovani soukromi. Pro-
davajici by se mél fidit zakladnimi pravidly a nenabizet zbozi tam, kde neni chténo — trivial-
nim piipadem jsou letdky ve schrankdch oznacenych zadosti o nevhazovéni tiskovin.
Nicméné pokud jsou tyto aspekty zohlediiovany, pak jde ur¢ité o seridzni zpisob podnikani,

ktery ma sviij vyznam a misto na trhu.

Mnoho lidi si v minulosti ¢asto zamériovalo multilevel marketing s pyramidalni hrou. O
rozdilech jsme jii hovorili s panem Ing. Janem Stranskym, predsedou piedstavenstva
Asociace osobniho prodeje, a pani prof. Ing. Danou ZadraZilovou, CSc, dékankou FMV
VSE. Dnes v dobé, kdy si jif lidé tento rozdil vétSinou uvédomuji, a spolecnosti sit'ového
marketingu zacinaji vyuZivat nejmodernéjSich technologii internetu, povaiujete podni-

kani v této sféie za perspektivni?

Ano. Jde o zptisob prodeje jako kazdy jiny, vyuziva svého prostoru na trhu. Zptsob prode-
je, ktery je zaloZen na osobnim kontaktu, ma sviij sortiment. Jde o typ zboZi, u néhoz je
vhodné doporuceni, rada, konzultace mezi kupujicim a prodejcem. Zakaznikiim navic Setti

kroky, takze se jeho oblibé nelze divit.
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1. PRAKTICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci 42

6 OBRATY V PRIMEM PRODEJI A MALOOBCHODNI TRZBY

| ptesto, Ze maloobchodni prodej zaziva posledni roky velky narlst, neznamena, ze jde o
findni fazi tohoto vyvoje. Ano, lidé budou stale nakupovat v hypermarketech jesté velmi
dlouhou dobu, nicméné jiz nyni jsou dobie rozpoznatelné tendence se v maloobchodé speci-
alizovat a jit bliz k zakaznikovi. Zakaznik je ptehlcen informacemi a piestava pomalu rozli-
Sovat, protoze rozdily se zacinaji stirat. Kazdy den je bombardovan tolika reklamnimi sd¢le-
nimi, Ze zistava vici nim imunni. Je jasné, Ze marketingové komunikace a trend v médiich
celkoveé se bude muset ubrat cestou specializace. To je velka pfilezitost v oblasti piimého

prodeje, jak si takovym zpiisobem vyslapat cestiCku ke klientovi a ziskat jeho davéru.

6.1 Trzby v maloobchodé

Obchodni fetézce 15 let po vzniku Ceské republiky definitivné ovladly tuzemsky maloob-
chodni trh. Trzby nejvétSich obchodnikli od roku 1993 vzrostly vice nez desetinasobné, a
prudce se v uplynulych letech zvySoval také pocet supermarketii, hypermarketti a diskont-
nich prodejen, které dnes funguji i v malych méstech s nekolika tisici obyvateli.
Analytik Zdengk Skéla ze spoleénosti Incoma Research CTK fekl, Ze zatimco v roce 1993
Cinily trzby deseti nejvétsich obchodnikti 23 miliard korun, tak loni se jiz vySplhaly na 259

miliard korun.

Trzni podil deseti nejvétsich obchodnich fetézct v rychloobratkovém zbozi vzrostl na lon-

skych 63 procent ze sedmi procent v roce 1993.

Podle Zdenka Skaly koncentrace trhu jiz neprobiha jen vystavbou novych prodejen, ale
hlavné spojovanim obchodnich fetézcii, protoze Cesky trh nekteré subjekty opoustéji. Kon-

centrace Ceského trhu se tak podstatné pfiblizila zapadoevropskym pomértim.

Podle Ceského statistického ufadu riist maloobchodnich trzeb za cely loisky rok zrychlil ve
stalych cenach na 6,8 procenta, coz predstavuje nejlepSi vysledek od roku 1997. V roce
2006 maloobchodni trzby vzrostly meziro¢né o 6,5 procenta. V letosnim roce by podle ana-
lytikti mél riist maloobchodnich prodejii v dusledku vyssi inflace i pfisn€jsi mé€nové politiky

zpomalit na Ctyfi az pét procent.

Nejrychleji rostly trzby podilové malo vyznamného maloobchodu provozovaného prostied-

nictvim internetu nebo zésilkové sluzby.
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Nejvice se loni zvySovaly trzby v podnicich s 50 az 99 zaméstnanci, a to o 8,4 procenta.
Podniky s poc¢tem 20 az 49 zaméstnanct vykazaly rist o Sest procent, s 0 az 19 zaméstnanci

0 5,2 procenta a se 100 a vice zaméstnanci o 0,9 procenta. [14]

6.1.1 Soucasny vyvoj maloobchodnich trzeb a prognéza

B Skutednost B Pfedpoved
14+

124

104 '

T b= = W

'E I I I I I I I I 1
100 501 402 104 5045 ai0g 1207 4049 ana 1211

Pozn. Meziraéni redlny rist (%)

Obr 2 Maloobchodni trzby v CR 1

Jak je vidét na obrazku 2 obecné je trend maloobchodnich trzeb vzriistajici. Rok 2007 za-
znamenal spiSe pomalejsi rust nez se o¢ekavalo podle progndz. Napiiklad prosinec, mésic

nejvétsiho nakupniho shonu, ale svymi trzbami ptili§ neoslnil.

Trzby v maloobchodé v prosinci vzrostly o 5,4 procenta po listopadovych 5,9 procenta.

Rist je pomalejsi, nez se ¢ekalo.

Maloobchodni trzby si i pies zpomaleni v zaveéru roku udrzely relativné slusné tempo. Za
cely lonisky rok vzrostly realné¢ o 7,7 procenta. Tempo trzbam udavaji hlavné riast mezd a
rychly pokles nezaméstnanosti. Maloobchodni trzby by nemély pfili§ ovlivnit devizovy trh

ani o¢ekavani o urokovych sazbach - 0 to se staraji data o HDP.
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Podle progndz spolecnosti Patria Finance je v maloobchodé ocekdvéana spise klesajici ten-
dence v budoucich letech. Z toho Ize vyvodit zavér, ze specializace by mohla byt novou

cestou smérem k zdkaznikovi.

6.2 Obraty v pfrimém prodeji

Celosvétove je ptimy prodej odvétvi s obratem 100 miliard americkych dolard a pracuje v
ném témet 50 miliont prodejcti.
Osobni prodej je miliardovy byznys, o kterém stale vétSina lidi nevi a nebo o ném nechtéji

védét. V Cesku osobni prodej bojuje s agresivnimi diskontnimi fetézci, internetovym ob-

chodem, ale ptedevsim s vlastni Spatnou povésti. I tak se v ném vsak toc¢i miliardy.

Donald Trump se v jednom americkém potadu vyjadfil, ze kdyby pftisel o cely sviij majetek,
vyuzil by systém multilevel marketingu, aby si penize znovu vydélal. Multilevel marketing je
obchod, ve kterém dochazi k dynamickému nartstu obrati. To potvrzuji statisticka data,
které shromézdila FEDSA — Evropské sdruzeni pfimého prodeje a WFSDA - Svétova or-

ganizace ptimého prodeje.
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6.2.1 Vyvoj trzeb v piimém prodeji a pronozy

Obr 3 Pfimy prodej v letech 1988-2004

WFDSA oznamila, Ze v roce 2006 pickrocil celosvétovy obrat odvétvi ptimého prodeje
¢astku 100miliard dolard. Vysledky za rok 2007 nejsou dosud na strankach Svétové organi-

zace piimého prodeje k dispozici.
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Obr 4 Pocet ¢lenu v letech 1988-2005

Pocet ¢lent se od roku 1988 zvysil sedmindsobné. Velice rychlym tempem tak roste pocet
podnikateli v sitovém marketingu. Rok 2006 dle WFDSA vykazal témét 60miliont ¢lend.
Za poslednich 15let tak vzrostl pocet ucastnikli o 600%
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Obr 5 Obraty jednotlivych zemi

Podle Svétové Federace Asociaci Osobniho Prodeje (WFSDA) byl v roce 2006 obrat

Clenti Ceské Asociace osobniho prodeje v piepoétu vice nez 4.5 mld korun.
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Vyvoj obratu piimého prodeje a sitového
marketingu v Evropé
(zdroj: FEDSA, v milionech EUR)
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Obr 6 vyvoj obratu v Evropé

Rok 2006 ptinesl pro evropsky sitovy marketing obrat vice nez 12 miliard Eur.

Vyvoj pfimého prodeje a sitového
marketingu v Evropé dle podtu osob
(zdroj: FEDSA. v milionech)

44
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Obr 7 Vyvoj v Evropé dle po¢tu osob

Dle FEDSA — Evropské Federace Pfimého Prodeje vzrostl v letech 2002-2006 pocet evrop-

skych prodejcii z 3.7 milionu na 6.9 milionti. To je béhem kratké doby vysoky nartst o vice

nez 86%.
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Podil na celkovém obratu pfimého prodeje a sitového
marketingu v Evropé dle kategorii vyrobku
{zdroj: FEDSA)
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Obr 8 Podil segmentt na celkovém obratu

Podle FEDSA je nejvétsi obrat prodeje v sitovém marketingu je v oblasti kosmetiky a péce
o telo, zajimavou pozici si drzi segment wellness a domacnost. Segment finan¢nich sluzeb se
podilel na celkovém obratu v sitovém marketingu 1%. Segment finan¢nich sluzeb je pro
tuto diplomovu préci velice dilezity, protoze se jimi v dalSich ¢astech budu podrobné zaby-

vat.

Data a statistiky uvadi, ze pfimy prodej a sitovy marketing nabira na rychlosti a pronika do

vSech koutt svéta, tudiz multilevel marketing neni pouze vysadou USA.

Ceska republika ma v oblasti sitového marketingu stale co dohandt. Vezmeme — li v Gvahu,
e v Cesku Asociace osobniho prodeje v sou¢asné dobé sdruZuje osm organizaci a v nich
zhruba 200 tisic obchodnikt. Ti se staraji o 4,5miliardovy obrat. Pokud budeme pokracovat
v jednoduché matematice, zjistime, Ze za rok kazdy z obchodnikti dosahne primérnéhoob-
ratu 22 500 korun. Suma, nad kterou by se Donald Trump pobavené pousmal. Nijak proto
neudivuje, ze pro vétSinu z distributorti nepfedstavuje osobni prodej hlavni zdroj pfijma.

Celych 90 % prodejct jsou Zeny, které si timto zptisobem piivydélavaji.
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7 JAK FUNGUJE SPOLECNOST AMWAY CR A ZFP AKDEMIE A S.

Spole¢nost ZFP Akademie a.s. je ryze Ceskou spolecnosti. Amway je piredevsim americka
firma, ktera ptsobi celosvétove. Presto, ze se tyto spole¢nosti zdaji na prvni pohled velmi
rozdilné, maji mnoho spolecného. Zamétila jsem se na né zejména z toho diivodu, protoze
jsou na trhu velmi uspés$né, aniz by fungovaly na zakladé masovych médii. Tyto spolecnosti
funguji na bazi osobniho doporuceni, referenéniho marketingu. Maji tedy spole¢nou jednu
podstatnou véc, vyuzivaji systému multilevel marketing k dosazeni obchodnich uspéchd.

ODbé tyto firmy maji spolecné znaky a pracuji na podobnych ¢i téméf stejnych zakladech.

7.1 Cash-flow kvadrant jako zakladni princip

Spole¢nost Amway a spole¢nost ZFP Akademie pracuji se stejnou filozofii. To znamena, ze
chtéji, aby si lidé uvédomili rozdily mezi aktivnim a pasivnim pfijmem a na zéklad¢ toho se
sami snazili o zvyseni své Zivotni arovné. Obé spole¢nosti Cerpajji z literatury amerického
podnikatele Donalda Trumpa a Roberta T. Kiyosakiho. Amway i ZFP Akademie Cerpaji
predevsim z knih jako je Cash Flow kvadrant, Skola byznysu a Bohaty tata, chudy tata od
R.T.Kiyosakiho. Hlavnim principem je, aby lidé pochopili, Ze za své finance maji zodpovéd-
nost predevsim oni sami a nestali se otroky svych penéz, ale naopak se s nimi naudili efek-
tivné pracovat. Zaroven je dalézité, aby si ¢lovék uvédomil, ve které ¢asti kvadrantu se na
své zivotni cesté nachdzi a na zakladé toho se rozhodl, zda chce v budoucnu ziskat finan¢ni

nezavislost.

