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1. Uvod

Multilevel Marketing (dale jen MLM) je forma podnikani, o které slychame stéle
Castéji a na kterou je nahlizeno dvéma riznymi pohledy. Na jedné stran¢ je to velmi oblibena
forma podnikani nabizejici vysoké vydélky, rychly rist a ¢asovou flexibilitu pfi fizeni své
prace, ktera mize vést k financni nezavislosti. Na stran¢ druhé je pro vétSinu lidi MLM
velkym otaznikem.

Diivodem k vybéru této bakaldiskou prace, je osobni piesvédceni, ze MLM je
podnikatelska pfiilezitost jak dosdhnout relativné vysokych ziskli za pomoci jednoduchého
systému v kratkém case. Multilevel je forma podnikdni pro kazdého bez rozdilu véku,
vzdélani a bez nutné vysoké financni investice na zacatku podnikéni.

Cilem bakalafské prace je predstaveni systému Multilevel Marketingu jako
podnikatelské pfilezitosti, shrnout historicky vyvoj a nasledné¢ vysvétlit principy jeho
fungovani, véetné¢ Cashflow kvadrantu, ktery je povazovan za zakladni kdmen podnikéani
v MLM byznysu. Syst¢tm MLM bude piedstaven na piikladu firmy MonaVie, kterd pisobi
jako nova MLM firma na ¢eském trhu.

V teoretické Casti prace jsou objasnény zékladni pojmy jako podnikani, podnikatel,
a podnik. Charakterizovany jsou také jednotlivé formy podnikani v CR fyzickych
a pravnickych osob a jejich specifika. V dal§i casti se budeme zabyvat Multilevel
Marketingem a predstavime si, jak tento systém funguje pravé ve firmé€ MonaVie. Uvedeme si
portfolio vyrobki firmy a podminky pro nové distributory vcetné systému odménovani
a hodnosti, kterych 1ze dosahnout.

V praktické casti této prace si charakterizujeme jednotlivé kroky, potiebné
k uspésnému zacatku podnikani ve firmé¢ MonaVie na ¢eském trhu. Na zdkladé vlastnich
poznatkll bude vytvorena SWOT analyza a detailn¢ rozebrany silné a slabé stranky firmy,
prilezitosti a hrozby pro firmu MonaVie s naslednym vyhodnocenim vysledk.

V zavéru prace budou vyhodnoceny a shrnuty vyhody i nevyhody Multilevel
Marketingu jako podnikatelské ptileZitosti.



2. Podnikatelské modely a podnikatelska prileZitost

V prvni ¢asti bakalarské prace se budeme zabyvat vysvétlenim zakladnich pojmi,
vymezime si specifika podnikéani fyzickych a pravnickych osob a jednotlivé formy podnikani
v CR. V této &asti bude také vysvétlen podnikatelsky model jako princip toho, jak podnik

vytvari svou hodnotu a shrnuti kapitoly na zavér.

2.1. Vymezeni zakladnich pojmi

Diive nez zacneme podnikat, musime se seznamit se zdkladnimi pojmy z oblasti
podnikani. Mezi tyto zakladni pojmy patii predevSim podnikani, podnikatel a podnik. Cilem
této kapitoly je ukdzat historicky vyvoj téchto pojmi i jejich interpretaci. V této kapitole

se tedy budeme zabyvat podnikanim piedevsim z pohledu teorie.

2.1.1. Podnikani

PrestoZze je podnikani zakladem rozvoje lidské kultury a civilizace, nebylo dlouhou
dobu pfedmétem spolecenského zajmu. Je naptiklad znamo, Zze Michelangelo (1475 — 1564)
mohl vytvofit své impozantni dilo pravé diky své podnikavosti, ktera jej odliSovala
od ostatnich talentovanych umélct. Jak si mizeme také vSimnout v ucebnicich dé&jepisu, kde
se doCteme o mnoha vynikajicich umélcich, ale zminka o podnikatelich chybi.

Az pozdéji v 18. stoleti Richard Cantillon (1680 — 1734) vypozoroval nové
se formujici pracovni roli, kterou nazval ,entrepreneur” neboli podnikatel. Toto pivodné
francouzské slovo mizeme v doslovném piekladu pielozit jako ,,prostfednik®. Ve skute¢nosti
hlavnim obsahem je pfevzeti odpovédnosti a rizika za realizaci vétSiho projektu. Do ekonomie
pak postavu podnikatele zavedl Jean-Babtiste Say (1767 — 1832), ktery piiSel s teorii
vyrobnich faktorl a s definici podnikatele jako jejich hybatele (Srpova, 2010).

Teorie podnikani jako uceleny systém poznatkli o podnikani se vyvijela velmi pomalu
a to nejdifive v ramci jinych véd. Jako samostatna védni disciplina se koncipovala
az v osmdesatych letech, kdy Deakins a Freel roz¢lenili vyzkum podnikani dle tFi stupii:

1. Ekonomicky pristup — je zameéfen hlavné na studium role podnikatele
v ekonomickém rozvoji. Podle Schumpetera je podnikatel mimotadna osoba - inovator, ktery
piinasi zménu v produktu nebo v technologickém procesu, a tim vytvaii piipadnou hodnotu
a podle Kirznera je podnikatel spekulant, ktery je schopen identifikovat nabidku a poptavku
a tuto informaci vyuzit jako ptilezitost k dosazeni zisku.

2. Psychologicky pristup — je zaméfen hlavné na hledani typickych vlastnosti

podnikatele. Jejich ptipadné nelezeni mélo identifikovat potencionalné uspésné podnikatele.



3. Socidlné-ekonomicky pristup - je zaméfen hlavné na hledani vlivu socidlné-
ekonomického prostiedi na uspéch v podnikani.
Pojem podnikani a podnikatel proSel od 18. stoleti vyvojem a diferenciaci. Dnes

neexistuje a sotva bude existovat jednotna vSeobecné akceptovatelna definice podnikéni.

Definice podnikani v obchodnim a Zivnostenském ziakoné

Podnikani je podle nového ob¢anského zikoniku (zékon ¢. 89/2012 Sb.) definovano
jako: ,, ... soustavna cinnosti provadeéna samostatné podnikatelem viastnim jménem a na
vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku.

Podnikani dle Zivnostenského zikona (zakon &.455/1991 Sb.) zni: ,, Zivnosti je
soustavnd cinnost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost,

‘

za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem.

Pro spravné pochopent je tieba doplnit vysvétleni dil¢ich pojmi pouzitych v definicich
dle Srpové (2010):

Soustavnost — ¢innost, vykondvéana opakované a pravidelné, ne ptilezitostné.

Samostatnost — fyzicka osoba, ktera jedna osobn€ a pravnickd osoba jednajici
prostiednictvim svého statutarniho organu.

Vlastni jméno — fyzickd osoba jednajici pod svym jménem a piijmenim a pravnicka
osoba jednajici pod svym nadzvem (obchodni firmou).

Vlastni odpovédnost — podnikatel (fyzicka i pravnickd osoba) nese veskeré riziko
za vysledky své ¢innosti.

DosaZeni zisku — cCinnost vykondvana s umyslem docilit zisku (nemusi byt vSak

dosazen).

Typy podnikani

Na zacatku podnikéni jde vzdy néjakd predstava neboli vize, kam aZz chceme své
podnikani dotdhnout, podle které se potom odviji typ podniku, jeho potencional, mnoZstvi
zdroji, které potfebujeme pro rozjezd a rlst podnikani, a také finan¢ni planovani nebo
konkurencni strategie. S vizi také souvisi schopnosti, dovednosti a zkuSenosti, které by m¢l
podnikatel mit. Amar Bhidé jak uvadi Srpova (2010) definoval, na zaklad¢ vyzkumu

v 500 spolec¢nostech. pét kategorii podnikani:



Podnikani jako Zivotni styl (life-style venture) - mali podnikatelé, ktefi podnika;ji
z velké Casti proto, Ze nechtéji byt zaméstnani, ale byt svym vlastnim panem. Udrzuji svou
firmi¢ku malou, pouze na lokdlnim trhu, jen aby s ni nebylo moc prace.

Zdrzenlivé podnikani (modest venture) - podnikatelé, jejichz podniky obsluhuji
vEtsi Cast trhu a vydélavaji vice penéz, presto vSak dosah podniku nepiekroci hranice regionu.
Motivace podnikatele je pouze nebyt zaméstnan a po velkém byznysu netouzi, ale poptavka
po jeho produktech ho dotlac¢i prekrocit minimalni hranici. Tento typ podnikateld se vyhyba
konkurenci vétSich hrac¢h na trhu.

Nadéjné podnikani (promising venture) - podnikatelé, ktefi do podnikani jdou
s jasnou vizi stat se jednickou na lokalnim nebo regiondlnim trhu. Pouzivaji agresivnéjsi
strategii pro ziskani a udrzeni zakaznikd, neustale pracuji na zlepSovani a inovacich, ale také
znaji svd omezeni a vyhybaji se velké konkurenci. Pohybuji se na trzich s minimalni
nejistotou.

Podnikani s potencionilem vysokého rustu (high-growth venture) - tyto firmy
se zam¢fuji na revolucni inovace, které jim umozni vytvofit zcela novy trh, ktery nésledné
ovladnou. Utidit takovy podnik vyzaduje profesionalni vedeni, jelikoZ hlavnimi konkurenty
budou jiz zavedené firmy s profesiondlnim managementem.

Revolu¢ni podnikani (revolutionary venture) - revolu¢ni podnikatel se objevi
jednou ptipadné dvakrat za deset let. Tito podnikatelé prichazeji s takovou kompletné novou
koncepci samotného podnikéani, Ze stavajici firmy nejsou schopny udrZet krok a postupné
vypadnout ze hry (Srpova, 2010).

Podniky vyuzivajici Multilevel Marketing, kterym se v této praci budeme zabyvat,
bych zatadila z pohledu firmy mezi podnikéni s potenciondlnim rastem, jelikoz se pohybuji
na svém zcela specifickém trhu podnikéni. V této praci se vice zamétime na podnikatele
neboli distributora, jak si vysvétlime niZe. Podnikatelé, dle osobniho pfesvédeni, pieskoci
vyse uvedené kategorie z podnikani z ¢asti proto, Ze nechtéji byt zaméstnani neboli podnikani

jako Zivotni styl, na nadéjné podnikani charakteristické po touze stat se jednickou na trhu.

2.1.2. Podnikatel

Vyznam slova podnikatel je jinak vidén ekonomy, psychology, byznysmeny i politiky.
Podnikatelem miize byt fyzickd nebo pravnicka osoba, kterd ziskala Zivnostenské opravnéni
podle Zivnostenského zakona (zakon ¢€.455/1991 Sb.). Prikazem Zivnostenského opravnéni je

zivnostensky list nebo koncesni listina. Za zivnost se podle Zivnostenského zékona povazuje



jakékoliv podnikatelska ¢innost, pokud neni zakonem zakazana nebo neni ze zivnostenského

zékona vyloucena.