Podle R.T. Kiyosakiho existuji 4¢asti kvadrantu:

Pismena v jednotlivych kvadrantech znamenaji:
Z zameéstanec

S samostatné vydele¢n¢ ¢inny

M majitel podniku

7
S

| investor

Obr 9 Cashflow kvadrant
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Systém multilevel marketingu ¢erpa pravé z pochopeni tohoto kvadrantu a pozic, ve kterych

se lidé nachézeji. Amway a ZFP Akademie s timto principem pracuji velmi dobie.

KazZdy z nas se totiz nachazime alespon v jednom ze ¢tyf kvadrantd Cashflow kvadrantu.
Nase pozice je tak ur¢ena tim, odkud ptichazeji nase penize. Vétsina lidi spoléha na pravi-
delny mésicni ptijem, a tudiz se fadi mezi zaméstnance. Dalsi podnikaji samostatné. Zamést-
nanci a samostatné vydélecné ¢ini jsou na levé stran¢ kvadrantu. Prava strana kvadrantu je

pro lidi, kteti penize ziskavaji z podniku, ktery vlastni, nebo z investic, které vlastni. [5]

Princip multilevel marketingu se zabyva v podstaté ¢tyfmi rozdilnymi typy lidi, ktefi tvofii
svét obchodu a podnikani. I kdy finan¢ni svobodu Ize nalézt ve vSech ¢tyfech kvadrantech,
dovednosti M nebo T lidem umozni dosahnout svych citt mnohem rychleji. Plati pravidlo, Ze
Z uspésného Z se mize stat i uspésny M.

Je pravdou, Ze mnoho organizaci po celém svété nechce byt povazovano za MLM firmy,
protoze principu MLM pofadné nerozumi a mysli si, ze ma negativni konotaci. A je také
pravda, systém multilevel marketingu pfitahuje mnoho naivnich snilki a vselijakych pod-
vodnikd. Ja osobné jsem méla moznost velmi dobie poznat nékolik spolecnosti fungujicich
na principu MLM a musim podotknout, ze mnoho viidet takovych spolecnosti pattilo k tém
nejmoralnéjsim, velice spravedlivym a inteligentnim a cilevédomym lidem. Ackoliv je prav-
da, ze sitovy marketing neni pro kazdého, pfesto neustale vzrusta a stava se mocnou fi-
nanc¢ni silou v souCasném svété. Lidé, kteti chtéji v budoucnosti podnikat a zaroven ziskat

financni jistotu, by o tomto byznysu méli vazné premyslet.

7.1.1 Charakteristika jednotlivych kvadranti

Z neboli zaméstnanec

Tito lidé chtéji pfedevsim mit pocit zabezpeceni, nejistota je zneklidiuje, jistota je uklidni.
Hledaji zabezpeceni a pevné dohody. Pocit jistoty je pro né Casto duilezitéjsi nez penize.

S neboli samostatné vydéle¢né ¢inni

Jedna se o lidi, ktefi cht&ji byt svym vlastnim panem, radi délaji véci po svém. Jestlize
S tvrd€ pracuje, oCekava, Ze za svou praci dostane nalezitou odménu. Nelibi se jim, kdyz
jim vydélek uréuje nékdo, kdo nepracuje tak tvrdé jako oni. Kdyz dojde na penize, maji
radikalné nezavislé duse. Problém téchto lidi spociva v nich samych, tedy v pocitu, Ze nikdo

neni schopen odvést jejich praci lépe. Proto maji i potiZe s najimanim ostatnich lidi. S jsou
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vétSinou perefkcionisty a plati pro né, ze penize nejsou to nejdilezitéjsi. Nezavislost, svo-

boda a respekt je pro n¢ mnohem duleZitéjsi nez pouhé penize.
M majitel podniku

Da se fici, ze jsou skoro protikladem S. Radi se obklopuji chytrymi lidmi a nevahaji svéfit
praci nékomu jinému. Do tohoto typu lidi patii napfiklad Henry Ford. Koluje historka, ktera
tikd, ze za Fordem pfiSla skupinka takzvanych intelektudll, kteti jej chtéli odsoudit za jeho
neznalosti. Tvrdili, Ze toho opravdu moc nevi. Ford je tedy pozval k sobé do kancelaie a
vyzval je, aby se zeptali na cokoliv a on jim odpovi. Ford je vSechny poslouchal a kdyZ byli
u konce, jednoduse se natahl po telefonu a pozadal své poradce, aby témto lidem poskytli
zadané odpovedi.Celé sezeni zakonciil prohlaSenim, ze si bude radsi najimat chytré a studo-
vané lidi, ktefi mu poskytnou ppotiebné odpovédi, aby se on sdm mohl vénovat dilezitéjSim

tikoliim. Ukolim jako je ,,mysleni“. Jeden z citatd piipisovany Fordovi zni: : Mygleni je nej-

vvvvvv

Vétsina lidi je presvédcena, ze kli¢ k finanénimu zabezpedeni spociva v tom, Ze u toho pii-
mo fyzicky musi byt anebo s vyvojem vyroku, ktery nema jésté nikdo jiny, tudiz je originalni

a jedinecny. Lidé se velmi Casto zafeknou a jdou nejcastéji touto cestou:

Rada z nich se vrhne na podnikani typu S, tedy samostatné vydéle¢né ¢innych, a to i piesto,
ze se snazi prejit do kvadrantu M neboli majitelli podniku. Ale drtiva vétSina z nich uplné
ingnoruje kvadrnant I, tedy investora. Problém je v tom, Ze mnoho z nich ustrne nejc¢asté&ji
v kvadrantu S. Zde je dulezity fakt, Ze jako S si nelze dovolit opustit podnikani na nékolik

mésict ¢i let a vratit se zpét do plné fungujiciho podniku. Jako S bez Vas Vas podnik shofi.

S totiz vlastni pracovni misto, ale M vlastni systém. A aby byl ¢lovék uspésny jako M, je
tteba pIn¢ ovadat systém a umét vést lidi. Mnoho lidi prosté Ipi na tom, Ze pro podnikani je
nutné mit oigindlni napad. Ve skutecnosti existuje na svéteé bezpocet novych napadu, ale

existuje jen par lidi, ktefi védi, jak vybudovat vynikajici obchodni systémy.
I neboli investori

Vyd¢lavaji penize pomoci penéz. Nemuseji pracovat, protoze penize pracuji za n¢. Jestlize
lidé chtéji dosahnout finan¢ni nezévislosti, vzdy skonci v kvadrantu [.Pravé zde se penize

méni na bohatstvi.
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Cashflow kvadrant tedy jednoduse rozd¢€luje, kdo generuje zisk.

Vlastnite systém a lidé pro vas

pracuji

Pracuji pro vas penize

Vlastnite pracovni misto

Obr 10 Zisky v Cashflow kvadrantu

Tajemstvi finan¢ni svobody totiz spociva predevsim v Casu jinych lidi a penézich jinych lidi.
A co pojem financni nezavislost a svoboda vlastné znamena? Jednoduse se jedna o stav, kdy
nase piijmy ne¢kolikandsobné piesahnou nase vydaje a diky pasivnimu piijmu jsme schopni si

udrzet zivotni standart, i kdyz prestaneme chodit do prace.

Cashflow kvadrant je z&kladnim stavebnim kamenem multilevel marketingu a tudiz i systé-

mu spole¢nosti Amway a ZFP Akademie.
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7.2 Clenstvi v nadnarodnich organizacich

Spole¢nosti Amway a ZFP Akademie maji ¢lenstvi v mnoha svétoveé uznavanych organiza-

cich.

7.2.1 Asociace primého prodeje

Amway Corporation je dlouhodoby aktivni ¢len Asociace piimého prodeje ve Spojenych
statech a Svétové federace asociaci ptimého prodeje. Celosvétové je pfimy prodej odveétvi s
obratem 100 miliard americkych dolarti a pracuje v ném téméf 50 milionti prodejci. V Ev-

ropé je Amway Clenem Federace evropskych asociaci pfimého prodeje.

7.2.2 Asociace osobniho prodeje (AOP)

AOP je dobrovolna organizace jejimz cilem je podporovat a hajit zajmy svych ¢lenti s ohle-
dem na spole¢ny zptsob prodeje. Piedpokladem ¢lenstvi je zejména respektovani ¢istoty a
korektnosti podnikani ve vztahu k zakaznikiim, svym prodejcim a konkurentim tak jak to
stanovuji mezinarodni pravidla chovani v pfimém prodeji téz znama jako Eticky kodex.
Amway CR je od roku 1995 aktivnim ¢lenem AOP. Jan Stransky, manaZer vn&jsich vztahti
pro vychodni Evropu, je od roku 2007 ptedsedou AOP. AOP udrZzuje uzite¢né pracovni
kontakty s vladnimi ¢initeli a zastupitelskymi organy, sdélovacimi prostiedky a vzdélavacimi
institucemi. M4 k ruce nezavislého pravnika, ktery dohlizi na dodrzovani pravidel Etického
kodexu v CR a v piipadé sporti mezi firmami, prodejci a zakazniky slouzi jako pravni

ochrana a rozhodce. Internetova adresa asociace je www.osobniprodej.cz.

7.2.3 Evropského sdruzeni piimého prodeje (FEDSA)

AOP je ¢lenem FEDSA (Evropského sdruzeni ptimého prodeje) se sidlem v Bruselu a
WFDSA (Svétova organizace piimého prodeje) se sidlem ve Washingtonu.
FEDSA existuje od roku 1968 a v soucasné dobé sdruzuje 25 ¢lenskych spole¢nosti Evro-
py. Ty representuji vice nez 450 firem s obratem 7,2 mld euro.Internetova adresa je

www.fedsa.be.
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7.2.4 Svétova organizace primého prodeje (WFDSA)

WFDSA jako celosvétova organizace piimého prodeje sdruzuje 49 clenskych spolecnosti.
Podle jejich statistik se celkovy vykon ptimého prodeje ve svéteé pohybuje okolo 81 mld
USD a vénuje se mu pies 33 mil prodejci. Vice informaci o této organizaci Ize najit na

www.wfdsa.org.

7.2.5 Svaz obchodu Ceské republiky

Amway CR je v ramci AOP téz ¢lenem Svazu obchodu CR se sidlem v Praze. Tato organi-
zace je vyznamnym zastupcem podnikatelské sféry pisobici v oblasti obchodu. Je ¢lenem
tzv. tripartity a jako takova partnerem vlady pii vytvareni vhodného pravniho a podnikatel-

ského prostiedi v nasi zemi. Vice informaci na www.socr.cz.

7.2.6  Cesko-americka obchodni komora (AmCham)

Od svého vzniku je Amway ¢lenem i Cesko-americké obchodni komory (AmCham).
Ta sdruzuje kromé americkych firem i dal§i vyznamné podniky pisobici v Ceské re-
publice. Pfispiva vyznamnou mérou ke kvalité podnikatelského prostiedi a je aktivnim part-

nerem mistnim institucim v tomto snaZeni. Vice informaci lze ¢erpat na www.amcham.cz.

7.2.7 Asociace finan¢nich zprostredkovateli

Asociace finan¢nich zprostiedkovateldl a finanénich poradcti Ceské republiky (AFIZ) byla
zaloZena v prosinci 2002 (tehdy pod ndzvem Asociace registrovanych investi¢nich zpro-
sttedkovatelti — ARIZ CR) jako ob¢anské sdruzeni, sdruzujici fyzické a pravnické osoby,
poskytujici sluzbu investi¢niho zprostiedkovatele. ZaloZeni asociace bylo reakci na novou
pravni Gpravu, kterou byl vymezen novy pfedmét podnikani mimo rezim Zivnostenského

zakona — investi¢ni zprostiedkovatel, registrovany tehdy Komisi pro cenné papiry.

V roce 2004 doslo k rozsiteni ptisobnosti asociace na vSechny zprostiedkovatelské a pora-
denské ¢innosti na finan¢nim trhu. Od té doby mohou byt ¢leny v3echny pravnickeé a fyzicke

osoby, které plisobi na financnim trhu jako zprostiedkovatel¢ ¢i poradci.

Asociace ma vlastni profesiondlni odborné zazemi, diky kterému svym ¢lentim poskytuje
odborné sluzby a soucasné haji zajmy c¢lenti pii ptipravé nové legislativy na finanénim trhu.

[13]
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Od unora je predsedou predstavenstva Asociace finan¢nich zprostiedkovatell a finan¢nich

poradcii CR podle jejich webovych stranek Vladimir Poliak ze spole¢nosti ZFP akademie.

Spole¢nost AFIZ tzce spolupracuje se statnimi organy jako je Ceska narodni banka, Minis-
terstvo financi, Ceska obchodni inspekce a profesnimi organizacemi na trhu a organizacemi

na ochranu spottebitelil.