Definice podnikatele podle nového obcéanského zakoniku (zakon ¢. 89/2012 Sb.):
., Podnikatelem je podle § 420 fyzicka nebo pravnickda osoba, ktera samostatne vykonava
na vlastni ucet a odpovednost vydelecnou cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem
se zamérem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku.

Tedy dle platného obcanského zakoniku je podnikatelem jak fyzicka, tak pravnicka
osoba, a tudiz kupt. téz vefejna obchodni spolecnost, druzstvo, spolecnost s rucenim
omezenym, akciova spolec¢nost atd.

V podnikani rozliSujeme primarniho a sekundarniho podnikatele. Primarnim
podnikatelem je vzdy fyzické osoba, vlastnik podniku, pro kterého je podnik pouze néstrojem
podnikéni a svou funkci deleguje na podnik. Redlné funkce a role sekundarniho podnikatele
(podniku) napliuji fyzické osoby tvofici spravni rady, fidici organy, top management podniku

apod. (Srpova, 2010).

2.1.3. Podnikavost

Podle Srpové (2010) je podnikavost dilezitd vlastnost, kterd vyjadiuje predpoklady
¢loveka k podnikani. Podnikavost je ¢lovéku déna, ale lze si ji 1 osvojit. Je to vlastnost, kterou
pak miize vyuzit ve vSech sférach lidské aktivity. Nejcastéji se déli na:

e Dispozice - oznacujici vykonovy potencial (znalosti, kompetence, know-how...).

e Schopnosti - jsou trvalejSiho razu, pfevazné€ vrozené, napf. rozumova inteligence,

socidlni inteligence apod.
e Védomosti - jsou pasivni znalosti o podnikani.

e Dovednosti - jsou naucené vzorce chovani, ziskané tréninkem.

Podnikatel versus zaméstnanecky pomér

Jadrem podnikani je v prvé tadé¢ podnikavost. Podnikavost je spojenim chtice
a pfislusné aktivity smétujici k naplnéni smyslu podnikani. Podnikavost je tedy potencional,
schopnost, dovednost podnikat. Podnikavost v sob& nese podstatnou energii, kterd vede
ke zlomu v Zivotnim stylu, tzv. rozhodnuti podnikat. Rozhodnout se pro podnikani znamena
rozhodnout se pro radikdlni zménu pracovniho prostiedi a zivotniho stylu. Z osoby

v zavislé Cinnosti se razem clovék proménuje v osobu samostatné vydéle¢nou, tedy



podnikajici, relativné nezavislou a majici své podiizené osoby zavislé na jeho vili, uspéchu
¢i netspéchu k podnikani.

K pochopeni rozdili mezi podnikdnim a praci v zaméstnaneckém pomeéru je tieba
pochopit divody podnikéni, které byvaji riiznorodé. Rozhodovani, zda se nechat zaméstnat
nebo podnikat také casto souviseji s otazkami jakou formu podnikani si zvolit.

ManaZer versus lidr

Podle Synka (2006) se jak ve firemnim, tak i bézném zivoté ¢im dal Castéji setkdvame
s dvéma kategoriemi podnikateli — manaZer a lidr. N¢kteti v téchto dvou slovech vidi
synonyma, jini vidi rozdil.

Pojmu manazer ma nejblize ¢esky vyraz fidici pracovnik. Manazer je Clovek, ktery
vykonéva zakladni manazerské funkce, k nimz patii planovani, organizovani, vybér a vedeni
lidi a jejich kontrola.

Za lidra neboli vid¢i osobnost je pak povazovan clovek, vétSinou se silnym
charismatem, ktery umi ziskavat a ovliviiovat lidi, aby se dobrovoln¢ a s nadSenim snazili
o dosazeni cilt. Autorita lidri tedy nespociva ve formalnim postaveni, jak to vétSinou
u manazerti byva, ale je ddna silou jejich myslenek a postojem. K velkym svétovym lidrim
patii naptiklad Mahatma Ghandi, Matka Tereza, Martin Luther King, v nasi historii Jan Hus
nebo T.G.Masaryk.

Podnikédni v Multilevel Marketingu, ve vétSiné piipadli zane po touze nebyt
zaméstnan, neboli byt svym vlastnim panem. Clovék, ktery se rozhodne piejit na podnikani,
musi véfit sam sobé a jit za svym cilem. Multilevel Marketing je pfileZitost jak
se ze zamestnance stat podnikatelem a postupem Casu 1 lidrem. Nutno podotknout, ze byt
lidrem velmi zaleZi na osobnosti ¢lovéka. Clovék, ktery neumi kupiikladu dobré komunikace
s lidmi, se nikdy nemiZze stat isp&Snym lidrem, taktéZ ani v systému MLM. Hlavni podstatou
uspéchu, je umét si ziskavat lidi a s nadSenim dosahovat cili spolecnég, jinak feceno, byt

dobrym lidrem.

2.1.4. Obchodni zavod

I v ptipadé definice obchodniho zavodu existuje celd fada vykladi a interpretaci.
Pojem obchodni zdvod nahradil difive uzivany pojem podnik. Obchodni zavod je nyni
zakonem definovan jako organizovany soubor jméni, ktery podnikatel vytvofil a ktery z jeho
vile slouzi k provozovani jeho ¢innosti. Soucasti obchodniho zavodu jsou tedy vSechny véci,
které podnikateli slouzi k jeho podnikéni (budovy, pocitace, nabytek, know-how, atd.),

ale také jeho dluhy (viz. zakon ¢. 90/2012 Sb.).
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Obecné je popsan jako subjekt, ve kterém dochazi k pfeméné vstupu na vystupy.
Obsahleji je pak podle (Srpova, 2010) podnik vymezen jako ekonomicky a pravné samostatna
jednotka, kterd existuje za icelem podnikani. S ekonomickou samostatnosti, ktera je projevem
svobody v podnikani, souvisi odpovédnost vlastnikli za konkrétni vysledky podnikéni. Pravni
samostatnosti rozumime moznost podniku vstupovat do pravnich vztahli s jinymi trznimi

subjekty, uzavirat s nimi smlouvy, ze kterych pro né vyplyvaji jak prava, tak povinnosti.

2.1.5. Okoli podniku (obchodniho zavodu)

Okoli podniku (obchodniho zavodu dle zdkona ¢. 90/2012 Sb.: § 502) je jednim
z nejvyznamnéjsich faktora, které musi brat podnik, resp. jeho vedeni, v tivahu pii jakémkoliv
rozhodovani (Srpova, 2010). Toto okoli je tieba chapat pfedevSim v jeho dynamice a snazit
se dohlédnout na zmény, které zde mtizou nastat jak sttednédob¢ tak dlouhodobé. Podnik neni
izolovan, ale obklopen vné&jSim svétem neboli okolim. Okolim rozumime vse, co je
za pomyslnymi hranicemi spole¢nosti, ¢im je ovliviiovdna a co pfipadné muze ovlivnit. Okoli
podniku nuti k ur¢itému zptisobu chovani a to pfedev§im k volbé urcitych cili a zplsobu
jejich dosahovani. Vliv okoli na podnik je zpravidla velmi silny, zatimco moznosti ovlivnéni
okoli jsou omezena. Mnoho prvkl okoli ma nehmotnou povahu, protoze jde jen o pravo,
hospodaiskou politiku, etické principy apod., ale nékteré z prvkl okoli jsou hmotné, jako

napiiklad geografické podminky a z ¢asti technologické okoli (stroje a zafizeni).

Obr. 2.1 Schéma okoli podniku

Geografické okoli

Socialni prostredi

Etické okoli

Technologické
okoli

Politické okoli

Pravni okoli

Ekologické okoli

Ekonomické okoli

Zdroj: vlastni zpracovani.
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MuZzeme strukturovat a vymezit jednotlivé prvky okoli podniku viz Obr. 2.1:

Geografické okoli je na prvnim misté. Ovliviiuje podnik predevsim tim, Ze do znacné
miry pfedurcuje jeho logistiku. Napiiklad u stacionarni vyrobky se k vlivu geografického
okoli ptihlizi pii volbé lokalizace podniku.

Socialni okoli ma taktéz znacny vyznam pro podnik. Kazdy podnik by mél zkoumat
a zvazovat disledky své Cinnosti pro spolecnost. V idealnim piipad¢ by ¢innost méla byt
prospeésna jak podniku, tak i spolecnosti. To se ovSem v redlnim zivoté realizuje velmi
obtizné. Ziskova orientace ve vétSin¢ pripadu stavi do prostfedi zajmy vlastnikii kapitalu
a manazeru, které¢ se mohou dostat do rozporu se socialnimi zajmy okoli.

Politické okoli ovliviiuje podnik piedevs§im jako souhrn vlivi, jakozto politické zajmy
institucionalizované v politickych strandch, koalici apod. Podnik mtze byt dale ovlivnén
1,,malou‘ komundlni politikou, jako jsou vlivy obecnich Gfadu atd.

Pravni okoli neboli pravni normy stanovi, jaké chovani podniku je ptfipustné a jaké
jiné vymezuje pravni podminky podnikdni jak pro fyzické, tak i pro pravnické osoby.

Ekonomické okoli ma pro podnik zasadni vyznam. Z ekonomického okoli ziskava
podnik vyrobni faktory a kapital. Na toto okoli se obraci svymi vyrobky a sluzbami. Podnik je
ovlivnén celkovou hospodaiskou situaci zemée a jeji dynamikou. Jde zejména o tyto faktory:

e dostupnost a ceny vyrobnich faktor(;

e danova zatéZz podniku;

e hospodaftsky rust, ménovy a devizovy vyvoj;

odbératelé (zdkaznici), dodavatelé podniku a financ¢ni instituce (banky).

Ekologické okoli je faktorem, ktery musi podniky stile vice respektovat. Necini-li
to ze své ville, nuti je k tomu nejen statni instituce, ale i velmi aktivni ob¢anské sdruZeni.

Technologické okoli a zmény technologie jsou zdrojem a motivem technického
a technologického pokroku, ktery umoznuje podniku dosahovat lepSich hospodaiskych
vysledktl, zvySovat konkurencni schopnosti a humanizovat praci.

Etické okoli neboli dodrzovani etickych principii v podnikatelském svété znamena
poskytovani pravdivych informaci, korektni hospodaiské soutéZzeni a propagacni kampang,
poskytovani dobrych sluzeb zakaznikiim atd. Vyznamnou ptedstavu o tom, co je a co neni
dobré, vytvareji predevsim média a vefejné minéni.

Jednotliva okoli nepiisobi vedle sebe, ale vzajemné se prolinaji a ovliviluji. Také mira

jejich vlivu se miize lisit. Velmi zalezi na druhu, charakteru a rozsahu podnikéni.
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2.2. Pravni formy podnikani

Pred zahajenim podnikatelské aktivity, je nutné zvolit vhodny typ pravni formy.
Pravni forma podnikani pfedstavuje vyznamné rozhodnuti. Tato volba neni nezvratna
a v pozd¢jsi dobé lze zvoleny typ transformovat na jiny, coz ale pifinasi dalsi komplikace
a ndklady (Srpova, 2010).
Hlavni kritéria podle (Synek, 2006) pro rozhodnuti o pravni form¢ podnikani jsou:

e zpusob a rozsah rucent;

e opravnéni k fizeni jako je zastupovani podniku navenek, vedeni podniku apod.;

e pocet zakladatel;

e pocateCni kapital;

e administrativni nadro¢nost a rozsah vydaji k zalozeni podniku;

e Ucast na zisku, popiipad¢ ztrate;

e finan¢ni moznosti, zejména piistup k cizim zdrojim;

e danové zatiZeni;

e zvefejiiovaci povinnost.

Vyse uvedena kritéria jsou tieba pii zakladani podniku dikladné zvazit. Schéma

pravnich forem je uvedeno na Obr. 2.2.

Obr. 2.2 Schéma pravnich forem v Ceské republice

L Remeslne
Fyzické osoby Zivnost
m
Pravni formy Obchodni —
spole¢nosti

podnikani
Kapltalove
Statni podniky

Sdruzeni s
pravni

Pravnické osoby

subjektivitou

Zdroj: vlastni zpracovani.
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2.2.1. Podnikani fyzickych osob

V souvislosti s podnikanim fyzickych osob se setkdme s pojmem ,,0soba samostatné
vydéle¢né ¢inna (OSVC)“. Jedna se, podle o fyzickou osobu, kterd ma piijmy z podnikani
nebo jiné samostatné vydéleéné &innosti (Srpova, 2010). Typicka OSVC je napt. Zivnostnik,
samostatny zemédélec, samostatné vydélecny umeélec, soudni znalec apod. Kazda fyzicka
osoba, kterd chce podnikat, musi ziskat zivnostenské nebo jiné opravnéni k provozovani
podnikatelské ¢innosti. Nejdiive musime zjistit, do které skupiny zivnosti patii ¢innost, kterou
chceme vykonavat. Podle pozadavkii na odbornou zptsobilost se zivnosti déli na ohlasovaci
a koncesované.

Ohlasovaci zivnosti vznikaji a jsou provozovany na zaklad¢é ohlaseni. Tyto Zivnosti

jsou osveédéeny vypisem ze zivnostenského rejstiiku. Déli se na:

e Remeslné Zivnosti — pro jejich ziskani a provozovani je podminkou vyuéni list
nebo maturita v oboru, nebo diplom v oboru, nebo Sestiletd praxe v oboru.
Ptikladem jsou feznictvi, zednictvi, hostinska ¢innost, opravy aj.

e Viazané Zivnosti — pro jejich ziskani a provozovéani je podminkou prokazani
odborné zpusobilosti, kterou stanovi pfiloha zivnostenského zakona. Napiiklad
masérské sluzby, vedeni ucetnictvi, provozovani autoskoly aj.

e Volna zivnost — pro ziskdni nepottebuje podnikatel Zddnou odbornou zptisobilost.
Tato zivnost mad nézev ,,Vyroba, obchod a sluzby neuvedené¢ v piilohach
1 az 3 Zivnostenského zdkona®. Podnikatel si rozsah této zivnosti vymezi tim,
ze si ze seznamu 80 Cinnosti vybere ty, které bude provozovat. Piikladem oborii
je zprosttedkovani obchodu a sluzeb, ubytovaci sluzby, fotografické sluzby aj.

Koncesované Zivnosti vznikaji a jsou provozovany na zakladé spravniho rozhodnuti.

Tyto Zivnosti jsou také osvédCeny vypisem ze zivnostenského rejstiiku. Kromé splnéni
odborné zpusobilosti je podminkou ziskani této Zivnosti i kladné vyjadfeni prisluSného organu
statni spravy. Pfikladem jsou provozovani pohiebni sluzby, taxisluzba aj. Déle je nutné splnit
podminky pro ziskani Zivnostenského opravnéni, dané Zivnostenskym zédkonem.

VSeobecné podminky jsou minimalni vék 18 let, zplsobilost k pravnim tkonim,

bezuhonnost a zvlastni podminky jako odborna nebo jina zpusobilost, vyzaduje-li to Zivnost.

Zivnost

Jak uvadi Synek (2006), obecnym pravnim piedpisem, ktery v Ceské Republice
upravuje zakladni podminky podnikéni fyzickych a pravnickych osob, je zakon
o zivnostenském podnikdni 455/1991 Sb., zivnostensky zékon, ve znéni pozdéjsich predpisi,
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ktery definuje zivnost. ,,Zivnosti je soustavnd cinnost provozovana samostatné, vlastnim
Jjménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto

zakonem. *“ Zivnostenské podnikani je vhodna forma pro zacinajici podnikatele, ma vSak své

vyhody i nevyhody viz Tab. 2.1.

Tab. 2.1 Specifika zivnostenského podnikani

Vyhody Nevyhody

Neni tfeba skladat zadny zakladni kapital.

Podnikatel ru¢i celym svym majetkem.

K ziskani opravnéni je tieba vykonat

nejméné ufednich ukonil.

Omezeny pristup k bankovnim avéram.

Zapis do OR je pouze na vili zivnostnika.

Zivnostnik je zavisly pouze sam na sobg.

Neni nutné vést ucetnictvi (pokud obrat

podnikatele neptesahl za kal. rok 25 mil. K¢).

Nutné odvody socidlniho a zdravotniho

pojisténi.

Zdroj: vlastni zpracovani.

2.2.2. Podnikani pravnickych osob

Podnikani jako pravnicka osoba je administrativné naro¢néjsi a v fadé ptipadii se musi
pti zakladani firmy slozit zékladni kapital (Srpovéa, 2010). Pravnické osoby jsou definovany
Zakonem o obchodnich korporaci (zdkon €. 90/2012 Sb.) jako obchodni korporace a druzstvo.
Ceska legislativa zna pét druhii korporaci, které jesté mtizeme rozdélit na:

Osobni obchodni spolecnosti - u téchto spolecnosti se predpoklada osobni ucast
podnikatele na fizeni spole¢nosti a zpravidla neomezené ruceni spolecnikli za zavazky
spole¢nosti. Patii sem:

e vefejnd obchodni spole¢nost, zkratka vet. obch. spol. nebo v. o. s.;

e komanditni spolecnost, zkratka kom. spol. nebo k. s.

Kapitalové obchodni spolecnosti - spolecnici (zakladatelé) maji zde pouze povinnost
vnést vklad, jejich ru€eni za zavazky spolecnosti je bud’ omezené, nebo zadné. Patii sem:

e spolecnost s ruéenim omezenym, zkratka spol. s. r. 0. nebo s. r. 0.;

e akciova spolecnost, zkratka akc. spol. nebo a. s.

Druzstvo - nejméné Castd pravni forma v podnikatelské ¢innosti.

Pro jednotlivé pravni formy plati legislativni pozadavky, se kterymi bychom se m¢li

pfed zahdjenim podnikatelské Cinnosti seznamit.
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Verejna obchodni spoleénost

Vefejna obchodni spolecnost je, jak uvadi Srpova (2010), spolecnost, kterd patii
z historického hlediska k nejstarSim formam obchodnich spole¢nosti. Vetejna obchodni
spolecnost je pravnickd osoba, kterd miize byt zaloZena jen za ucelem podnikani. Spole¢nost
vznikd dnem zapisu do obchodniho rejstiiku po uzavieni spolecenské smlouvy. Dalsi
specifika vyhod a nevyhod vefejné obchodni spolecnosti jsou uvedena v Tab. 2.2.

Tab. 2.2 Specifika vetejné obchodni spole¢nosti

‘ Vyhody Nevyhody
Nesklada se zadny zakladni kapital. Spolecnici ruci celym svym majetkem.
Maximalni pocet spolecnikll neni omezen. Zakladatel¢ jsou minimalné dvé osoby

(fyzické nebo pravnicke).

Jednoduché vystoupeni spolecnika ze Plati zakaz konkurence pro spolecniky.

spolecnosti.

Zdroj: vlastni zpracovani.

Komanditni spolec¢nost

Komanditni spolecnost za své historické pocatky ve stfedovéku. Umoziovala
podnikdni osobam, které vzhledem ke svému povoldni nemohly byt obchodniky (knézi,
diistojnici, Slechtici), a to prostiednictvim dalSich osob. Velkou vyhodou je mozZnost zacit
podnikat i tehdy, kdyZz podnikatel nema na zahdjeni podnikdni vét§i mnoZstvi finan¢nich
prostiedkl, které potfebuje. Zakladatelé jsou dva a vice spolecnikii, zpravidla komanditista
a komplementat. Spole¢nost vznikd dnem zdpisu do obchodniho rejstiiku po uzavieni
spolecenské smlouvy. Dalsi specifika vyhod a nevyhod komanditni obchodni spole¢nosti jsou
uvedena v Tab. 2.3.

Tab. 2.3 Specifika komanditni obchodni spole¢nosti
Vyhody Nevyhody
Neni nutny velky pocatecni kapital (pouze Komplementafi ruci celym svym majetkem.

komanditista v min. vysi 5 000 K¢).

Komanditista ruci za zavazky spolecnosti Statutarnim orgdnem jsou pouze
pouze do vyse svého nesplacen¢ho vkladu. komplementafi.

Komanditista nemtiZe ze spole¢nosti Vede se ucetnictvi.

vystoupit.

Zdroj: vlastni zpracovani.
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Spolecnost s ru¢enim omezenym

Spolecnost s ru¢enim omezenym je podle Srpova (2010) nejrozsifenéjSim typem
obchodni spole¢nosti v Ceské republice. Z historického hlediska je jednou z nejmladsich
organizacn¢ pravnich forem obchodni spolecnosti.

Od 1. 1. 2014 ¢ini minimalni vySe vkladu u spole¢nosti s ru¢enim omezenym dle
zékon o obchodnich korporacich (ZOK) pouze 1 K¢, coz znamend, ze i zakladni kapital mize
byt tvotfen castkou ve vySi 1 K¢, ma-li spolecnost jediného spole¢nika. Jedna se tak
o kli¢ovou zménu upravy zakladniho kapitalu oproti upravé platné do 31. 12. 2013, ktera
vyzadovala zakladni kapital alespoii ve vysi 200 tisic KC. Spole¢nost s ru¢enim omezenym
se nyni tak vice otevird zivnostnikiim, pro které slozeni dosavadni vyse zakladniho kapitalu
predstavovalo Casto finan¢ni piekazku.