AFIZ je také ¢lenem nadnarodni Evropské federace financnich poradcti a finan¢nich zpro-

sttedkovateli FECIF a Sdruzeni nezévislych finan¢nich poradcti CIFA.

7.2.8 Evropska federace finan¢nich poradci (FECIF)

FECIF byla zalozena v roce 1999, aby hajila zajmy a prava finan¢nich poradcti a zprostied-
kovatelt po celé Evropé. Tato organizace sidli v Bruselu a je jedinou oragnaizaci, zabyvajisi
se v ramci celé Evropy finan¢nim poradenstvim a zprostfedkovanim. Jeji internetova adresa

je www.fecif.org.

7.2.9 Sdruzeni nezavislych finan¢nich poradcii (CIFA)

CIFA je neziskovou $vycarskou organizaci, ktera byla zaloZena v roce 2001 a sidli v Zene-
vé. Jejim zajmem je predevsim hajit prava a zajmy nezavislych finan¢nich poradcti v meziné-

rodnim méfitku.

CIFA je prvni organizaci, kterd ve finanénim sektoru dosahla ocenéni od Hlavniho shrméaz-
déni spojenych ekonomickych narodu. Byl ji pfidélen status Sdruzeni pro nezavislé finan¢ni

poradce, které ma své misto v Ekonomické a socialni radé OSN (ECOSOC)

Obé tyto MLM spole¢nosti maji velmi silné zazemi v dalSich organizacich mezinarodnich
charakteru a dokazi diky svemu velmi silnému postaveni na trhu z takovych partnerskych
vztahi t€Zit maxima. Nelze spoléhat jen na statni organizace, jejichz restrikce by mohly pfi-
li§ omezovat podnikani spoléénosti, ale je nutné mit spojence na obou stranach a spole¢né

se snazit podminky vhodné vyvazit.
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7.3 Predmét podnikani spoleCnosti Amway a ZFP Akademie

Jak jiz bylo feceno, ob¢ spolecnosti funguji na bazi multilevel marketingu. Kazda z nich se
vSak zabyva odliSnym segmentem. Spole¢nost Amway se zabyva piimym prodejem kosme-
tickych a potravinovych doplik. ZFP Akademie je zprostifedkovatelem v oblasti finan¢nich

a socialnich produktt a sluzeb.

Tyto spoleCnosti srovnavam zejména z toho divodu, protoZze opomenout Amway, ktera
patii mezi prvni spole¢nosti fungujici na principech multilevelu, by byl hiich. Navic Amway
patii samoziejm¢ mezi nejvice diskutované MLM spolecnosti. ZFP Akademie je na trhu
podstatné krat$i dobu nez Amway, nicméné diky systému MLM zazila velmi dynamického
rozvoje. V Ceském prostiedi se ji vSak nedostava mezi laickou vetejnosti vibec uznani a
diky tomu, Ze pouzivd MLM ji naopak mnoho lidi zatracuje. T piesto, ze jsem si do své di-
plomové préace vybrala spole¢nost ZFP Akademie, je nutné alespon kratce zminit jak fungu-
je multilevel marketing u Amway a na jakém principu je mozné s Amway spolupracovat.
Mg¢la jsem moznost poznat velmi dobie systém Amway a porovnat jej se systémem nastave-
nym u ZFPA. I to byl ten divod, pro¢ jsem se rozhodla se vénovat problematice podnikani

u ZFPA a Amway zminit spiSe okrajove.
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8 AMWAY

Amway je jednou z nejvétsich spolecnosti ptimého prodeje na svété. Zalozili ji spolecné Jay

Van Andel a Rich DeVos, v roce 1959 v Adé€, Michiganu, USA.

Dnes nese firma oficialni nazev Amway Corporation (s poboc¢kami na celém svéte) a ma dveé
vefejné obchodovatelné sesterské spolecnosti: Amway Japan Limited a Amway Asia Pacific
Ltd. (ktera prostfednictvim pobocek a pridruzenych spolecnosti podnikd v sedmi asijskych

statech a ¢lenskych zemich ASEAN).

AMWAY vyrobky a sluzby jsou na celém svété nabizeny prostiednictvim nezavislych distri-
butort Amway. Za rok 2007, Cinil pfiblizny obrat Amway 7,1 miliard americkych dolart,

coZ je 0 12% vice neZ v roce 2006.

Pod znadkou Amway se prodava v Ceské republice vice nez 450 vyjimeéné kvalitnich vy-
robki z oblasti péce o télo, racionalni vyzivy a zdravého zivotniho stylu, péce o domacnost,

obchodnich pomicek a dalsich dopliikovych vyrobkii. [15]

V roce 2000 zalozila spole¢nost Amway pro své obchodni aktivity matetskou holdingovou
spolecnost Alticor Inc. (www.alticor.com). Tuto spolec¢nost tidi predstavenstvo, které tvoii

¢lenové rodin zakladatell spolu se tiemi dalSimi fediteli.
Dcefinné spolecnosti Amway jsou:

Amway Corporation — od roku 1959 jedna z piednich spole¢nosti pfimého prodeje se svy-

mi pobockami v Africe, Asii, Karibiku, Australii, Evropé, Centralni a Jizni Americe.
Quixtar Inc. — internetové podnikani v Severni Americe.

Access Business Group LLC. — skupina obchodnich spole¢nosti, ktera se specializuje na
vyrobu a distribuci velmi kvalitnich vyrobkll pro spole¢nost Alticor a jeji dcefinné spolec-
nosti.

Spolecnost Alticor je stale vlastnéna rodinami DeVos a Van Andel.

Alticor v soucasnosti dosahl obratu za hospodatsky rok 2007 7,1 miliard americkych dola-
ri. Po celém svété prodava vyrobky Amway 3 miliony nezavislych vlastnikii podnikani a
obchodnich zéstupct. Podnika na vice nez 80 trzich, ma vice nez 13.000 zaméstnanct, na-

bizi vice nez 160 prodejnich mist, ma pobocky v 57 zemich, zaméstnava vice nez 500 vé-
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deckych pracovnika, ktefi vyvijeji vyrobky a vlastni vice neZz 600 registrovanych patenti a
pracuje na registraci dalSich 400.

Do spoluprace s Amway je mozné se zapojit zakoupenim licence, kdy se tak stava ¢loveék
nezavislym vlastnikem podnikanim neboli NVP. Licence samotna neni pouhé registra¢ni

Cislo, ale Ize si vybrat mezi startovaci sadou n€kolika vyrobki, které NVP mize pouzit pro

rozjezd svého podnikani.

Amway zastupuje na trhu tyto znacky a vyrobky:

Artistry péce o plet

E.Funkhouser profesionalni dekorativni kosmetika
Nutrilite racionalni vyZiva a zdravy styl
Body series péce o télo

Glister péce o ustni dutinu

Satinique péce o vlasy

L.O.C., SA8, Dish Drops péce o domacnost, pradlo, nadobi
Icook nerezoveé nadobi

Espring systém na upravy pitné vody

NVP mohou ziskat pfijem témito tfemi zplsoby:

e Maloobchodni marze: rozdil mezi cenou, za kterou NVP kupuje vétSinu vyrobki

Amway a doporuc¢enou maloobchodni cenou je okolo 30 %.

e Vykonnostni odména z osobniho obratu: odmény Amway na zakladé objemu prode-

je realizovaného NVP zakazniktim.

e Vykonnostni odména ze skupinového objemu: NVP mohou také ziskavat dalSi od-
mény na zaklad¢é objemu prodeje realizovaného jim registrovanych NVP. Tito NVP
jsou nazyvani vasi NVP v sestupné linii. Vyplata téchto odmén neovlivni odmény

vasich NVP v sestupné linii.
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8.1 Prodejni marketingovy plan

NVP pracuji na zaklad¢ prodejniho marketingového planu, ktery zajistuje mnoho trovni
odmén na zaklad¢ prodeje vyrobkil, které NVP vytvofi. Spole¢nost Amway pouziva systém
vykonnostnich odmén zalozeny na procentech, z nichz se vypoc¢itava vyse odmény. Obecné
plati, ze ¢im vétsi je skupinovy objem NVP, tim vyssi je procento vykonnostni odmény, na

kterou m& NVP narok.

Prodejni marketingovy plan pouZiva k hodnoceni bodové hodnoty neboli B.h.,coz je ¢iselna

hodnota ptirazena k vyrobku, ktera stanovuje procento irovné vykonnostni odmény.

Obchodni objem neboli O.0. je hodnota pfitazena k vyrobku, ktera stanovuje vysi odmény z
prodeje nebo vykonnostni odmény. Pomér B.h./O.0. ukazuje, jakou hodnotu obchodniho
objemu pottebuje NVP pro dosazeni 1 B.h. Tento pomér se mtize liSit mezi jednotlivymi
zemémi a dale se méni se zménou cen vyrobkl. Aktualni pomér B.h./O.0. je v Ceniku

Amway, ktery je soucasti Amway Startovaci soupravy, dil 1.

V amway se piijem fidi podle tabulky vykonnostnich odmén:

Urowed B.h. Wikonnostni cdména
200 Bh. %
&0 B.h. 6%
1200 B.h. 8%
2400 BLh. 12%
4000 BLh. 15%
7000 Buh. 18%
10000 Blh, 21%

Obr 11 Tabulka vykonnostnich odmén

U Amway je pifedpokladem pro vyplaceni odmén minimalni obrat o bodové hodnoté¢ 200.
To v pfepoctu znamena néco mezi 8-10000k¢. Tento obrat musi NVP vyprodukovat kazdy
mésic a obhajit tak svou pozici, aby mél narok na dalsi odmény. V Amway nékolikrat padla
véta, ze 200B by se mél kazdy naucit d€lat jen na své vlastni rodin€ a pro svou vlastni spo-

ttebu, coz si ja osobné dost dobie nedovedu predstavit.
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Z tohoto pfedpokladu vychazi nasledujici obrazek NVP dosahne 200 osobni B.h. za mésic.
Pro potieby tohoto ptikladu je pomér mezi B.h. /O.0.: 1 B.h. = 40,00 O.o. Vykonnostni

odména je v K¢.
Priklad 1

Za ptedpokladu, ze mési¢ni objem NVP se rovnd 200 B.h.,hruby piijem bude Cinit:

Phjam z cacbniho prodeja:
FribEna 30 % maloobohodniho noopek

2,400 KE Colkowy méskend phjem:
ZLE40 M
V¥: 200 B.h. Mezleoulet 2400 Ka
Ro&ni plilem:
Vkonnostnl sdmens T1.880 Ko
3 % odmiry z 200 Bh.
240 Ki

Obr 12 Hruby ptijem

To konkrétné¢ znamend, ze NVP prodad zbozi v hodnoté 200B, z ¢ehoz mtze Cerpat 30ti
procentni maloobchodni marzi a zaroven vykonnostni odménu 3% z bodové hodnoty 200.
To je 240K¢ odména z obratu 8000K¢ a 2400K¢ 30%maoobchodni marze. Vydélek bude
tedy 2640K¢/mésic. Roc¢ni piijem bude v hodnoté 31690K¢.
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Priklad 2

Piiklad 2 predpoklada, Ze sponzorujete Sest novych NVP (A-F), z nichZ kazdy vytvoii 200
B.h. za mésic, zatimco vy dosahnete rovnéz 200 osobni B.h. za mésic. Objem vasi osobni

skupiny bude ¢init 1.400 B.h., zatimco vas hruby pfijem vzroste nasledovné:

A 200 Bh
L Phjam z czobnl
FAjam z cscbniho - .:;”mrﬁm
prkge: cdmany 5,040 K& Calkowy misierd
PRBES 30 = ey
VY: 200 B.h. hmiodelel R mius odmena pHkm:
1 procale, Klerou J2 E.000 K2
Bhapfn e e
1.400 B.h. A fexdH Rasnil piff]ere
D 200 B.h [E— -1.440 K2 T2 000 Ki
T Mazkouest
2600 Ki
E 200 Bh
F 200 B.h

Obr 13 Hruby pfijem ze sponzorovani

Jestlize Vy jako NVP zasponzorujete a naucite délat to samé co délate vy Sest dalSich no-
vych NVP a dohromady vytvofite obrat v hodnoté 1400bodut, vas celkovy méesi¢ni piijem
z této skupiny bude 6000K¢ a roc¢ni piijem 72000K¢. Piedpokladem vsak je, Ze vy i novi
NVP udélate minimalni mésicni obrat 200bodt kazdy.