Od tucinnosti zakona o obchodnich korporacich (ZOK) od 1. 1. 2014 plati, ze jedna
a tdz osoba miiZze byt jedinym spole¢nikem i zakladatelem libovolného poctu spolecnosti
s ruenim omezenym a zarovei, ze spoleCnost s ru¢enim omezenym napfist€¢ muze byt
jedinym spole¢nikem ¢i zakladatelem jiné spole¢nosti s ru¢enim omezenym (BusinessCenter,
2015). Spolecnost vznikd dnem zépisu do obchodniho rejstiiku po uzavieni spolecenské
smlouvy. Dalsi specifika vyhod a nevyhod spolecnosti s ru¢enim omezenym jsou uvedena

v Tab. 2.4.

Tab. 2.4 Specifika spolec¢nosti s ru¢enim omezenym

Vyhody Nevyhody
Zakladatelem miiZze byt jen jedna osoba, a to | Spolecnost ru¢i veskerym svym majetkem.

jak fyzicka tak pravnicka.

Spolec¢nik ruci pouze do vyse nesplaceného Musi se potfadat jednou ro¢né valna hromada.

vkladu.

Minimalni vklad jednoho spolecnika je 1 K¢. | Administrativné naro¢né pii zakladani a

fizeni spolecnosti.

Je mozné do spole€nosti vlozit i nepenézity Statutdrnimi organy jsou pouze zvoleni

vklad (auto, nemovitost, zasoby). spole¢nici v postaveni jednatelil.

Zdroj: vlastni zpracovani.
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Akciova spolecnost

Vznik akciovych spolecnosti, jak tvrdi Srpova (2010), podnitil nastup novovéku
a zvlast rozvoj zamotského obchodovani v disledku velkych zemépisnych objevii. Akciova
spolecnost se zpravidla zaklada za c¢elem podnikani, ale pfipousti zalozeni 1 za jinym Gcelem
nez podnikani. Zakladni kapital akciové spolecnosti je rozvrzen na urcity pocet akcii o urcité
jmenovité hodnoté¢ (ZK pfi vetejné nabidce akcii je min. 20 milionl K¢, ZK bez vetejné
nabidky akcii jsou min. 2 miliony K¢, nebo 80 tisic EUR). Zdkonem vyslovné upravenymi
organy akciové spolecnosti jsou valnd hromada, kde kazdy z akcionait ma pocet hlasi, dle
poctu vlastnénych akcii. Spole¢nost vznika dnem zapisu do obchodniho rejstiiku po uzavieni
spoleCenské smlouvy. Dalsi specifika vyhod a nevyhod akciové spolecnosti jsou uvedena

v Tab. 2.5.

Tab. 2.5 Specifika akciové spolecnosti

Vyhody 7 Nevyhody
Zakladni kapital je rozvrzen na urcity pocet | Spolecnost ruc¢i celym svym majetkem.

akcii.

Spole¢nost miize byt zaloZena jednim Nutnost ovéfeni ucetni zdvérky auditorem.
zakladatelem (pouze pravnicka osoba) nebo

vice zakladateli.

Akcionafi neruci za zavazky spole¢nosti. Povinné sestavovani vyrocni zpravy
spole¢nosti.

K zalozeni postacuje ptijeti stanov, které Komplikované;si danova aprava piijmu

musi mit povahu vefejné listiny. z predvadéni akcii.

Tvorba rezervniho fondu (jiZ neni povinny, Povinnost mit internetové stranky

ale miiZze byt vytvoten jiZ pii svém zaloZeni, | spolecnosti.

anebo aZ v pribchu svého trvani).

Zdroj: vlastni zpracovani.

Druzstvo

Druzstva jsou pravnické osoby, které tfadou svych rysi pfipominaji obchodni
spolecnosti, ale s rozdilnym ucelem zalozeni. Podle obecné uznaného pojeti lze druzstvo
charakterizovat jako dobrovolné a samospravné sdruzeni neuzavieného poctu osob

korporativniho typu, spravované s respektem k rovnosti €lenti podle obecné uznanych

18



http://cs.wikipedia.org/wiki/Stanovy
http://cs.wikipedia.org/wiki/Ve%C5%99ejn%C3%A1_listina

demokratickych zéasad, které za spolecného usili svych ¢lenii provozuje podnik nebo jinou
¢innost za ucelem uspokojovani jejich hospodatskych nebo socidlnich cilti (Srpova, 2010).
Zakon respektuje moznou riznorodost, a proto sam uvadi tfi zakladni (tradi¢ni) organy
druzstva — ¢lenskou schtizi, predstavenstvo a kontrolni komisi. Soucasné vSak umoznuje, aby
podle svych podminek a potieb ve svych stanovach proptjcila status organu druzstva dalSim
statutarnim jednotkdm nebo ¢leniim. Nejvyssim orgadnem je Clenska schiize, kde kazdy ¢len
ma stejnd prava a povinnosti. Druzstvo vznikd dnem zapisu do obchodniho rejstiiku Dalsi

specifika vyhod a nevyhod druzstva jsou uvedena v Tab. 2.6.

Tab. 2.6 Specifika druzstva

.~ Vshey  Newhedy
Muze byt zalozena za ucelem podnikani nebo | Zakladateli mtize byt min. 5 fyzickych osob
zajiStovani hospodaiskych, socidlnich anebo | nebo min. 2 pravnické osoby.

jinych potfeb svych ¢lenti.

Clenové neruci za zdvazky druzstva. Druzstvo ruci celym svym majetkem.

Zakon nestanovi minimalni vysi ¢lenského Vede ucetnictvi.
vkladu, ale musi byt pro vSechny ¢leny

druzstva stejna.

Vklad mlZe byt penézity i nepenézity (mize | Vytvareni nedélitelného fondu.

byt prace i sluZzba, ocenéna znalcem).

Rovné postaveni ¢lent Zakaz konkurence pro Cleny piedstavenstva a
kontrolni komise.

Zdroj: vlastni zpracovani.

2.3. Podnikatelské modely

Podnikatelsky model (business model) pfedstavuje zdkladni princip toho, jak firma
vytvari, predava a ziskdvd hodnotu. Inovace business modell a inovace produkti
je zakladnim stavebnim kamenem pro kazdou organizaci, ktera chce dlouhodobé vytvaret
hodnotu pro sebe sama, svoje zakazniky i celou spolenost. Rozsah a rychlost, s nimiz

inovativni business modely pfetvatfeji odvétvi v soucasné dob€, ovSem nemaji v dé&jinach

obdoby.
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Priklady z praxe

Inovace business modeld neni ni¢im novym (Osterwalder, 2012). Kofeny mizeme
ve skutecnosti nalézt uz v 15. stoleti, kdyz Johannes Gutenberg hledal uplatnéni pro
mechanicky knihtisk, ktery vynalezl. Dalsimi jsou zakladatelé organizace Diners Club kdyz
v roce 1950 uvedli na trh prvni kreditni kartu, inovovali tak ur¢ity business model. Skype
nam piinesl az smé$n¢ levné sazby za mezinarodni telefonni hovory a bezplatné online volani,
a to diky inovativnimu business modelu zalozenému na tzv. technologii peer-to-peer.
V dnesni dob¢ tak Skype predstavuje nejvétsiho operatora mezinadrodniho hlasového provozu
na sveété. Spolecnost Zipcar v ramci zpoplatnéného c¢lenského systému nabizi hodinovy
¢i denni prondjem automobilti dle potieby, a osvobozuje tak obyvatele mést od nevyhod
vlastnictvi auta. V tomto piipad¢ jde o odpoveéd’ business modelu na nové potieby uzivateld
1 na pal€ivé ekologické problémy. Spolecnost Grameen Bank naopak diky inovativnimu
business modelu, ktery zpopularizoval mikrouvéry chudym, poméaha zmirnovat dopad

chudoby.

Tab. 2.7 Schéma stavebnich prvkl podnikatelského modelu

‘ Zikaznické segmenty ‘ Hodnotové nabidky Kanaly
Firma se zaméfuje na Firma se snazi fesit problémy | Firma pfedava hodnotové
jeden ¢i vice zakaznickych | zakaznik® a uspokojovat nabidky zakaznikiim
segmentd. jejich potieby pomoci prostfednictvim komunikacnich
hodnotovych nabidek. a distribu¢nich kanali.
Vztahy se zakazniky Zdroje piijmu Kli¢ové zdroje
Firma vytvaii a udrzuje Zdroje ptijma vychaze;ji Kli¢ové zdroje jsou aktiva
vztahy se zdkazniky v z hodnotovych nabidek, které¢ | potfebnd k tomu, aby firma
kazdém zakaznickém byly uspé&$né nabidnuty mohla nabizet a dodavat
segmentu. zakaznikm. ptedchozi stavebni prvky.
Klic¢ové ¢innosti Kli¢ova partnerstvi Struktura nakladi
Prostfednictvim rtiznych Nékteré ¢innosti se Prvky business modelu vytvaii
kli¢ovych ¢innosti. outsourcuji a nékteré zdroje urcitou strukturu nakladu.

se ziskavaji mimo podnik.

Zdroj: vlastni zpracovani.

20



Business model 1ze nejlépe popsat pomoci deviti stavebnich prvka, které ukazuji
logiku toho, jak firma hodlad vydé€lavat penize. Téchto devét prvkll je zobrazeno vyse
na Obr. 2.3 a pokryva Ctyfi hlavni oblasti firmy: zadkazniky, nabidku, infrastrukturu a finan¢ni
zivotaschopnost. Business model tak mizeme vnimat jako podrobny plan strategie, ktera

se ma naplnit prostfednictvim organizacnich struktur, procest a systémd.

2.4. Shrnuti kapitoly

V prvni ¢asti bakalarské prace jsme si vysvétlili zakladni pojmy, specifika a jednotlivé
formy podnikani v CR, které bychom méli znat pfed za¢atkem svého podnikéani. V této praci
se budeme zabyvat podnikanim prostfednictvim Multilevel Marketingu, tedy podnikani jiz
ve vybudované firm¢. Tato Cinnost podnikatele vykazuje znaky Zivnostenského podnikéani
a je tieba si vyfridit zivnostensky list pro legalizaci svého pfijmu. Na tuto ¢innost potfebujeme
zivnost volnou, kde nemusime prokazovat vzdélani, ani praxi. Staci pouze spliiovat podminky
pro ziskani Zivnostenského opravnéni uvedeny v kap. 2.2.1. Déle je tfeba uvést, zda budeme
podnikéni jako wvedlejsi pfijem ke svému stavajicimu zaméstnani, vétSinou z obavy

z neuspéchu a v pripade Gspésnosti mozny prechod na ¢innost hlavni.
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3. Multilevel Marketing a predstaveni firmy

Multilevel Marketing (MLM) je v soucCasné dobé povazovan za podnikatelskou
prilezitost. Velkou vyhodou je, Ze neni nutné disponovat velkym pocatecnim kapitalem nebo
vymyslet origindlni podnikatelské zdméry. Multilevel Marketing nabizi jedine¢nou piilezitost
vybudovat relativné velké zisky za pomoci jednoduchého systému.

V prvni ¢asti této kapitoly si piiblizime podstatu MLM, vysvétlime si zékladni pojmy,
které je tifeba znat, jeho historii, faze, kterymi prosSel a druhy systému odménovani. Déle také
vysvétlime princip Cashflow kvadrantu, ktery je brat jako zékladni kdmen pro pochopeni
Multilevel Marketingu. Nakonec si ukdzeme statistické udaje ohledné tohoto stoupajiciho
trendu, protoze fakta jsou v dnes$ni dobé velice dllezité pro predstavu, jak si MLM ve svété
a Ceské republice v sou¢asnosti vede.

Ve druhé casti si predstavime konkrétni firmu, kterou se budeme v této praci
zabyvat, jeji historii a portfolio vyrobki, které nabizi. Vysvétlime si, jak funguje systém
podnikédni v této firm¢, do kterého zahrnujeme systém odménovani, bonusy a hodnosti,

kterych lze doséhnout.

3.1. Charakteristika Multilevel Marketingu

Multilevel Marketing nazyvany také jako network marketing nebo sitovy marketing je
desitkami let provéfeny obchodni model s dlouholetou tradici a je celosvétoveé uznavany.
Jedna se o formu pifimého prodeje produktl anebo sluzeb. Jinymi slovy Multilevel
Marketing je podle Kiyosakiho (2001) novy moderni zpisob distribuce firem, jak dostat svoje
produkty k zédkazniklim, neboli jesté¢ jednoduseji feCeno to znamend, ze firma vyrobi néjaky
produkt a misto toho, aby dala penize na reklamu, tak pfimo najde lidi, ktefi se postaraji
o samostatnou distribuci produktl. Principem je tedy zkraceni distribu¢niho fetézce
na minimum. Vyrobce nebo dodavatel sluzeb vytvaii podminky pro samostatné podnikani
nezavislych prodejcti, ktefi pak vytvari mnoho uroviovou (multilevel) strukturu prodeje, tedy
prodejni sit’. Tato sit’ pak nahrazuje klasicky distribu¢ni fetézec velkoskladt, velkoobchodi,
maloobchodi a je navic levngj$i a G¢inngjsi, takze firma nemusi platit zddné milionové Castky
za reklamu a navic se i1 diky Multilevel Marketingu rozsiti do celého svéta.

Multilevel Marketing je jednoduchy zpisob, ktery umoziuje prakticky kazdému
vstoupit do svéta podnikani, vybudovat si vlastni firmu bez vysokych vstupnich ndklada
a s vysi vydélku, kterd zavisi na ¢lovéku samotném. Je to zplisob prodeje ptes sit’ nezavislych
distributori a prodejcti, kteti maji odmény nejen za to, kolik vyrobkli nebo sluzeb prodaji,

ale taktéz za rozSifovani stavajici prodejni sit€¢ o dalsi prodejce. Diky sitovému marketingu
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se prodava predevsim kosmetika, financni sluzby, elektronika, potravinové dopliky, Sperky,
vyukové kurzy a mnoho dal§iho. Je obchodnim modelem, ktery se neustdle a dynamicky
rozviji a jeho vyuziti v nejriznéjsich oblastech stale roste.

Definice Multilevel marketingu podle Clothiera (1995, s. 23) zni takto: ,, Metoda
prodeje vyrobkui primo spotrebiteliim prostrednictvim distributorské sité, vytvorené
z nezavislych distributoru, kteri zaucuji dalsi distributory. Prijem je odvozen
z maloobchodnich a velkoobchodnich ziskii, které jsou tvoreny platbami za celkovy prodej
vyrobkii skupinou distributorti. MLM prinasi vyhodu, ktera se nazyva mnohondsobny prijem.
Je to forma procentniho prijmu, nebot poskytuje v soucasnosti prijmy za usili vynalozené
v minulosti.

S Multilevel Marketingem se setkdvame v bézném zivoté, aniz bychom si to
uvédomovali. Jako prakticky piiklad miZeme uvést novy film v kiné. Pokud je film dobry,
bézny Eloveék se o ném mezi konverzaci s ptrateli zmini, neboli doporuci. Na oplatku my poté
doporucime pfiteli dal$i dobry film. Na tomto principu tedy funguje Multilevel Marketing,
jen s tim rozdilem, ze v bézném zivoté nedostaneme zadnou okamzitou penézni odménu
za doporuceni, ale v Multilevel Marketingu ano. Podstata MLM je tedy v doporuceni, nabidce
a s tim uzce spojeny marketing.

Obecnym ptedpokladem pro spravné a ucinné fungovani Multilevel Marketingu je
obchodovani se zbozim, bez které¢ho se lidé neobejdou, s vyssi kvalitou a niz8i cenou, nez
jsou z bé&Znych kamennych obchodi zvykli a v neposledni fadé¢ s nizkym pocatecnim

kapitalem pro vstup do podnikéni.

3.1.1. Historie

minulého stoleti, kdy byl v USA zakazan prodej a vyroba alkoholu. OvSem, urcita skupina lidi
tento zakaz obesla a zacCala prodejce odméenovat nejen za mnozstvi propasovaného alkoholu,
ale také za pfivedeni dalSich lidi do tohoto obchodu.

Jako prvni firma, kterd pouzila Multilevel Marketing, byla v roce 1940 v USA
California Vitamins, kterd jako prvni svym distributorim zacala nabizet rtizné bonusy za to,
ze do obchodu pfivadéli nové zajemce a byli také odménéni za vykonanou praci. Po dvou
letech se spolecnost California Vitamins piejmenovala na Nutrilite. V té dobé v této
spolecnosti spolupracovali kamaradi Jay van Andel a Rich Devos, kteti pochopili Multilevel
Marketing a v roce 1959 od Nutrilitu odesli a zalozili si vlastni firmu Amway, kterd na trhu

pusobi az do dneSniho dne.
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V roce 1975 na zdkladé mylnych informaci o ilegalni distribuci napadl Federar
Commision odvétvi MLM tzv. pyramidovym zakonem, ktery se tykal asi tficeti téchto firem,
véetné spolecnosti Amway, kterd byla v cele zaloby. VSechny tyto spolec¢nosti byly
obzalovany. Soudy a spory s Amway trvaly 4 roky a veSkeré soudni vylohy do té doby staly
4 miliony dolarti. Soud rozhodnul, ze spole¢nost Amway neni ilegalni pyramida, ale Ze jeji
zpusob distribuce (MLM) je pfistupny a zékonny zptisob distribuce vyrobkl a prodeje. Tato
definice se pot¢ v mnoha stitech stala zdkladem pro vymezeni podminek zakonem

(Multilevelmarketing.cz, 2015).

3.1.2. Faze
Multilevel Marketing si podle Scottové (1995) prosel za dobu své existence
nasledujicimi etapami:
1. Byl zesméSnén - doslo ke zneuziti systému, kdy kdyz chtél nékdo vstoupit, musel
vlozit urcitou ¢astku, jejiz navratnost byla az po ziskani urcitého poctu dalSich
lidi. To v kone¢ném disledku znamenalo ztratu nejen penéz, ale také i ptatel, kteti
vétSinou patfili mezi prvni oslovené. Takto vznikl nazev letadlo, které je v dnesni
dob¢ nelegélni forma.
2. Vznik opozice - 1idé odmitali to, ¢emu neporozuméli. Tak se stalo, Ze bylo
systémem opovrhovano a lidé jej odsoudili, aniZ by jej poznali.
3. Prijat jako samoziejmost - dnes patii MLM k nejucinnéjSim obchodnim
systémim.
Po vySe zmitlovaném dlouholet¢ém a nakonec vyhraném sporu spole¢nosti Amway

s vladou USA vznikla velka spousta novych Multilevelovych firem.

3.1.3. Odborné vyrazy a terminy

Abychom dobfe porozuméli o ¢em Multilevel Marketing piesné je a v ¢em spociva,
musime nejprve porozumét zakladnim pojmam.

Distributor — je osoba, neboli podnikatel, ktery se stal ¢lenem spolecnosti, ktera
ho opravituje k ndkupu se slevou, prodeji vyrobkli a dal§imu rozvijeni sit¢ distributort
a dostadva se mu pravo na provize z celé své sité, kterou si postupné vybuduje.

Sponzor — je Cloveék, ktery uvadi do obchodu dalsi vhodné zajemce a pomahé jim
s rozjezdem jejich, tedy 1 svého podniku. Osoba, kterd svou aktivitou rozviji svou obchodni
sit” a pfedstavuje podnikatelskou ptilezitost dal§im lidem, vysvétli jim podrobné marketingovy
plan i podminky budovani podnikéni, zaregistruje nového distributora do struktury pod sebou

a poté mu pomaha postupnymi kroky v budovani jeho vlastniho podniku.
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Upline (nadsponzor) — osoba, kterd se ve strukture distributorské sit¢ nachazi vyse,
v linii nad nami, tedy sponzor, sponzor sponzora a dal$i sponzoii smérem vyse.

Downline — osoba, ktera je v obchodni siti registrovana bud'to pfimo, nebo pod
nékterym z obchodnich partnerti, oznaceni vSech urovni pod vami.

Crossline — osoba, ktera je sponzorem, ale ne ve struktufe uplina sponzora.

Leader (lidr) — osoba, ktera jiz méa vybudovanou strukturu s vétsim poctem lidi, ktery
systematicky a pravidelné pracuje na ziskdvani novych, obsluhovani stavajicich klientl
a zaroven rozsifuje svou obchodni sit’ svou praci, trénuje a vede své nové distributory.

Linie — nebo také vétev, je skupina pfimého spolupracovnika, nejdiive vétev tvori
pouze on sam a pozd¢ji se tato vétev rozrusta.

Level — neboli uroven, je méfitko vzdalenosti mezi dvéma distributory v ramci
prodejni organizace. Lidé, které osobné sponzorujeme, tvofi nasi prvni urovein (level), pokud
oni poté vytvaii svou prvni Grovei, je to nase trovenl druha atd.

Piimy spolupracovnik, sponzorovany distributor — osoba, kterou si obchodni
partner piivede do svého tymu sam, je zaregistrovan v linii pfimo pod nim. Spolupracovnik
na nasi prvni urovni, osoba, kterou piimo zasponzorujeme (zaucime).

Plan odménovani, marketingovy plian — je pfedem dany zpisob rozdélovani provizi
z obratu sité. Kazda firma viceuroviiového marketingu mé vlastni vyplatni systém, podle
kterého jsou vyplaceny odmény distributori na zdkladé osobnich prodeji. Systém
odménovani je méfitkem, které determinuje kvalitu a uspéSnost konkrétni spolecnosti

(Amway Ceska Republika, s.r.o., 2009).

3.1.4. Zakladni principy systémi odménovani

V Multilevel Marketingu existuji dva zakladni zplisoby vypoctu odmén: Klasicky
systém, ve kterém se body se za obdobi (nej€asteji mésic) sectou a vypocita se odmeéna. Dalsi
obdobi se zac¢ina opét od nuly. A naéitaci systém, kde se odména se vypocita dle poctu bodt
dosaZenych za obdobi a dalSi mésic se nezac¢ina od nuly, ale distributorovi zlstava dosaZena
pozice.