Jestlize dany NVP udéla obrat v hodnoté 1400bodt, dostava se podle tabulky vykonnost-
nich odmén na 9% a ma tak narok na odménu 9% z celkového obratu dalSich zasponzoro-
vanych NVP. Nelze vSak pocitat s celou hodnotou 9%, protoze 3% procenta budou jako
vykonnostni odména vyplaceny nove zasponzorovanym NVP, ktefi odvedli produkci

vV podob¢ 200bodu kazdy za dany mésic.

Vyse zminéna tabulka vykonnostnich odmén je pouze zacatkem a jestlize NVP piekroci
hranici obratu 10000bodti dostavaji se mu dalsi a dalsi odmény, které nejsou pouze financ-

niho razu, ale také uznani v podob¢ zajezdt nebo dalsi podpory ze strany Amway.

Je v8ak nutno podotknout, Ze bodovy objem je nutné kaZdy mésic obhajovat, to znamena,

ze kazdy mésic dany ucastnik za¢ina nanovo.
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8.1.1 Systém ocenovani

Manual Amway tika, Ze uznani a kvalifikace je rozhodujici soucast podnikani Amway. Pro-
vadi se prosdtiednictvim uznani a odmén. Za projevy uznani lze chapat obdrzena odznaku,
uznéni v ¢asopisu Amgram a Ucast na atraktivnich seminatich. Odznaky jsou vydavany od

dosazeni mésicniho skupinového objemu 200bodii.

Ptehled odmén a uznani je uveden v ptiloze P1 a P2. Jedna se pouze o ndzornou ukazku
odmén, protoze spolecnost Amway ma velmi rozsahly systém odménovani, ktery je vsak
pro tuto diplomovou praci nevhodny, protoZze zasluhuje mnohem vétsi prostor pro sezné-
meni s nim. V pfiloze P3 je uveden také nahled na ¢asopis Amagram, ktery Amway mési¢né

vydava a zasila vsem NVP,

8.1.2 Shrnuti

Mne osobné podnikani Amway oslovilo natolik, Zze jsem se rozhodla zakoupit takzvanou
startovaci soupravu a vyzkouset vyrobky, které tato souprava zahrnuje. Neméla jsem
v Umyslu se podnikanim Amway piili§ aktivné zabyvat, protoZe jsem v danou chvili jiz méla
na vybér mezi spole¢nosti ZFPA a Amway. Spole¢nost Amway je z mého pohledu velice
kvalitni firma, kterd vSem NVP poskytuje vynikajici zdzemi at’ jiz v podob¢ vysoce kvalit-
nich produktt, tak velmi silnych motivaénich a vzdélavacich programi. Nabidka takového
podnikani je velmi zajimava a pokud bych neméla na vybér, zfejmé bych se aktivné podilela
na vytvareni obchodnich hodnot u spolecnosti Amway. Amway dodrzuje striktné svou filo-
zofii i eticky kodex a nabizi také zajimavy vzdélavaci systém v oblasti seberozvoje. Jediné
co bych si dovolila vytknout je takzvany proamericky ptistup, ktery mné jako ¢istému mate-
rialistovi na seminafrich, které jsem absolvovala, vadil. To znamena, ze lidé u Amway pieji-
maji americké chovani svych kolegli. Pak se mize zdat, Zze spole¢nost u Amway vypada
uméle a své usmévy maji nacvicené, jak pisi mnozi v prispévcich do rtiznych fér na interne-
tu. Na druhou stranu vSak musim podotknout, Ze tito lidé se snaZi proniknout v tomto pod-

nikani a mnoho z nich také hleda sama sebe a tato cesta je velice tézka.
Setkala jsem se i s nazorem, ktery Amway piirovnava k sekté. Pravé kvili onomu nadsSeni
na seminarich, kdy lidé tleskaji, hlu¢i a vstavaji ze zidli se mize zdat, ze to neni piirozené

chovani. Obzvlast, kdyz Cesky cloveék je véény pesimista a takové shromazdéni jej mize
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polekat. Je tedy na kazdém, zda dokaze odhodit predsudky a podivat se hloubé&ji do takove-
ho systému, pted tim, neZ jej zacne odsuzovat a vetejné pomlouvat. Kazdy z nés si hleda
vlastni cestu, ale u vétSiny lidi je toto hledani ovlivnéno okolim. Takovi lidé, ktefi se neché-
vaji v zasadnich otazkach svého zivota ovliviiovat okolim, zjisti teprve az je pozd¢, Ze vlast-
né mozna ani nezili sviij zivot, ale zivot nékoho jiného. A stejné je to i s multilevel marke-
tingem. Velké procento zajemct odpada jen z toho duvodu, ze nedokazi nést zodpoveédnost

za své vlastni rozhodnuti.
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9 ZFPAKADEMIEA.S.

Jak jiz bylo fe€eno spole¢nost ZFP Akademie se zabyva vzdélavanim lidi v oblasti financi a
finan¢nim poradenstvim a zprostfedkovanim. Funguje na principu multilevel marketingu a

v Ceské republice ZFP vyplnila velkou mezeru na trhu.

Spole¢nost ZFP Akademie s.r.0. zalozili manzelé Poliakovi 1.dubna 1995 s cilem nabizet na
tizemi Ceské republiky socialni, spofici, pojistné — obecné finanéni programy pro viechny

obcany formou rodinného finan¢niho poradenstvi.

9.1 Charakteristika a filozofie

K datu 27.zafi 2002 se spole¢nost transformovala na akciovou spole¢nost a do Obchodniho

rejstiiku pii Krajském soudu v Brn¢ byla zapsana dne 27.listopadu 2002.

Filozofie spole¢nosti spociva v nabizeni prostiednictvim kvalitn€ a pravideln¢ proskolova-
nych rodinnych finan¢nich poradct socialni, spofici a pojistné finan¢ni programy. Zde se
vsak filozofie oproti trhu odliSuje. Tento rozdil totiz spociva v jednoduché vété: ,,Pojd’ a
nauc¢ se s ndmi rozumét svym financim.* Pomoci samospotiebitelské obchodni metody chce
ZFP akademie zvySovat u obcantl jejich finan¢ni gramotnost a naucit tak Sirokou vefejnost,
jak se daji v rodinném rozpo¢tu usetfit penize, které potom mize kazdy obc¢an investovat
do programli podporovanych staitem.ZFP akademie chce naucit Sirokou vetejnost umét se
finanén¢ zabezpeclit po cely sviij zivot. Smyslem této prace je plnéni dvou spolec¢enskych
vyznamu:

a) zajistit finan¢né jedince na staii a zabezpe€it mu dustojné zivotni podminky s mensi

zavislosti na statu
b) zajistit finanéné jedince v ptipad¢é vzniku Zivotniho rizika, které muze vazné zménit

Zivotni a socialni podminky jeho Zivota nebo jeho rodiny (smrt, draz,...)

9.2 Cinnost

ZFP Akademie so soutfedi pfedevsim na zvySovani finan¢ni gramotnosti a proto pravidelné
potada zakladni seminare, kde lidé mohou zaskat nejen kvalitni informace, ale predevsim i

moznost zacit spolupracovat se spole¢nosti ZFP.

Po zakladnim seminafi se spoluob¢ané rozdeli (segmentuji) do ¢tyt skupin:
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e lidé, ktefi ziskaji na zakladnim seminafi potiebné informace k tomu, aby si uvédomili
vyznam spofeni a zajiSténi a poté vyuziji pfi uzavieni finan¢nich programti sluzeb na-

Sich rodinnych finan¢nich poradct

e lidé, ktefi vyuziji moznosti samospotiebitelské spoluprace se spole¢nosti k tomu,
aby si zajistili v souladu s legislativou finanéni servis pro svoji rodinu a blizké (nebo
1 pro svoji firmu) a tim si soucasné zajistili vedlejsi finan¢ni piijem

e lidé, ktefi se rozhodnou pro profesionalni drahu v oblasti rodinné¢ho finan¢niho po-
radenstvi a vyuZiji moznosti spoluprace se spole¢nosti (vzdélavaci Akademie) pro
vykonévani hlavni vydélecné ¢innosti

e lidé, ktefi nechtéji nebo z finan¢nich diivodid nemohou spofit

9.3 Vedeni spole¢nosti

Vedeni spole¢nosti sestava z nékolika organu, které tvoii predstavenstvo spole¢nosti, do-

zoréi rada, vedeni spole¢nosti a vedouci oddéleni.

9.3.1 Predstavenstvo

Predstavenstvo je tvotfeno desiti osobami, které zaroven vlastni urCité procento akcii spo-

le¢nosti. Jsou to:

Vladimir Poliak — piedseda ptedstavenstva

Ing. Véaclav Tomek — mistopiedseda predstavenstva

A jako Clenové predstavenstva: Petr Sedlak, Robert Slezak, Martin Micka, Zuzana Miku-
lenkova, Ing. Petr Nikoli¢, Michal Poliak, Ing. Vladimir Kos, Zdenék Mladek

Vladimir Poliak je zakladatelem spole¢nosti a velmi dilezity je fakt, Ze ¢lenové predstaven-
stva se do svych funkci dostali na zakladé dlouhodobé spoluprace se spolecnosti a na zakla-

dé svych pracovnich vysledki, které odvadéli a odvadéji po celou dobu spoluprace s firmou.
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9.3.2 Vedeni

Ing. Véclav Tomek - generalni feditel

Ing. Pavel Pastorek - obchodni feditel

Ing. Pavel Pavlik - marketingovy feditel

Magr. Ivana Hartmanova - feditelka vzdélavani

PhDr. llona ToméaSova - produktova feditelka

Ing. Jiti Motan - feditel Seminarniho hotelu AKADEMIE Hruba Voda
Marek Skvor - feditel Seminarniho hotelu AKADEMIE Naha¢

9.4 Hlavni ukazatele spole¢nosti
Sidlo spolecnosti: 17. listopadu 12, 690 02 Bieclav
Zakladni kapital: 88.000.000 K¢

Hosp. vysledek 2006 pired zdanénim (Cisty zisk po zdanéni): 48.793.010,75 K¢
(34.896.876,75) K&

Aktiva celkem k 31.12.2006: 1.159.794.000 K¢
Pocet zaméstnancu: 94 (k datu 31. 12. 2006)
z toho sidlo Bieclav: 41
z toho Seminarni hotely Akademie a Hruba Voda, Naha¢: 53

Pocet aktivnich spolupracovnikit ZFPA: 26 961 osob (smluvné vazani obchodni z&stup
ci k 31. 12. 2006)

z toho registrovanych jako PPZ u CNB: 2 644 (k datu 31. 12. 2006)

z toho investi¢ni zprostiedkovatelé s registraci CNB: 46 (k datu 31.

12. 2006)
Pocet absolventt zakladniho seminate: 82 862 osob (historicky 1995 - 2006)
Poget sjednanych finanénich programi v CR a SR: 1.672.331 (historicky 1995 - 2006)
Pocet regionalnich kancelaii v CR: 60 (k datu 15. 5. 2007)

podet zaméstnancli v regionalnich kancelaiich v CR: 84 (k datu 31.12.2006) [16]
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9.5 Nabidka

Spole¢nost ZFP Akademie se sepecializuje na takzvanou Kombinaci socialnich produktd. Je
to know-how spole¢nosti a tento model je puvodem z Rakouska, kde jsou lide jiz od valky
zvykli se pravideln¢ v pribéhu celého svého Zivota zajistovat na stafi. Tato kombinace se-

stava ze Ctyt finan¢nich programti. Jedna se o tyto produkty:

stavebni spofeni se statni podporou

e penzijni ptipojiSténi se statnim piispévkem

kapitalové Zivotni pojisténi a vSechny formy pojisténi osob

e programy danovych ulev (diichodové pojisténti)

Kombinace socialnich produktl je specialita, diky které ma spole¢nost na trhu obrovsky
uspéch. Tato kombinace dokaze kazdého obcana zajistit z hlediska viech Zivotnich situaci,

aniz by potfeboval investovat horentni sumy penéz.

Nejedna se v8ak pouze o tyto spofici a pojistné programy, ale nabidka spole¢nosti zahrnuje
také:

e pojisténi majetku

e Uvéry ze stavebniho spofeni
e hypotecni tvéry

e sluzby pojistovaciho makléte

e investice do fondu kolektivniho investovani

9.6 Marketingova strategie

Jak jiz bylo zminéno, ZFP Akademie se specializuje piedevsim na kombinaci socidlnich pro-
duktt, diky které lidem nabizi mnohem zajimavéjsi zhodnoceni, nez kdyby investovali a spo-

fili za pomoci jednoho produktu. Nabidka spole¢nosti se odviji od zékladniho faktu, Ze fi-
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nancni gramotnost obCani v Ceské republice je na velmi nizké trovni. ZFP se proto také

podafilo na trhu zaplnit velkou mezeru, které si dosud z4dna ze spolec¢nosti nevsimla.