Ptiklady schémat zakladnich systém odménovani jsou zobrazeny na Obr. 3.1,

vSechny dalsi systémy jsou pouze modifikaci zadkladnich systému.
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Obr. 3.1 Schéma zakladnich systémt odménovani

o S

Zdroj: vlastni zpracovani.

Unilevel marketing systém - kazdy ¢len systému si mize ziskané spolupracovniky
fadit pouze piimo pod sebe, do jediné linie. Siika linie neni omezena, ale je omezena hloubka
linii, ze které jsou vyplaceny odmény. VEtSinou je to 5 az 10 linii. Vyhodou unilevli je,
ze ¢loveék muze dosdhnout pomérné velké procento odmény uz pii malém objemu prodeje.

Stair step (systém schodl) - v tomto zpisobu MLM odménovani je nezavisly ¢len
systému odmeénovan za celkovy objem prodeje. Zapocitava se jak osobni prodej, tak i objemy
¢lenli jednotlivych vétvi. Celkovy objem ur€uje na jakou pozici (stupent) Zebiicku se €len
dostane a tim se urCuje 1 vySe odmény. Po dosazeni urcitého stupné, tak se ¢len“odtrhne”
od svého upline a jeho sponzor dostava urCité procento s celkového obratu obchodni
organizace takto odtrzené¢ho Clena. Procento je na zékladnich stupnich urcovéano jako rozdil
mezi procentuelni odménou sponzora a odtrzené¢ho ¢lena.

Binarni systém - v bindrnich systémech mize kazdy ¢len pifimo pod sebe osobné
registrovat pouze dva nové Cleny. V celé organizaci je tedy cely objem prodeje rozlozen
do dvou vétvi. Ve vétsin€ binarnich systémt je odména vyplacena v okamzik u dosazeni
urcitého objemu v obou vétvich jako procento z celého objemu vétve slabsi. Kazdy dalsi novy
Clen se pak zafadi do jedné své vétve — teamu, pod nékterého ze svych diive ziskanych

spolupracovnik (Multilevelmarketing.cz, 2015).

T¥i zpusoby vyuziti Multilevel Marketingu

V Multilevelovych spole¢nostech se vyskytuji tfi zptisoby vydélku a tedy rizné typy
spolupracovnikli (Valentine, 2004). Spotiebitel — Clovek, ktery se zaregistroval z divodu
moznosti nakupu levnéjSiho zbozi, které potiebuje Castéji, jinak nepracuje, pouze produkt
vyuziva (nakupuje). Obchodnik — ¢lovek, ktery nakupuje zbozi pro sebe a nabizi zndmym,
nebo 1 jinou formou vetejné. VétSinou se vénuji tomuto prodeji ve svém volném Case
a privydéelavaji si tak ke svému jinému piijmu. Businessman — ¢lovek, ktery pracuje ve vSech
vyse zminénych zptisobech. Prodava zbozi-sluzby, buduje tym, zZivi se MLM systémem
na plny tuvazek. Touto skupinou jsou podnikatelé, nebot’ si v podstaté tvoii svou formu

a vénuji se svému podnikani naplno.
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3.1.5. Rozdil mezi pyramidou (letadlem) a Multilevel Marketingem

Lid¢é, ktefi do Multilevel Marketingu zcela nepronikli, nebo mu uplné¢ neporozuméli,
ho Casto zaménuji s pojmem pyramida. Pyramidové schéma, n¢kdy také oznaCovano jako
»letadlo“ je nelegdlni forma podnikani, ktera je na prvni pohled podobna s Multilevel
Marketingem (Ulitnete.cz, 2015). Toto schéma ma, vSak oproti MLM mnoho rozdila
viz Tab. 3.1.

Tab. 3.1 Schéma rozdila MLM a letadla

| Multilevel Marketing Pyramida (letadlo)

Zcela legalni forma obchodu Nelegalni forma obchodu
Produkt | Kazda dobrda MLM spolecnost ma Zadny produkt nema.
produkt, ktery prodava, a ktery kazdy
mize vyuzivat bézné doma.
Poplatky | Vratné ve zkuSebni dobé. Velmi vysoké a nevratné.
Piijmy Piijmy plynou z mnozstvi prodanych | Piijmy plynou z pterozdéleni vstupnich
produkta. poplatkd nové zaclenénych.
Ovérena | Vzdy uvedend adresa sidla (Ceska Neuvedena adresa sidla, nebo uvedena
firma spole¢nost zapsana v obchodnim adresa fiktivni.
rejstiiku).
Systém Systém odmén je nastaven tak, Ze i U dané spole¢nosti vydélavaji jen ti
odmén ten dole miZe vydélat vice, neZ ten nahote. Ti, ktefi se do programu zapoji
nahote. pozdéji, vydélaji obycejné méne.

Zdroj: vlastni zpracovani.
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3.1.6. Cashflow kvadrant

Kiyosaki ve své knize Cashflow kvadrant tikd, ze kazdy z nas se v profesnim zivoté
nachazi v jednom ze &tyf kvadrantii, viz Obr. 3.2. Cim se nam snaZi fict, Ze nase pozice je
uréena tim, odkud pochazeji nage penize. Rada z néas se spoléha na vyplatni pasku, a jsme
tudiz zaméstnanci. Dalsi podnikaji samostatné. Zaméstnanci a tito podnikatelé se nachazi
v levé stran¢ kvadrantu. Na pravé stran¢ kvadrantu se nachazi ti, ktefi své penize ziskavaji

z podniku, ktery vlastni, nebo z investic, které vlastni.

Obr. 3.2 Cashflow kvadrant

Zdroj: vlastni zpracovani.

E - Employee — Zaméstnanec

Zaméstnanec je osoba, kterd kazdy den chodi do prace a vykonava praci pro svého
nadfizeného, neboli toho, jehoZ ptikazy musi poslouchat. Za to, Ze zaméstnanec plni
stanovené¢ ukoly, obdrzi pravidelné¢ obnos penéz, neboli meési€éni mzdu a pokud tak
zaméstnanec Cinit nebude, mlze pfijit o praci a tak o ptijem pencz. Zde Gspéch znamena vice
tvrdé prace. Jinymi slovy, dobréd prace Usti do tvrdSi prace a delsi pracovni doby. V tomto
kvadrantu je velkd rozmanitost riznych zaméstnancli jako napf. pomocni pracovnici, 1ékafi,

manazefi, pravnici apod.

S - Self employeed — Osoba samostatné vydéle&éné ¢inna (OSVC)

Jak jsme si jiz vysvétlili vySe, podnikatel je osoba, kterd déla sama na sebe, coz
v praxi znamena, ze nema zadného nadfizeného a tak si ,,mize délat, co chce. Samoziejme
musi také pracovat, ale nema ptesné stanovenou pracovni dobu, nemusi se nikomu omlouvat,
kdyz ptijde pozd¢ a je ,,svym panem*. Penize vydélava tak, ze vykonava néjakou cinnost,

ze které ma piijjem. I to ma samoziejmé& své minusy. Podnikatel nema staly fixni piijem,
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a tak mize dosahnout jeden mésic vétSiho pfijmu penéz, a poté 1 dalsi tfi mésice piijmu

z4dného nebo miniméalniho. Patfi sem napf. poradci.

B - Business Owner — Majitel podniku

Pokud se podnikateli dafi a ma ¢im dal vice zakazek, které uz sdm nestiha, zalozi
si firmu, do které¢ ptfijme nové pracovniky, ktefi se stanou jeho zaméstnanci a t€ém plati
pravidelné mzdu. Byt majitelem firmy ma tu vyhodu, ze pokud jsou jeho zaméstnanci
schopni, miize si takovy majitel odjet na dovolenou a piitom jeho firma stale vydélava penize.
Pti tvofeni tohoto podnikéni spoc¢iva tspéch v rozsifovani systému a najimani dalSich lidi.
Jinymi slovy, pracujeme mén¢, vydéldvame vice a téSime se z vice volného Ccasu.
Je mnoho riznych zpasobu, jak vytvaret aktiva soukromého podniku v kvadrantu "M". Jsou
to napiiklad:

e Franchising - poskytovatel¢ licence prodavaji prava k podnikani s jejich
produktem v plném rozsahu. McDonald's je jednim z nejlepSich piiklad
franchisingu.

e Licencovani - dohoda o licenci dovoluje podnikat s pfedmétem podnikéni jiného
podniku.

e  Multilevel Marketing - sitovy marketing je systém podnikani, ktery se miize
nekone¢né rozsifovat. Jedind osoba mize zacit s malym mnoZstvim penéz

a rozs§ifit svou €innost do celosvétového obchodu s tisicovkami lidi pracujicimi

spole¢né na vybudovani svych nezavislych podniki.

I - Investor

Investoti vydé€lavaji penize pomoci penéz. Nemuseji pracovat, protoZe penize pracuji
za n¢. Investor je ¢lovek, kterého uz prestalo bavit, starat se o kazdodenni chod firmy. I zde
existuje moznost, jak si vydélat penize. Pro tento pfipad je vSak nutné mit jiz néjakou ¢astku
naspofenou. Investovat tak mize nejlépe do zlata, nemovitosti ¢i uméni. Ale takové investice
se pohybuji uz v tisicich, statisicich nebo dokonce milionech korun. Jako investor
uz nevykonavame zadnou téZkou praci a penize vydélavaji samy. Také tady je ovSem riziko
Spatné investice, kterd mulZze dopadnout Spatné a my tak pifijdeme o vSechny uspory.
A ve skute¢ném Zivoté se to opravdu stava (Kiyosaki, 2001).

Na levé stran€ kvadrantu je ,.jistota®, lidé zde tvofi aktivni pifijem. Vymeénuji cas
za penize. Zde se nachazi velka vétSina populace, ale pouze mala ¢ast svétovych penéz.

Na pravé stran¢ kvadrantu je ,,svoboda“ a tito lidé tvofi systémy, které jim produkuji pasivni

29



piijem. Zde se nachazi nepatrna ¢ast populace, ale podstatna ¢ast svétovych penéz. Na této
stran¢ se nachazi nejbohatsi lidé svéta. Podnikdni v MLM je pfilezitost, jak se pfesunout

z levé strany kvadrantu na stranu pravou.