Protoze ZFP Akademie nepracuje s klasickymi marketingovymi nastroji a nepouziva formy
klasické marketingové komunikace, neni jméno této spoleénosti pfili§ rozsifené ani nikterak
znamé. ZFPA zvolila naprosto odliSny zplisob prezentace sebe sama a svych sluZeb.
V Ceské republice funguje na zakladé referencniho neboli multilevel marketingu. Veskera
propagace tedy probiha na zaklad¢ ustniho pfedani a osobni komunikace, kdy se lidé mohou
o zékladnim seminafi a dalSich moznostech dozvédét zejména od svych znamych a jejich
blizkych, ktefi jiz seminaf absolvovali. To znamena, ze seminaf je jim doporucen. DalSi in-
formace si zajemce muze zjistit i na internetovych strankach www.zfpa.cz, ale nenalezne
zde konrétni informace zejména z toho davodu, Ze se jednd o know-how spole¢nosti, které

by pak velmi jednodu$e mohla kopirovat konkurence.

9.6.1 Mise

Filozofie firmy je postavena na jednoduché myslence, ktera tika, ze jednodusi je ¢lovéka
naucit rybafit, nezli mu stdle ryby nosit. Je jednodussi naucit lidi rozumét tak zasadni véci
jako jsou jejich vlastni penize a tak je naucit byt za svou finan¢ni situaci odpovédny, nez
prenechavat tuto odpovédnost na jinych. Vzdyt' kdo si pfece nejlépe rozumi svym vlastnim
financnim prostfedkim? Ten, kdo tyto prostfedky vlastni. Ten, kdo vi, kolik si mize kazdy
mésic dovolit odkladat a nasledné se podle takové situace prizptisobit. Spole¢nost ZFP na-
bizi lidem moznost vyuzit nabidku kombinace a zvysit si tak zhodnoceni svych penéz jen
diky informovanosti. Lidé v Ceské republice totiz nejéastéji odkladaji své mési¢ni uspory do
stavebniho spofeni. Podle pruzkumu a statistik si lidé odkladaji ro¢né zhruba 10% svého
ptijmu, coz v piepoctu déla cca 20000K¢, které prave nejcastéji vkladaji do stavebniho spo-
feni. Na tyto vloZené penize lidé ziskavaji statni dotaci 3000K¢. Tento zpisob hodnoceni
penéz vyuziva 90% lidi. A to je pravé ten podstatny problém, kterym se zabyva spole¢nost
ZFP Akademie. Lidé, pravé proto, Ze pouze piejimaji povrchni a nedostate¢né informace
z médii, jiZz zapominaji, Zze by se méli zajistit ze vSech hledisek svého Zivota. Komunismus
V této zemi obCany naucil pouze to, Ze se o né postara stat. Nenaucil star$i generaci spofit,
ale zit ze dne na den a tato skuteCnost se stale silngji a silnéji projevuje i mezi mladymi a

vzdélanymi lidmi, ktefi nedokazi pochopit, pro¢ by si vlastné¢ méli n¢jaké finance viibec od-
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kladat. Spolecnost utraci penize za zbozi kazdodenni spotteby, za zbyte¢né véci, ale nikdo

¢esky narod nenaucil spofit.

Je katastrofélni, Ze mladi vysokoSkolsky vzdé€lani lidé nechapou, pro¢ by si viibec méli od-

kladat finan¢ni prostiedky.

Kombinace socidlnich produktii lidem nabizi jedine€nou moznost jak se na stafi a nejen na
stafi, dobie pripravit. Kdyby lidé méli informace o jednotlivych produktech, tak by své peni-
ze, které nyni vkladaji pouze do stavebniho spofeni, rozlozili na vSechny ¢tyii produkty a
svou ziskovost by si zvysili na 4000 az 5000K¢. Protoze ZFP Akademie je predevsim vzde-
lavaci a skolici spole¢nost a ma vyse zminéné produkty perfektné prostudované, propojila je
pouze do takzvané Kombinace socialni produktd, kterd lidem umoziiuje, Ze na ten samy
vklad 20000K¢ jiz po prvnim ukonéeném cyklu stavebniho spofeni mohou lidé ¢erpat statni
ptispévky a dotace v hodnoté 10-11000K¢. Tato ¢astka se samoziejmé odviji od vkladu a
mutize dosahovat az 30000K¢ navic v podobé statnich dotaci. V tuto chvili se jednd o mode-

lovy priklad, ktery si dnes vétsina lidi je schopna dovolit.

ZFP Akademie pracuje s nékolika modely, které je svému klientovi chopna nabidnout pravé

podle finan¢ni situace, ve které se nachazi.

Spolecnost vsak nechce, aby méla Siroké portfolio klienti. ZFP Akademie nabizi lidem na

rozdil od jinych spolecnosti na trhu, aby se stali jejimi spolupracovniky.
Jak se ¢lovék vlastné mize k této Kombinaci socialnich produktt dostat?

Existuji dvé cesty. Prvni z nich je pravé klasicky servis, které stejné jako ZFP Akademie
nabizi drtiva vétSina spolecnosti na trhu. Neni tedy problém klientovi zpracovat finan¢ni
plan a analyzu a na zaklad¢ jeho potieb vyhotovit nabidku. Ano, tato moZnost je tu pro Kli-
enty, ktefi nechtéji svym financim rozumét. ZFP vsak upfednotsiiuje druhou variantu, kdy

nabizi lidem pravé vzdélani v této oblasti.

Pomoci vzdélavaci Akademie ma spolecnost spustény zékladni semindf. Spolecnost ZFP
akademie, a.s. disponuje rozsahlym vzdélavacim systémem, ktery je budovan od samotného
zaloZeni — tedy od roku 1995. Od zacatku bylo mottem naucit Sirokou vefejnost umét se
finanéné zabezpecCit pro cely svilj zivot a vychovavat osoby spliujici odbornou zpisobilost

pro vykon rodinného finanéniho poradce., zejména ve Velkych Bilovicich u Bieclavi (Semi-
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narni hotel Akademie), v Brné, Praze, Olomouci, Hrub4d Voda u Olomouce (Seminarni hotel

Akademie) a v Ostrave.

Lidé diky navstéve tohoto jednodenniho seminate ziskaji zejména zakladni informace o jed-
notlivych produktech v kombinaci zvlast, ale i o tom, jak funguji v celém celku. Diky tomu,
ze témto produkttiim budou lidé rozumét, budou také védet, proc se vlastné maji zabezpecit
do budoucna. Dalsi podstatnou vyhodou je, Ze diky navstévé seminate ¢lovek ziska licenci u
spolecnosti ZFP Akademie a pies tuto licenci si s pomoci odbornych znalosti kolegi miize
veSkeré finan¢ni produkty, které na trhu jsou, sjednat a dostat za to také zaplaceno. ZFP
Akademie jde cestou samospotiebitele, ktery produkty vyuziva, ale zaroven za to dostava

zaplaceno.

Spolec¢nost lidem nabizi 2 typy zakladniho seminafe. Pro vefejnost je spustén zakladni semi-

nat a pro podnikatele je spustén podnikatelsky seminaf.

9.6.2 Cilova skupina

Cilova skupina znamena v ptipadé této sluzby, tohoto produktu velmi obsahly pojem. Nelze
fici, ze ZFPA se zaméfuje na specifickou skupinu lidi, jelikoZ tomu tak neni. ZFPA se snazi
zvySovat finan¢ni gramotnost komplexné a vzdélani pomoci zakladniho seminéfe je urceno
uplné pro kazdého. To znamenad, ze lidé od 18let se mohou zucastnit vzdélani a také si zis-

kat licenci, kterou mohou vyuZit pro sebe, v rodiné nebo i v okoli.

Cilovou skupinou jsou tedy vSichni plnoleti ob¢ané, kteti maji zdjem rozumet svym financ-

nim a v této oblasti se vzdélat.

Na Slovensku ZFPA jiz spustila seminafe i pro mladez Skolniho véku a nazyva ji Détska

akademie.

9.7 Obchodni partneri ZFP Akademie

Spole¢nost ZFPA se na Ceském trhu snazi zastupovat alespont 70% partnertt. ZFP Akademie
je zprostiedkovatelskou spole¢nosti, ktera obchoduje predevsim s informacemi a vzdelanim
a jeji obchodni partnefi jsou ochotni Casto ptistoupit na podminky, které jim ZFP jako trzni
subjekt nastoluje. ZFP se totiz miZe pySnit vysokymi Cisly v oblasti produkce danych fi-

nancénich programu a jeji obchodni partnefi jsou tak ochotni diky kvalitni spolupraci a vyni-
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kajicim vysledkiim pfistoupit na dané podminky ¢i zajistit ZFP exkluzivitu u n¢kterych pro-

duktu, které nabizi.
Mezi obchodni partnery patii

Pojist’ovn AEGON pojistovna, a.s. Kooperativa, pojistovna, a. s. CSOB Pojis-
J y

fovna, a. s., Ceska pojistovna, a.s., ING Nationale Nederlanden

Stavebni spofitelny Raiffeisen stavebni spofitelna, a.s., Stavebni spofitelna Ceské spofi-

telny

Penzijni fondy AEGON Penzijni fond, a.s., Penzijni fond Ceské pojistovny, a. s.,

Penzijni fond Komercni banky, a.s., ING Penzijni fond, a. s.

Hypotéky Komeréni banka, a.s., Raiffeisenbank, a.s.

Skladba obchodnich partnerii kopiruje finanéni programy, které spolecnost nabizi. Jejich
rozsah se postupné rozsifuje o ¢innosti, které reaguji na poptavku uzivateli sluzeb. Rozsah
obchodnich partnerd je zalozen na principu zachovani konkurenéniho prostiedi. Proto ma
spolecnost uzaviené smluvni vztahy vzdy nejméné se dvéma obchodnimi partnery na jeden

financni program.

ZFP akademie, a.s. je ¢lenem AFIZ. ZFP akademie, a.s. patii mezi zakladajici ¢leny Asocia-
ce finan¢nich poradct a zprosttedkovatelit (AFPZ), ktera se na podzim roku 2004 spojila s
Asociaci registrovanych investi¢nich zprosttedkovateli (ARIZ). Hlavnim cilem ¢lenstvi ZFP
akademie,a.s. v AFIZ je spoluprace se statni spravou na tvorbu legislativnich ptedpisti, no-
rem a zakona dotykajicich se finan¢niho trhu a pomoc pii vytvaieni a rozvoji standardniho

prostiedi finan¢niho trhu v ¢eské republice.
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PLNENI SPOLECENSKEHO POSLANI SPOLECNOSTI

REKAPITULACE FINANENICH EFEKTD, ZPROSTREDKOVANYCH SPOLEENOSTI ZFP AKADEMIE,A.S.
KLIENTOM PRO ZABEZPECENT NA DUCHOD, RIZIKA A BYDLENI

Finanéni produkt 2003 2004 2004 2006 Kumulace cellkem (v mil. K&)
Zivotni pojilténi 21,5 S7L9 12753 25043 25083 (z toho POU cca 1mld.)
Penzijni plipojiSténi 1338 4330 12800 16000 18000 ™

MNelivolni pojisténi 11460 12600  1260,0

Uwkry stav, spofeni a hypotéky 15,2 §72.2 5498  1160,9 20975
*} celkem 1595 — 2006 Cini £dstka 8,5 mid, KE

GRAF FINANCNICH EFEKTU Z PROGRAMO ZPROSTREDKOVANYCH SPOLECNOSTI
ZFP AKADEMIE,A.S. Za OBDOBI 2003-2006
(v ML, K&)
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I dvéry stav. spofeni a hypotéky

Klienti spoleénosti ZFP akademie,a.s. naspofili od roku 1995 do roku 2006 prostfednictvim
zprostfedkovanych finanénich produkti:

0 @ finanéni prostedky na diichod v hodnoté prevysujici 9,5 mid. K
(tj. z penzijniho pfipojisténi 8,5 mld. KE a dichodového pojisténi 1 mld. Kf)

B na zajidténi proti rizikim Eini rofni pfedpis pojistného ve vydi 2,7 mid. K&
O na bydleni si klienti zajistili prostfednictvim nasi spolecnosti pfes 2,1 mid. K¢

Obr 16 Produkce smluv
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9.8 Konkurence

Spole¢nost ZFP Akademie a.s. plisobi na trhu tfindctym rokem a za tuto dobu si zde vybu-
dovala velmi silné postaveni a respekt u svych obchodnich partnerti. Na trhu existuje n¢ko-
lik podobnych spole¢nosti, které se ZFP sanzi konkurovat, ale diky rozsahlému a propraco-
vanému systému se jim to pfili§ nedafi. Protoze ZFP Akademie pracuje s obchodni metodou
gamotného samospotiebitele a vyuziva systém multilevel marketingu fungujicim na principi-
pu vyhra-vyhra, kdy jsou obé strany spokojeny, nedafi se konkurenci kopirovat ani jeji styl.
Konkurenéni spolecnosti funguji ve vétsiné piipadli na zakladé klasického obchodniho mo-
delu. Nabizeji lidem vzdé¢lani a rizné podoby poradenstvi a moznost s nimi spolupracovat.
Nemaji vSak tak propracovany systém multilevel marketingu, kdy neumozZiuji potencialnim
spolupracovniktim budovat sit” a tvofit vlastni firmu. Tyto spolecnosti nabizi klasicky piijem

ne moznost piijmu pasivniho, ktery je z dlouhodobého hlediska rozhodné zajimavéjsi.