3.1.7. Multilevel Marketing jako podnikatelska prileZitost

Robert Kiyosaki, autor svétového bestselleru ,,Bohaty tata, chudy tata“, oznacil
network marketing jako ,,Byznys pro 21. stoleti” a uznavany podnikatelsky ¢asopis Fortune
jako ,nejlépe utajované tajemstvi svéta obchodu“. Donald Trump, jeden
z nejrespektovanéjsich lidra ve svété byznysu, vlastni tispéSnou MLM spolecnost a stale vice
firem 1 pres nartstajici ekonomickou krizi stavi svlij distribu¢ni koncept pravé na network
marketingu. MLM je ekonomicky koncept podlozeny vysledky, jehoz ptidanad hodnota tkvi
v unikatni podnikatelské pftilezitosti pro kazdého, kdo touzi po dalSim zdroji ptijmu (Furis,
2015)

Evropsky expert na sitovy marketing Edward Lubrook jak uvadi (Kolmanova, 2005,
s. 11) definuje toto odvétvi jako: , novou formu fransizy s nizkymi naklady, ktera odpovida
veku informacnich technologii a internetu. Po internetu je to druhé nejrychleji se rozvijejici

odveétvi hospodarstvi a nejdynamicteéjsi oblast ,,rozvoje lidskych zdrojii na svete “.

Statistické udaje

Svétova federace asociace pfimého prodeje (WFDSA, 2014) zvefejiiuje statistiky
piimého prodeje. Posledni zvetejnéné jsou za rok 2013. Z téchto statistickych udaji vyplyva,
ze svétové trzby v tomto odvétvi presahly 178 biliont dolari a je v ném zapojeno vice nez
96 milionii lidi po celém svéte, z toho 74% Zen a moZnost podnikat ve vice nez 100 zemich.

Jen v Evropé (bez zapocteni Ruska) pfevysil objem spotfebniho zbozi 16 miliard
dolari. Uplatnéni zde naslo 6 milionti obyvatel Evropy, z toho 87% Zen.

V Ceské republice bylo za rok 2013 dosazeno obratu 305 milionti dolart tj. necelych
6 miliard KC. V CR pracuje pod MLM oficialné 255 786 lidi, z toho 92% Zen. Typickym
zbozim je kosmetika, ktera tvoii 78% prodejii v CR, nasleduje welness se 13%. Multilevel

Marketing je odvétvi, které vzrostlo o 90% za poslednich 10 let. '

" Webové stranky zabyvajici se podporou MLM ¢&asto uvadéji informace, 7e Stanfordsky vyzkum jako i
zurnal Wall Streetu vyhlasili, ze 50 az 65% vseho zbozi a sluzeb bude jiz v brzké dobé prodavano
prostfednictvim MLM. Dalsi zajimavosti je, ze z 500 tisic americkych milionafa celych 20% (tj. 100 tisic)
ziskalo své bohatstvi za poslednich par let diky MLM. Statistiky dale také ukazuji, ze 45 lidi denné se stava
milionafi pravé diky tomuto obchodnimu modelu. Pivodni zdroje je vSak tézké dohledat, coz mlize zpochybnit
jejich vérohodnost.
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3.1.8. AOP - Asociace osobniho prodeje

V Ceské republice piisobi Asociace osobniho prodeje (AOP, 2015), ktera sdruZuje
jednotlivé prodejce vyuzivajici k prodeji svych produkti formu pifimého prodeje (Multilevel
Marketingu). Tato Ceskd asociace je obdobou WFDSA a funguje na velmi podobnych
principech.

Cilem AQOP je podpora z4jmi ¢lenti, ochrana zajmu spotiebitele a usnadnéni orientace
mezi firmami nabizejicimi své produkty formou pfimého prodeje. Asociace podporuje zajmy
piimého prodeje tim, Ze objasiiuje jeho existenci, formy, hospodarsky vyznam a vyhody jak
pro distributory, tak pro spottebitele. Asociace také spolupracuje se Skolami a institucemi
s cilem zvysit informovanost o této metodé pfimého prodeje mezi studenty a pedagogy.
Asociace zastupuje spolecné zdjmy c¢lentt vic¢i statnim organiim, a proto také dba na to,
aby Clenové dodrzovali zésady etického chovani, jakou jsou napf. korektnost vici
spotiebitelim, Cestné jednani pfi navazovani obchodnich vztahli, ochrana z4jml a prav
spotiebitele apod.

O ¢lenstvi miize zazadat jakykoli uchazeé, ktery svou &innost vykonavd v Ceské
republice a vede vlastni obchodni znacku nebo vlastni oznaceni zbozi. Uchaze¢ také musi
dodrZovat vSechny vySe uvedené zasady a normy. Po piijeti do AOP musi uchaze¢ zaplatit
dany prispévek, poté stava Cekatelem na clenstvi po dobu jednoho roku, a po uplynuti této
lhtity se stava plnohodnotnym ¢&lenem. Cleny asociace jsou v soucasné dob& spoleénosti

Avon, Amway, Dietplus, Lux, Just, Oriflame, Mary Kay a Tupperware.
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3.2. Predstaveni firmy MonaVie
MonaVie (logo viz Obr. 3.3) vyrabi a distribuuje vyrobky vyrdbéné ze smeési
zeleninovych a ovocnych koncentrati piedevSim v podobé stav pomoci Multilevel

Marketingu obchodniho modelu.

Obr. 3.3 Logo MonaVie

®

Zdroj: ptevzato z MonaVie.com (2015).

3.2.1. Historie spole¢nosti

Dallin Larsen, ktery zastdval vedouci manazerské funkce s MLM spolecnostmi
Dynamic Essentials a USANA, zalozil Monarch Health Sciences v roce 2003 pro distribuci
dietnich a hubnoucich dopliikii. Monarch Health Sciences poté vytvofila MonaVie §tavu
v lednu 2005 a ve stejném roce byla zalozena firma MonaVie LLC/ MonaVie Inc., coz byla
soukromé¢ vlastnéna MLM spolecnost se sidlem v South Jordan, Utah, USA. Nové vznikla
spole¢nost uvedla na trh §tdvu MonaVie a rychle se stala lidrem v oblasti wellness primyslu.
Firma poskytuje zlepSeni zdravi diky vyjimeéné kvalité vyrobkli a dosaZeni finan¢ni pohody
diky pfiznivému planu odméiovani. MonaVie se stala jednou z nejrychleji rostoucich
spolecnosti na svété, o cemz svédci pozice v seznamu 500 nejrychleji rostoucich firem svéta.
Spole¢nost MonaVie také vlastni a provozuje charitativni organizaci the MORE Project
(MonaVie.com, 2015).

MonaVie je firma, ktera ptisobi v oblasti Multilevel Marketing. V této oblasti existuji
desitky tisic firem na celém svété, ale jen 68 z nich ma obrat vice neZ 100 milionti dolart
ro¢né. Za necelé 4 roky se MonaVie dostala do prvni dvacitky nejvétSich firem na svété.
VSechny ostatni firmy z prvni dvacitky maji za sebou i 25 az 100letou ¢innost. Firmy z prvni
dvacitky vynikly diky zkuSenostem na vice nez 50 trzich svéta. MonaVie, 1 kdyz se teprve
rozviji, dosdhla stejnych vysledki na pouze 8 trzich. Ernst&Young, jedna ze 4 nejvétsich
auditorskych firem na svété, oznacila v roce 2009 Dallina Larsena, zakladatele a prezidenta
MonaVie, jako nejlepsiho podnikatele v USA, viz videozdznam na strankach

EuropeLegacyTeam.cz (2015).
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3.2.2. Portfolio vyrobku

V dne$nim svété se mize lehce stat, ze podlehneme stresu €i vycerpani naptiklad
z diivodu Spatné zivotospravy a nevyvazené stravy. MonaVie produkty, které¢ mizeme vidét
na Obr. 3.4, jsou jednim ze zpusobu, jak ziskat vSechny ziviny, které télo potfebuje kazdy
den. Produkty MonaVie neléci nemoci, ale posiluji imunitni systém.

MonaVie zacala v roce 2009 vyrabét a expedovat zdravotni §tavy, se kteryma do ted’
sklizi nejvétsi uspéchy. Ve vSech smésich MonaVie je obsazen korunni klenot bobule Acai
a dalsich 18 druht kvalitniho ovoce, jako granatova jablka, lesni bobule, mucenka, goji,
boriivka ¢erna, kiwi, brusinky, merunky, susené Svestky, aronie, hruska, acerola, banan, bilé
a Cervené hrozny a dalsi. Jedna davka (0,11) jakéhokoliv produktu nahradi 13 porci ovoce

a zeleniny.

Obr. 3.4 Vyrobky MonaVie

Zdroj: prevzato z MonaVie.com (2015).

Nyni pfedstavime jaké MonaVie nabizi produkty dle (VincentStLouis.com, 2014).

MonaVie zaala se dvéma produkty. MonaVie ORIGINAL" je prvni a originalni
Stavou, ktera pomaha doplnit potiebné antioxidanty, posiluje organismus a jeho imunitni
systém. Je vhodny i pro déti a kojici Zeny. MonaVie ACTIVE " je od MonaVie
ORIGINAL™ obohacen o piirodni glukosamin, ktery regeneruje a vyzivuje chrupavku,
zajistuje funkéni stav kloubli. Podporuje tvorbu neutralniho kolagenu, proto je nevhodny pro
déti a kojici zeny.

Po uspésnosti firmy, MonaVie zacala expedovat dalsi druhy §tav. MonaVie Pulse pro
zdravé srdce. MonaVie (M)mun pro tvorbu imunitniho syst¢ému. MonaVie MX jako
kombinace MonaVie Active a MonaVie (M)mun a MonaVie Kosher upraven nejen pro

izraelsky trh.
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V roce 2009 MonaVie vstoupila na trh s energetickym napojem MonaVie EMV™,
ktery je pfirodni alternativou pro klasické energetické napoje. Obsahuje ovocny extrakt,
zeleny ¢aj a isomaltdsu, diky kterym se energie v téle vyuzivd po mnohem delsi ¢as, coz télu
dodava dlouhotrvajici energii.

V roce 2011 MonaVie pronikl na trh s MonaVie RVL™, coz je nutri¢ni koktejl
s plnohodnotnou nahradou bézné stravy, ktery dodavd organismu stejny pocet zivin jako
bézné jidlo pfi polovicnim mnozstvi kalorii a navic optimalné¢ vyrovnava hladinu cukru
v krvi.

Jako dalsi predstavila MonaVie produkt Balance™ ptirodni formule, ktery obsahuje
patentovanou smes rostlinnych extraktli pomahajici télu prizptisobit se kazdodennimu stresu.
Obsahuje denni kapsle (AM) a odpoledni kapsle (PM). Neni antioxida¢nim produktem (neni
obsazena Acai).

Nejvétsi novinka na trhu od MonaVie je MonaVie CORE™ proteinové koktejly
véetné¢ MonaVie firmou vyvinutého programu corein8, urené jak pro zkusené nebo zacinajici
sportovce, tak jen pro nastartovani metabolismu formou detoxu. Program je sestaven formou

uzivani produkti CORE™ po dobu 8 tydnt.

3.2.3. Vyzkum

MonaVie spolupracuje s akreditovanymi védci pii vyvoji a testovani soucasnych,
ale 1 budoucich produktli. Bobule Acai ptfezdivand jako ,,ovoce bohl“ je nejsilnéjsi
antioxidant na trhu, o kterém veéd¢li jiz Indiani pied staletimi. Moderni véda dnes potvrzuje
pozoruhodné ucinky bobule Acai na zdravi ¢lovéka. Pokud se bobule nezpracuji do 24 hodin,
pozbyvaji veskeré své Ziviny. MonaVie ma patent, ktery zarucuje, Ze ve zpracované bobuli
zlstava 98 % zivin. Je to lyofilizace.