Mezi nejznaméjsi konkurenty na trhu patii spoleénost OVB Allfinanz, a.s., ktera na ¢esky

trh vstoupila v roce 1992 a ma zde take silné postaveni.

Spolecnost Partners vznikla v roce 2007 a tuto mladou firmu zalozili finan¢ni poradci, ktefti

odesli od spolecnosti OVB Allfinanz.
Trojici uzavira firma AWD Holding.

Jak jiz bylo feceno, tyto spole¢nosti se zaméfuji pFedevsim na finan¢ni poradenstvi a funguji

na zakladé klasického obchodniho modelu s vyraznou medialni podporou.
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10 SYSTEM SPOLECNOSTI ZFP AKADEMIE V PRAXI

JelikoZ spole¢nost ZFP Akademie nepropaguje své sluzby a nabidkou pomoci masovych
médii, nabizi se otazka, jaky je tedy vlastné prvni kontakt se ZFPA? Jak jiz bylo zminéno, je
pouzivan predevsim referenéni marketing, to znamena osobni kontakt. A jak to vypada

Vv praxi?

10.1 Prvni kontakt se ZFPA

Referen¢ni marketing vyuziva osobniho doporuceni k sezndmeni s vyrobkem ¢i sluzbou.
Prvni kontakt se ZFPA zacind tedy na zaklad¢ osobniho setkani. Osoba, kterad se jiz méla
moznost sezndmit s nabidkou spole¢nosti se chce podélit o tyto informace se svymi blizky-
mi, s rodinou, s kamarady a se znamymi. Na tomto zakladé si s nimi domluvi schiizku a pie-
dé jim informace. Konkrétné mne oslovil muj mladsi bratr, ktery se na zakladé doporuceni
ucastnil vzdélavaciho seminafe. Pozval mé na schiizku, které se ucastnil jeho spolupracov-
nik neboli sponzor, tedy zkuSenéjsi kolega, ktery mi vSe detailné vysvétlil. Interné se takové
udalosti fika udélat prezentaci. Coz znamend, Zze muj bratr mi se svym kolegou udélali pre-
zentaci spole¢nosti ZFPA a dalsich moznosti, které bych pro sebe a své blizké mohla vyuzit.
Probéhlo kratké piredstaveni spole¢nosti. ZFPA pouziva k prezentaci uplné jednoduchého
zpusobu. Za pomoci prezentacniho papiru, kde je hlavicka spolecnosti a dalsi udaje, tedy
kostra, které se vysvétlujici osoba drzi, a tuzky je vysvétlovan systém spole¢nosti. Nic slozi-
tého. Prvotni kontakt se ZFPA ma slouzit predevsim K piedani faktickych informaci. Jedna
se o kratké seznameni, které by nemélo trvat vice jak dvacet minut, tak, aby ucastnik ne-
ztracel pozornost. Po kratkém piedstaveni spole¢nosti probihda seznameni ucastnika
s moznosti vzdélat se v oblasti financi a rozumét si sam svym penéztim nejlépe. Utastnikovi
jsou nabidnuty dva zptsoby, jak hodnotit své finance s maximalnim efektem. Bud’ formou
klasického servisu, kdy se stane klientem ZFPA anebo pravé nabidka vzdélavaciho semind-
fe, kdy si Gcastnik ziska vzdélani a také licenci, ktera mu umozni, Ze na zakladé smlouvy o
obchodnim zastoupeni si pobere provize za sjednani téméf jakéhokoliv produktu na financ-
nim trhu. Ucastnik tedy dostdva na vybér, zda se chce stat pouze klientem a riskuje, Ze na
ném v budoucnu diky neinformovanosti a neznalosti bude vydélano nebo na sobé jiz naopak
nenecha vydélat a vyuzije formu vzdélani, které mu prinese dalsi vyhody. Vzdé€lavaci semi-
naf je zpoplatnén ¢astkou 1950K¢, kona se vétsinou v soboty a trva od 9.h do 17.h. Ugast-

nik navic ziska studijni materialy, takze si kdykoliv miize osvézit informace zpétné a samo-
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ziejmé¢ ma zajisténou celodenni stravu. Vzdélavaci seminaie probihaji na riznych mistech
Ceské republiky. Spole¢nost ZFP Akademie méa nékolik vlastnich hoteld, kde tyto seminafe
pofada a ostatni seminafe se uskute¢tiuji v pronajatych prostorach jinych hoteld. ZFPA
vlastni hotel Nahac¢ u Prahy, hotel Hruba Voda na Olomoucku v Hluboc¢kach, hotel Akade-

mie ve Velkych Bilovicich a vilu Jarmilu v Breclavi.

Soucasti takové prezentace mize byt i Cast, ktera se tykd diichodové reformy. Spolecnost
ZFPA se na ni pfipravuje a bude se ji ucastnit jako zprostfedkovatel na ¢eském trhu. V roce
2000 ZFPA vstoupila na slovensky trh a pozdéji se spolecnost jako zprostiedkovatel ti¢ast-
nila diichodové reformy na Slovensku. Jedna se o velmi zajimavou finan¢ni prilezitost, na
které lze vydélat slusné finanéni prosttedky. Z toho vyplyvd, Ze drzitel licence ZFPA se na
zaklad¢ smlouvy o obchodnim zastoupeni bude moci diichodové reformy ucastnit. Jestlize si
dany ucastnik dokdze do té doby vybudovat také sit’ spolupracovnikii, je velmi pravdépo-
dobné, ze vydélek v diichodové reformé se bude pohybovat v Sestimistnych cislech. Dicho-
dova reforma je dalsi moznosti, jak se slusné zajistit do budoucna mimo samotny systém

ZFPA, ktery se opird ptedevsim o vzdélavani.

Prezentace by méla koncit ptihlaskou na zakladni seminat nebo servisem sluzeb. VétSinou
prezentace konci prihlaskou s pfesnym datem seminafe. Paklize ¢lovék nema zajem o semi-
naf, neni pravidlem, ze ma zajem o servis sluzeb a finan¢ni analyzu. Jelikoz ZFPA nepracuje
s klasickymi propagac¢nimi nastroji a preferuje referencni marketing, ¢asto se setkdvame
s neddvérou lidi, ktefi at’ uz z jakéhokoliv divodu odmitaji jak moznost se vzdé€lat ¢i se stat
klientem. ZFPA casto bojuje s nazory lidi, ktefi celou nabidku smetou ze stolu ze slovy, ze
se jedna o letadlo nebo pyramidu. Je velmi lehké véc odsoudit, aniz by o ni clovék mél pies-
né a konkrétni informace. Do budoucna je vSak na trhu obrovsky prostor a je to pouze
otazka vytrvalosti, kdy si lidé zvyknou na tento druh komunikace a viibec na to, Ze je nutné

se vzdélavat v oblasti financi a vytvaret rezervy na diichod.

Castou vymluvou lidi byva, Ze oni tomu vlastné rozumét nechtgji, je to pro né piili§ slozité,
maji své financni poradce nebo naopak nemaji na seminaf penize a ani ¢as. Argumenty se
velice Casto opakuji a s naprostou jistotou mohu fici, ze ani jeden z téchto argumentt vétsi-
nou nebyva pravdivy, protoze se za nim skryva vétSinou tplné jiny dtivod. Nejcastéji je to
pravé nedivéra ¢i neporozuméni nabidky a systému. Protoze lidé toho,co neznaji, se boji a
tudiz to ani nechté&ji. Nejdul€zitéjsi je u prezentace vyhradit chvilku na seznameni se s da-

nym ¢lovékem, kterému je nabidka prezentovana, aby bylo mozné zjisit, co jej vlastné zaji-
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ma a podle toho prezentaci ¢asteéné ptizpusobit a naladit se na jeho notu. Je dobré vytvorit
Si S pozvanym vztah, samoziejmé je vSak dilezité dodrzet pravidla a nepfipustit si osobu
prilis k té€lu. To znamena zachovat si urcity respekt. Velkou roli v tomto hraje psychologie a
jak ¢lovek viibec celkové zvlada komunikovat s okolim a vnimat ho. Jestlize se dokaZi nala-
dit na stejnou vinu pozvaného tcastnika, je velmi jednoduché ptijit na to, co vlastné¢ potre-
buje a to v prezentaci zminit. Ne vzdy se to vSak povede. Kazdy ¢lovek je original, lidé maji

rizné povahy a nelze se vcitit do kazdého a poznat jeho potteby béhem kratkého setkani.

10.2 Navstéva zakladniho seminare

Jestlize se ¢loveék rozhodne pro ziskani si vzdélani, tedy navstévu zakladniho seminafe, jedi-
né co potiebuje, je vypsat zavaznou piihlasku a na tomto zakladé je mu rezervovano misto
na vzdélavacim seminafi. Seminaf probiha v sobotu, aby ZFPA mohla vyjit vsttic i pracuji-
cim lidem. Doba trvani je od 9.h do 17.h do vecera. Mezi kazdou hodinou jsou patnactimi-
nutové prestavky a ucastniklim je zajiSténa strava v podobé snidané, obédu i vecete. Pro-
gram zakladniho seminare se skada z n€kolika témat. V prvni ¢asti prichazi na fadu prezen-

tace filozofie spolecnosti, aby ucastnik pochopil jaké jsou cile a zdméry firmy. Poté

Jje vysvétlovan systém Zakladni kombinace socialnich produktd. Kazdy socidlni program je
obecné probiran jednotlivé a poté jsou produkty probirany v celém celku jako kombinace.
Opét proto, aby dany tcastnik pochopil, jak kombinace funguje a jakym zptisobem je mozné
Cerpat ze statu maximalni statni dotace. Po obéd¢ je vénovan prostor systému ZFPA, je
vysvétlovan princip, na jakém ZFPA funguje a jsou vysvétleny zasady budovani sit€ pomoci
multilevel marketingu. Na zavér seminafe prichazi ¢ast nazvana Osobni kariéra, kde se lidé
dozvedi o dalsich moznostech vyuziti licence a o tom, jak pomoci multilevel marketingu $ifit
nabyté informace dal. Ugastnikiim jsou nastindny moznosti spoluprace a vydélkd, jestlize by
se rozhodli pro aktivni spolupréci se ZFPA. Po navstéveé zakladniho seminéie se lidé rozdéli

do nekolika zdkladnich skupin.
1. Lidé, ktetfi po navstéveé semindfe neudelaji nic. To znamena, ze z n¢jakého divodu
nechtéji nebo nemohou spofit.
2. Lidé, ktefi po navstévé seminafe uzaviou pojistné produkty v podob¢ kombinace

sob¢ a svym blizkym a dostanou za to od obchodnich partnerti zaplaceno.
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3. Lidé, ktefi uzaviou kombinace sob¢ a svému okoli a rozhodnou se spolupracovat se

ZFPA na vedlejsi Gvazek.

4. Lidé, kteti uzaviou kombinaci sobé a svému okoli a rozhodnou se pro spolupraci se

ZFPA napino.

10.3 Spolupréce se ZFPA

Do spoluprace se ZFPA lze zahrnout vSechny ty, ktefi si uzaviou kombinaci. Tito lidé do-
stanou za uzavieni té€chto produktti zaplaceno na zakladé smlouvy o obchodnim zastoupeni.
Tato smlouva jim zajistuje, ze si budou moci pies své licencni ¢islo sjednat vétSinu financ-
nich produktt pies ZFPA a dostanou za to zaplaceno. V budoucnu tak mohou licenci kdy-

koliv vyuZzit, i kdyZ se do spoluprace nevrhnou ihned po seminafi.

Ti, ktefti se rozhodnou dal aktivné spolupracovat byt’ na vedlejsi ¢i plny uvazek, maji nékolik
moZnosti. Mohou svou licenci vyuZit k ob¢asnému piivydélku v té formé, ze poskytnou
svym znamym servis a uzaviou jim pojistné programy ¢i je pozvou na zakladni seminaf.
Nebo za¢nou pravidelné délat prezentace, coz znamena Sifit mySlenku ,,Pojd’ a nauc¢ se
S nami rozumét svym financim.* A tehdy si za¢nou takovi lidé budovat sviij tym neboli sit’.
Naidnout lidem servis a zajistit jim kombinaci je velmi zajimava véc, nicméné z dlouhodobe-
ho hlediska je nutné pro to, aby si ti€astnik vybudoval pasivni ptijem, budovat tym tedy sit’
nezavislych distributorti. Jedna se o naprosto jednoduchy systém, jak v této ¢innosti vyd¢la-
vat penize. Kontaktovat znamé a pod¢lit se s nimi o tuto myslenku, tedy délat prezentace a
poté je naudit délat to samé, duplikovat. Protoze duplikovat ¢i opakovat ¢innosti po nasich

vvvvvv

podle Planu osobni kariéry, kterd sestva z pozic, od nichz se odviji také vyse odmény.
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10.3.1 Osobni kariéra
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Obr 17 Osobni kariéra

Kazdy po navstévé zakladniho seminafe zacind od pozice 1. Podminky jsou pro vSechny
stejné. Do vyprodukovani sta bodt se t¢astnik nachazi na pozici jedna. Za kazdy vyprodu-
kovany bod je vyplacena provize 100K¢. Jakmile se jeho bodova produkce zvysuje, roste i
provize vyplacend za kazdy bod. Od pozice tfi po splnéni urcitych podminek se ucastnik
stava vedoucim obchodni sité. Tento titul miize pouzivat pouze tehdy, pokud se mu podati-
lo jiz pod sebou vybudovat sit” spolupracovnikii. Od tteti pozice ma narok pobirat mezipro-
vize ze svého tymu. Jestlize si ucastnik slozi zkousku ze Zakona 38, kdy bude zapsan

v registru CNB jako pojistovaci zprostiedkovatel, ma narok na meziprovize. Tato mezipro-
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vize se odviji od bodové produkce, ktera se udéla skupinové neboli v tymu. To konkrétné
znamena, ze pokud ja sponzoruji nékolik lidi pod sebou, ktefi jsou na nizsich pozicich, ode-
¢ita se od mé odmeény jejich odména a rozdil je mi vyplacen v meziproviich. Takze poku ja
jsem na pozici 3 a oni na pozicich 1, odectu od 130k¢ ¢astku 100K¢, vyjde mi 30K¢ mezi-
provize. Primérnd meziprovize vychazi na 25K¢. Zalezi jak ma Clovek rozmisténé své
struktury, zda s nimi kvalitné pracuje a pomaha jim a také jak si buduje nové struktury. Mi-
7e se totiz stat, ze pokud jedinec polevi a bude si myslet, Ze jeho struktury na néj vydélaji a
on sam nebude odvadét zadnou bodovou produkei, jeho nejschopnéjsi struktury jej poziéné
dorovnaji a on tak nebude mit ndrok na Zadnou meziprovizi. V tomto ohledu je multilevel
marketing velice spravedlivy systém, ktery nedovoluje nikomu dlouho parazitovat na svych
spolupracovnicich a nuti Gi¢astnika, aby pracoval s lidmi pod nim, uéil je a motivoval a sam
jim Sel prikladem.

ZFPA kazdého spolupracovnika po pravu odménuje za vykony. Pii postupu na pozici je

kaZdému zaslan dopis s podékovanim za jeho praci a vysledky a povzbuzeni do dalsi prace.

Od pozice ¢tyfi jsou spolupracovnici odménovani praktickymi ptedmeéty. Pfi dosaZzeni pozi-
ce Ctyfi spolupracovnik ziskava pozlacené pero s logem spoleénosti. Na pozici pét dostava
kuftik, pozice Sest obnasi broz, pozice sedm zlaté hodinky a feditelskéd pozice osm brilianto-
vy prsten. Tyto statusni symboly jsou odménou za to ze spoupracovnik odvadi vyborné
vysledky a nechava za sebou kus prace. Pozici osm vSak samota kariéra nekonéi. Tato fedi-
tesla pozice pokracuje az do pozic 8.8. Navic od pozice osm se ma spolupracovnik, ktery se
jiz takto stava feditelem obchodni sité, pravo podilet se na chodu firmy a stanout jako akci-

ondf v jejim predstavenstvu.

ZFPA ma velmi kvalitné zpracovany motivacni systém a jiz nékolik let ma vyhlasenou jedi-
necnou soutéz. Jestlize se spolupracovnik do dvou let od navstévy zakladniho seminare vy-
pracuje na pozici sedm, ZFPA jej odméni novym vozem Skoda Fabia anebo odménou
Vv hotovosti 300000K¢. Paklize se spolupracovnik do tii let od absolvovani zakladniho se-
minafe vypracuje na pozici osm, od spole¢nosti ziskan novy viiz Mercedes CLK anebo mili-
on korun v hotovosti. Tato soutéZ je velmi motivaéni pro ty, kteti vidi v systému ZFPA
velkou pfilezitos a jiz nékolika lidem se ji podatilo splnit. SpInéni takového tikolu neni slozi-
té, ale je nutné, aby ucastnik dodrzoval stanovena pravidla, duplikoval to, co jej naucil jeho

vvvvvvv

pravidelnost prezentaci a diislednost a samoziejmé také systém a fad.
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10.3.2 Vzdélavaci akademie

Vzdélavaci nabidka ZFP akademie, a.s. se déli na tyto tfi skupiny:
1) Vzdélavaci Akademie

Akademie rodinného financniho poradce.

Je tvofena jednodennim zékladnim semindfem a osmi ptildennimi produktovymi proskole-
nimi a zavére¢nou zkouskou. Ugastnik, ktery obstoji u zkousky ziskava Certifikat Rodinné-
ho finan¢niho poradce. Tento certifikat mé akreditaci Ministerstav Skolstvi, mladéze a t¢lo-

vychovy. Certifikat je uveden v piiloze P3.
Néastavbova akademie

Tvofi ji dva okruhy $koleni z odbornych piednasek.
a) nadstavbova proskoleni

jsou urc¢ena spolupracovniklim z obchodni sit¢ ZFPA. Patii sem uvodni Skoleni napt. z pro-
blematiky uvéru, vkladové pojisténi, pojisténi rodi¢t a déti a trénink praktickych dovednosti
a rozSifujici Skoleni napt. z oblasti penzijniho pfipojisténi, danovych tlev nebo kapitalovych

zivotnich programil.
b) skoleni specialistii

Tvofi uceleny systém vzdélavani a prednasek pro zajemce o ziskani kvalifikace specialista a

pro certifikované specialisty v samostatnych oborech:

- majetkové pojisténi

- uvéry ze stavebniho spotfeni

- hypotecni uvéry

Manazerska akademie

Nabizi vycvik manaZerskych dovednosti.

Lektorska akademie

Je priipravou pro pedagogickou ¢innost v ramei vzdélavaciho systému spolecnosti.

Reditelska akademie
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Je prupravou pro fizeni tymu v oblasti rodinného finanéniho poradenstvi a nabizi vyssi a

SirSi odborné vzdélani. [16]
2) Podnikatelské seminare
Zakladni stupeni odborné zpisobilosti dle Zakona ¢. 38/2004 Sb.

V ramci vzdé€lavaci nabidky zacind proces vzdy absolvovanim zékladniho seminafe. Poté
muze zajemce absolvovat produktové a motivaéni prednasky (tzv. vedlejsi proskoleni). Zde
ziskava odbornou zptisobilost pro vykon rodinného finanéniho poradce. Skoleni jsou za-
konc¢ena ziskanim certifikatu rodinného finan¢niho poradce. Dle svého zajmu mtize zajemce
pokracovat ve studiu dalsich finan¢nich programti nebo manazerskych znalosti potiebnych
pro organizaci a techniku fizeni obchodni siti. V ramci pokracujici systémové kariéry rodin-
ného financniho poradce miize zdjemce absolvovanim Lektorské akademie ziskat titul lekto-

ra. Pro zkusené a odborné zdatné spolupracovniky, kteti dosahli nejvyssich pozic v
systémové kariéfe je urCena feditelska akademie. [16]

3) Certifikace a registrace

Povinné registrace

Spole¢nost ZFP akademie,a.s. je registrovana v Registru pojistovacich zprosttedkovateli
pii Ministerstvu Financi Ceské republiky dle zakona a. 38/2004 Sb. v postaveni Pojistovaci

agent.
Registracni ¢islo 10571PA ze dne 28. 4. 2005
Povéfeni a certifikaty

Spole¢nost ZFP akademie,a.s. je podle Akreditace Ministerstva $kolstvi, mladeze a télovy-
chovy CR (aj.: 28 520/-20/525) opravnéna k provadéni rekvalifikace pro tyto pracovni
¢innosti: finanéni poradce (RFP), finan¢ni poradce (ORFP), manazer pro financni poraden-
stvi, lektor pro finan¢ni poradenstvi. Pro uvedené ¢innosti je spolecnost povérena vydavat

osvédceni s celostatni platnosti. [16]
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Obr 18 Vzdélavaci akademie ZFPA

Podle Vzd¢lavaciho manualu spolecnosti ZFPA je postavena Vzdélavaci akademie. Na ob-
razku 18 Vzdélavaci akademie je nékolik stupiid vzdélani, kterych mize ucastnik dosah-

nout.

Prvni ,,domek“ je nazvany Akademie Rodinného finanéniho poradce, na jejimz zacatku je
Zékladni seminaf. Pokud se GiGastnik po navstéve zakladniho seminaie rozhodne se dale
vzdélavat a spolupracovat, ¢eka jej nasledujicich sedm podrobnych produktovych proskole-
ni, které probihaji v sobotu a trvaji t¥i vyucovaci hodiny. Po absolvovani téchto proskoleni a
zvladnuti zkousky ziskava tcastnik Certifikat rodinného finanéniho poradce, akreditovany
Ministerstvem $kolstvi a télovychovy. Jestlize splni uréité podminky, spoleénost mu navic

udéli finanéni odménu za zvladnuti zkousky.
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Po Akademii RFP je mozné si slozit zkousku ze Zakona 38 o pojistovacich zprosttedkova-
telich a ziskat registraci u Ceské narodni banky, na jejimz zaklad& je mozné pobirat mezi-

provize a jako podtizeny pojistovaci zprostifedkovatel uzavirat Zivotni pojistné smlouvy.

Dalsi moznosti je pokracovat vzdélani studiem manazerskych dovednosti na Manazerské
akademie a studiem rozsitené charakteristiky pojistnych programu na Nadstavbové akade-
mii, ktera ke opét zakon¢ena zkouskou nazvanou Profikombinace a po jejim sloZeni ziskava
ucastnik certifikat Odborného rodinného finan¢niho poradce a finanéni odménu a upomin-
kovy predmét sttibrnou propisku s logem spolecnosti. Manazerské akademie je zakoncena
dvoudennim intenzivnim tréninkem manazerskych dovednosti na nékterém ze seminarnich

hotelti pod vedenim zkusSenych feditelt obchodni sité.

Dalsi variantou vzdé€lani je specializace na investice, uvéry a pojisténi majetkti. Po ziskani
tohoto vzdélani se stava ti¢astnik specialistou na danou problematiku a miize se stat za-

méstnancem spolec¢nosti na hlavni pracovni pomér.

Mezi posledni vzdélavaci stupné patii absolvovani Lektorské akademie, kdy se dany ucast-

nik stava lektorem a pravidelné prednasi na seminatich a Skolenich spolecnosti

Vrcholem je Reditelska akademie, kdy se spolupracovnik stéava feditelem obchodni sité a

miiZe se stat akcionaiem spolecnosti.

Mezi dal$i vzdé€lani patii individudlni tréninky fediteli a manazerd obchodnich siti, na kte-
rych se spolupracovnici u¢i obchodnim a manazerskym dovednostem a dal$im pottebnym

zalezitostem pii praci v terénu.

10.4 Klady a zapory vyuziti multilevel marketingu v ZFPA

Kazdy systém ma pozitiva, tak negativa. Stejn¢ tak systém multilevel marketingu vyuzity u
ZFPA neni idealni. Multilevel marketing je pfedevsim o lidech a svobodé a samospotiebitel-
stvi. Nelze uhlidat jednéni kaZdého jedince a stanovovat striktni pravidla, kterd musi dodr-
Zovat. Pravé svoboda je nejvétsim kladem multilevel marketingu. Kazdy systém ma sva pra-
vidla a je pouze na kazdém, jak je bude dodrzovat. Multilevel marketing lidi nezaméstnava,
multilevel marketing navazuje dobré vztahy a spolupraci. Velkou vyhodou je, Ze se lidé mo-
hou svobodné rozhodnout, zda absolvuji zakladni seminaf ¢i ne. Pokud seminai navstivi a
ziskaji si licenci je opét pouze na jejich svobodném rozhodnuti, zda se rozhodnou pro spo-

lupraci se ZFPA. Paklize se rozhodnou spolupracovat, je opét pouze na jejich svédomi, jak
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budou dodrzovat eticky kodex a vnitini pravidla firmy. Spolec¢nost je mize na zakladé poru-
Seni pravidel pokutovat, nelze v3ak uhlidat vSechny a neni to ani cilem. V tom se skryva
obrovské riziko. Jak kladna tak negativni reklama se $ifi velmi rychle a pomoci multilevel
marketingu jesté rychleji. Proto je nutné pocitat s rizikem v podobé negativnich ohlasu ,,jed-
na pani povidala.“ Dobré doporuceni se nese rychle, ale Spatné mnohem rychleji a velmi

tézko se pak napravuje poskozené jméno firmy u danych jednotlivcii.

Negativem je tedy v tomto pfipadé pravé velka svoboda, kterou systém tcastnikiim nabizi.
Nabizi se tak mnoho podnétt k diskuzim na téma, ze ZFPA vytvaii spolupracovniky, ktefi
oboru nerozumi. Tyto nazory se ozyvaji zejména ze strany konkurenénich spole¢nosti, které
v§ak nevyuzivaji systému multilevel marketing a funfuji na bazi poradenstvi klientim v ob-
lasti financi. ZFPA jde vSak cestou, kdy nabizi lidem neztistavat pouhym klientem, ale zapo-
jit se do vzdélavaciho procesu a stat se spolupracovnikem. Ano, je ze riziko, protoze ti,
ktefi se chté&ji stat spolupracovniky mnohdy diky své vlastni slabé viili nevytrvaji a nedotah-
nou praci do konce. Ale jednd se hlavné o samospotiebitelsky trend. ZFPA o sob¢ nikdy
netvrdila, Ze se jedna pouze o poradenskou firmu. ZFPA je ptedevsim vzdélavacim spolec-
nost a vybrala si jiny systém fungovani na trhu. Tento systém ma své klady a také zapory.

Ale jak jiz bylo zminéno vyse, zadny systém neni ideélni.
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11 VLASTNI VYZKUM

Protoze multilevel marketing nema v Cesku stale své pevné misto a zatim ani pfili§ dobré
jméno, rozhodla jsem se udé€lat vyzkum tykajici se této problematiky. Vyzkum jsem nazvala
Jak vnimite multilevel marketing a byl vytvofen pomoci sluzby zdarma na
www.easyresearch.biz. Dotaznik obsahuje jedenact otazek. Ve vétSing ptipadi se jedna o
otazky nabizejici dvé az tfi mozné varianty odpovédi a pouze v jednom piipadé je po re-
spondentovi vyzadovana vlastni odpovéd. Jednalo se o vzorek sto respondentti, vysokosko-
laci ve véku 20-25let z celé republiky. Dotaznik mél za cil zjistit jak mladi lidé nepozname-
nani dobou komunismu, ktefi jesté tak nemuseli vnimat boom nékterych nepodatenych pod-
nikatelskych aktivit na zac¢atku devadesatych let, vnimaji pojem multilevel marketing, jak

dobfe tuto problematiku znaji a co si o ni vlastn¢ mysli.
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11.1 Jak vniméte multilevel marketing — textova ¢ast

Jak vnimate multilevel marketing

n Setkall jste 86 ji2 s pojmem multilevel marketing?

ANO D
NE =
# 100
02  Jaké jsou vads znaloat! o probiematice mulflievel marksling?
Mam dobry phehled o 1440 s
Nemam sontréted 3 pleseé ormace. =1
Zacre. S B
4 100
03  Jele zapojenva 0o ndjakaho systému vyuZivajici mustiievel marketing?
ANO T
NE e s
4 100

04  Multilevel markefing vnimale jako:

Fodnkastelskou pfiefiostangstg 8
Fyramidaey a pochyber system. D a1

§ 100
[ ettt ettt s o

05 S Jakym drubam muiliievel markstingu konkraéné jale e |12 selkall?
Amway, Avon, Orffleme apec. 55

ZFP akademis. N 2
Nesemala jstemze s 28dngm. 00 22

06 Je pro Vas svoboda v 2vold a pfi pract ddledita?
Velminech sivovatze svichnsetd. 7%
Jsem ochotenochotna se phzpdscbita |~ 14
Je mi 1o jedno. o 1

s
-
8

# 100
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Jak vnimate multilevel marketing

07 Jak si predstavujete svou budoucnost?
Jako zaméstnanec. 48
Chei podnikat. R 54

$ 100

08  Jak je pro Vas dulezita jistota v zaméstnani?

Velmi. S 48
Nevim jé5té jsem nepracoval/a na S
Neni,co je dnes jistota? I 2

09 Jaky financni prijem po zdanéni by Vas mésicné uspokojil?

20000ké
40000k
vice jak 80000ké
2adny.chci dosahnout finanénisvobody | 20
# 100
10 Znate spolecnost ZFP Akademie?
Ano,méam dobré informace. Bl 15
Ano,ale informace mam pouze z s
Ne.neznam. T
# 100

Tato otizka obsahuje textové odpovédi respondenty.
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Respondenti na otazku ¢islo 11 odpovidali velmi rozmanité¢ a rtiznorodé a nékdy velice

usmeévné a mezi odpovédi pattilo, cituji:

1. M¢ piijmy pfesdhnou nékolikrat mé vydaje.

2. Pasivni piijem.
3. Byt nezavisly na penézich. Byt financné zajistén, nestarat se o finance. Celkem nere-

alna situace.

4. Penize nehraji v rozhodovani roli.
5. Védomi, ze budu mit zitra na obéd.
6. Pojem ktery se pouziva pravé v takovych srackach jako je ZPF a podobne zpro-

stiedkovatelské pseudo finan¢ni spole¢nosti, ktery ma zlakat lidi pro praci s nimi.
7. Mit dost na splnéni snt.
8. Néco jako Zivot mnicha - minimum ptijmt (nebo zadné), sbér plodin a pod.
9. Byt bez dluht.

10. Nevim.
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11.2 Jak vniméate multilevel marketing — graficka ¢ast

Setkali jste se jiZ 5 pojmem multilevel marketing?

opravnény uzivatel licence: Lucie Lipovska | vytvofeno v easyresearch.biz

Jaké jsou vase znalosti o problematice multilevel marketing?

23%

51%

opravnény uivatel licence: Lucie Lipovska | vytvoleno v easyresearch.biz

26

51 [l
23 B

Mam dobry pfehled o
této problemaltice,

Nemam konkrétni a
presné informace.

Zadné.
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Ista zapojen/a do néjakého sysiém

vyuZivejicli multilevel marketing

opravnény uivatel licence: Lucie Lipovska | vyitvofeno v easyresearch.biz

Multilevel markating vnimate jako

(N=100)

opravnény uZivatel licence: Lucie Lipovska | vytvoleno v easyresearch.biz

14%

ey

41 .

14 ANO
86 [ NE

Podnikatelskou
ptile2itost

nastroj marektingu.
Pyramidovy a
pochybny systém.
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S jakvm druhem multileval marketingu konkrétné js:@ se jiZ setkali?

Amway, Avon,
66 Oriftame apod.

12 Il ZFP akademie.
22 =3 Nesetkal/a jsem se s

Zadnym,
opravnény uivatel licence: Lucie Lipovska | vytvoleno v easyresearch.biz
Ja pro Vas svoboda v Zivoié a pfi praci dulezita
(N=100)
Velmi nechci
75 Il s'evovat ze svych
narokd.

Jsem ochoten/ochoina
14 [ se pizpisobit a
vzdat se svych sni

10 2 Je mi to jedno.

75,3%

opravnény uzivatel licence: Lucie Lipovska | vytvoleno v easyresearch.biz
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Jak si pfedstavujete svou budoucnost?

(N=100)

54%

opravnény uZivatel licence: Lucie Lipovska | vytvolenc v easyresearch.biz

Jak je pro Vas dulezZita jistota v zaméstnani?

(N=100)

20%

opravnény uZivatel licence: Lucie Lipovska | vytvofeno 7 easyresearch.biz

46 [l Jsko zaméstnanec.
54 [l Chci podnikat.

)

46 [l Velmi.

Nevim jéi1é sem
3 . nepracovalla na HPP.

Neni,co je dnes
223 jistota?
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Jaky fmanéni pfijem po zdanéni by Vas mésitné uspokojil?

(N=100)

16 [ 20000k
16% 54 [ 40000ké
10 [ vice jak 80000ke

Zadny chei dosahnout
20 [ finanéni svobody a
nezavislost

opravnény uzivatel licence: Lucie Lipovska | vytvoleno 7 easyresearch.biz

Znate spoleénost ZFP Akademis?
(N=100)

Ano,mam dobré
15 informace.

Ano.ale informace
6 Il mam pouze z doslechu

79 [ Ne,neznam.

opravnény uzivatel licence: Lucie Lipovska | vytvoleno v easyresearch.blz
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ZAVER

Na zacatku diplomové prace byla stanovena hypotéza, ze multilevel marketing je naprosto
plnohodnotnou disciplinou marketingovych komunikaci, kterou nelze opomijet. Bylo potvr-
zeno, ze ptimy prodej a referen¢ni marketing dosahuje zna¢nych uspéchti v obchodnim sveé-
té a trzby, kterych multilevel marketing dosahuje nejsou zanedbatelné a naopak se kazdo-
ro¢né tyto obraty zvySuji 0 nemald procenta. Multilevel marketing je tedy naprosto beznou
soucasti marketingové komunikace a tento trend pfijali jiz nejen v USA, ale i dalSich ostat-
nich zemich na svété. Vychodni a ¢ast sttedni Evropy jesté zaostava, protoze ji dlouhou
dobu byl tento a nejen tento zptsob prodeje cizi. Povést multilevel marketingu byla zejména
v Ceské republice poskozena na za¢atku devadesatych let, kdy vznikalo mnoho firem, které
fungovaly na principu pravé nelegalnich pyramid a spousta lidi pfisla o investované penize a
zaZila nemalé zklaméani. V mnoha lidech ztstal pocit nedivéry, ktery se snazi kompenzovat
stereotypy Vv reklaméach. Lidé Ceské republiky se dnes opiraji predevsim o tradice, chtéji aby
sluzby a vyrobek mély podporu medidlni kampané a mnohdy tak upadaji do takzvané letar-
gie a pohodInosti, kdy jim jako zasadni a podstatna informace o produktu nebo sluzb¢ staci
pravé medialni kampai. Dali informace tak prestavaji hledat a opomijeji je. Cechiim impo-
nuji velké nadnarodni korporace, které nas masiruji svymi kvalitn€ zpracovanymi propagac-
nimi sdélenimi. Zapominame, ze tento megalomansky a neosobni trend mé také sva negativa
a ve skute¢nosti skryvame svou nejistotu pravé za takové velké korporace a jejich diveéry-
hodna komunika¢ni sdéleni. Multilevel marketing bude muset v ¢esku piekonavat jésté
mnohé piekdzky, nez si ziska duvéru lidi. Rozhodné vsak jiz ted’ zde ma mnoho svych za-
stancd, ktefi si jej oblibili at’ uz v jeho samospotiebitelské podobe nebo jako vyborny pro-
stiedek k dosazeni svych vlastnich podnitelskych zamért a vlastni seberealizace. Multilevel
marketing je dynamicky se rozvijejici ¢asti marketingové komunikace, pfesvédcuje nas den-
né svymi obchodnimi vysledky, diky multilevel marketingu kazdy ucastnik muze zazit sviij
vlastni obrovsky rozvoj a rist a vidét zivot z jiné perspektivy nez jen té zaméstnanecké.
Multilevel marketing diky svobodg, kterou kazdému nabizi, ma své velké vyhody, ale nepo-
chybné také rizika. Tento zptsob podnikani je zejména o lidském faktoru, ktery jako nic na

sv€té neni idealni a je nutné k této problematice také tak pfistupovat.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
MLM  Multilevel marketing

ZFPA ZFP Akademie

NVP  Nezavisly vlastnik podnikani

RFP  Rodinny finan¢ni poradce
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Q{mf int fmancm poradce
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@c Luczz Lipovska
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