Lyofilizace — proces vyvinuty agenturou NASA a jediny zplsob zpracovani, ktery
pomaha udrzet plnou hodnotu Zivin. MonaVie je drzitelem petentu tohoto védeckého zpiisobu
zpracovani. Studie potvrdily, Ze zmrazeno-vysuSeny Acai prasek obsahuje vice nez 15krat
veétsi mnoZstvi antioxidantli nez bortivky a 20krat vice nez maliny.

V minulosti MonaVie spolupracovala s fadou vyzkumnika z riznych akademickych,
klinickych 1 laboratornich zafizeni k vypracovani mnoZstvi nezéavislych studii ohledné
produktti. Timto krokem se ziskalo vice nez 60 obsahlych a detailnich praci, které potvrzuji
efekty produkti MonaVie. Mimo nezéavislych studii se v MonaVie kazdoro¢né provadi stovky

analytickych a kvalitativnich kontrol.
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Projekt MORE - jednou z motivaci prace v MonaVie je projekt MORE (logo viz
Obr. 3.5) na zachranu Amazonskych pralesii a zaméstnanost mistnich obyvatel, ktery byl
zalozen v roce 2005 a ktery stale funguje a méni zivoty lidi, pocinaje zajisténim potravin,
piistfesi, obleCeni az po vzdélani. Project MORE pfindsi nad¢ji nejchudsim lidem v Brazilii.
Toto je zpiisob jak se pod¢lit s osobami, které jsou v tisni tim, ¢im jsme byli obdafeni my.
Z kazdé¢ lahve je cast penéz odvedena na pomoc lidem v Brazilii coz znamena, ze kazdy
zapojeny do tohoto byznysu také pfispiva a také samoziejmeé muize projekt navic podpoftit 1%

ze svych ptijma, viz videozdznam na strankach EuropeLegacyTeam.cz (2015).

Obr. 3.5 Logo projektu MORE

wore

MORE

Zdroj: ptevzato z MonaVie.com (2015).

3.2.4. Zakladni pojmy a zkratky

Abychom dobfe porozuméli o ¢em Multilevel Marketing pfesné je a v ¢em spociva,
musime nejprve porozumét zakladnim pojmim. Zékladni pojmy pro porozuméni fungovani
Multilevel marketingu jsme si jiz vysvétlily vySe. Kazda firma, ackoliv je zaloZena
na obecnych zasadach ma své vlastni specifické postupy s ¢imzZ souvisi 1 specifické pojmy
podle (Euroconnect, 2013).

Pv body — pomoci pv bodli se urcuje hodnota osobniho obratu dosazené¢ho diky
nakupu produktii (1 karton MonaVie = 100pv, 2 baleni RVL = 100pv).

AutoShip (Systém automatického dorucovéni) - je volitelny program umoziujici
vytvofit stdlou mési¢ni objednavku v MonaVie pomoci trvalého pifikazu, neboli nastroj, ktery
odebira (hlid4) automaticky penize z nasi virtualni pené¢Zenky. AutoShip garantuje jistotu pti
nakupu produktli za niz8i cenu v pravidelnych intervalech. Objednavka odchéazi pravidelné
kazdych 28 dni za 420pv, 300pv, 200pv nebo minimum 100pv. Objednavka jde kdykoliv
pozastavit, zménit nebo zrusit.

Aktivita - aby se distributor kvalifikoval pro vSechny moznosti vydélku, musi byt
aktivni, coz znamend, ze musi mit alesponi jednoho vlastniho distributora v kazdé z nohou

s m&sicnim odbérem produktii za alespoit 100pv mésicné (cca 2 500K¢), tedy zaregistroval
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dva vlastni distributory. Dale také musi sam odebirat produkty MonaVie také alespon
za 100pv mésicné.
Kbvalifikace — status, jenz se ud¢luje osobam, které se staly aktivni a v kazdé noze

maji jednoho osobné¢ zaregistrovaného distributora se statusem aktivni.

3.2.5. Jak funguje systém MonaVie

V této Casti se seznamime s modelem vydélavani penéz ve spolecnosti MonaVie.
Marketingovy plan MonaVie umozinuje lidem, aby pruzné vyuzivali svych schopnosti v misté
a Case, ktery si sami zvoli. Jejich vysledky a odmény jsou pfimo a jediné€ zavislé na tusili, které
svému podnikani vénuji. Je tak tedy mozné ziskavat jen vedlejsi pfijmy nebo si budovat
dlouhodobou kariéru a vytvofit si vlastni obchodni sit’.

V piipad¢ tradicniho modelu distribuce obdrzi vyrobce maximalné¢ 30% z koncové
ceny produktu, dal§ich 70% z ceny jsou naklady na marketing a obchodni marze a klient plati
samoziejm¢ za vse. Jedinym diivodem je fakt, ze v tradiénim modelu distribuce rozhoduje
o vSem, co kupujeme reklama a marketing. Systém, ktery piedstavuje MonaVie, je zcela jiny.
Producent obdrzi 50% zisku a dalSich 50% jsou odmény pro lidi, ktefi se podileji na ristu
obratu firmy, coz znamena, ze se 50% z ceny produktu vraci ndm, distributorim, klientim.

Model MonaVie je zalozen na tvorb&é okruhu wuzivateld produkti MonaVie
prostfednictvim, kterych se pfredavaji informace. Osoba, kterou zaujal produkt, si jej
objednava piimo u firmy a kupuje jej za stejnou cenu jako kazdy distributor. MonaVie piijme
pozadavek a objednavku doda piimo koncovému odbérateli. Oproti tomu distributor dostane
provize na zaklad¢ doporuceni produktu, které sdm konzumuje a je s nim spokojeny. Kazdy
novy uZivatel produkti MonaVie je pak mizZe dale doporucit svym znamym, za coz vSichni
soucasné dostanou provizi na zdkladé modelt planu odmén MonaVie.
celosvétovy uspéch MonaVie a dosazeni obratu 1 miliardy dolarti za necelé 4 roky a oznaceni
za jednu z nejrychleji rostoucich firem v USA v casopise Inc. 500 v roce 2009

viz videozdznam na strankéch EuropeLegacyTeam.cz (2015).

Systém odménovani

MonaVie vyuziva binarni systém odménovani. V binarnich MLM systémech, jak uz
jsme si fekli vyse, muze kazdy clen piimo pod sebe osobné registrovat pouze dva nové Cleny.
V cel¢ organizaci je tedy cely objem prodeje rozlozen do dvou vétvi, jak muzeme vidét

na Obr. 3.6. Ve vétSin€ binarnich systému je odména vyplacena v okamziku dosazeni urcitého
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objemu v obou vétvich jako procento z celého objemu vétve slabsi. Kazdého dalsiho nového
Clena pak musime zatfadit do jedné své vétve, pod nékterého ze svych diive ziskanych
spolupracovnik.

V MonaVie tedy kazdy buduje pouze 2 skupiny. Pro zaclatek je potieba tedy
zaregistrovat pouze 2 osoby, které budou naSimi partnery v dal$i spolupraci a my jim dale
pomahame budovat jejich skupiny. Kazdy nas novy partner je ptidan pod skupinu osob, které
se jiz dfive rozhodli s ndmi spolupracovat. Tim, Ze ddle poméhame témto novym partnertim,
pomahéme jednoznacné i partneriim piedchozim, stejnym zplisobem to funguje i pro osobu,
ktera nés do tohoto systému piivedla.

Prvni penize v MonaVie vydé€lame ihned po zaregistrovani prvnich dvou partneri
do byznysu. Pokud poté pomizeme svym partnerim vydélat jejich prvni penize, obdrzime
od MonaVie dalsi odménu. Tento prosty postup dokdze vygenerovat znac¢ny piijem, ktery je

pouze jen zacatkem viz videozaznam na strankach EuropeLegacyTeam.cz (2015).

Obr. 3.6 Schéma binarniho systému odménovani

CCCCC0

Zdroj: vlastni zpracovani.

Sila tohoto byznysu funguje v geometrickém narlstu naseho tymu. Pfi pfedpokladu,
ze ziskame ke spolupraci 2 partnery, ktefi udé€laji stejné dobrou praci jako my, bude nas tym
rust geometricky stejné. Pokud pfipustime, Ze k nalezeni 2 odpovidajicich partneri budeme
potiebovat mésic, nebo mozna i tfi mésice, tak po tfech letech mize byt v nasi organizaci vice
nez 2000 osob. Za ptedpokladu, ze lidé v nasem tymu budou kupovat pouze jeden karton,
to znamena 4 ldhve MonaVie mési¢né pro vlastni spottebu, vydélame mésicné 20 470 dolart
(ptes 400 tisic K¢). V tomto zjednoduseném ptikladu jsme neudélali nic jiného, neZ registraci

dvou lidi. Tento modelovy ptiklad je zobrazen viz Ptiloha ¢.1.
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Dobfte vybudovany stabilni tym, mize mit za nasledek generovani ptijmu i v pfipade¢,
ze uz se nam nechce pracovat. Timto zpisobem si vytvarime pasivni piijem, ktery miize rist
bez omezeni. V roce 2009 bylo 166 osob, které vyd¢lali opravdu velké castky, a po dalSich
3 letech v roce 2012 jich uz bylo 690, viz videozaznam na strankach EuropeLegacyTeam.cz

(2015).

3.2.6. Startovni balicky

Existuje jistd podobnost mezi tradi¢nim podnikdnim a Multilevel Marketingem.
Na pocatku kazdého podnikdni musime investovat finanéni obnos a ¢as. Oproti investici
na rozjezd v MLM musime u tradi¢niho podnikéni investovat pomérné vysoké cCastky.
Naptiklad pii rozjezdu malého stanku s grilovanymi kuftaty je investice minimalné 200 tisic
K¢&. Byznys MonaVie mizeme zacit od nizké investice, podle toho jakym zptsobem chceme k
MonaVie pfistoupit mizeme zacit na zlomku c¢astky, kterou bychom vydaly na zacatku
tradi¢niho podnikani. Dal$im pozitivnim faktorem v porovnani s tradicnim podnikanim je
absence investicniho rizika. MonaVie ud€luje 90denni garanci vraceni penc¢z bez udani
divodu, viz videozaznam na strankach EuropelLegacyTeam.cz (2015).

Prvni investici je prvni zakoupeni produkti pro vlastni spotfebu a néstroje k budovani
byznysu. Dalsi zasilky produktl, si mizeme ptizplsobit dle financnich moznosti v zavislosti
na vySSich ¢i nizSich pfijmech v budoucnosti. ObdrZzené produkty mohou slouZit jak
k vlastnimu pouZiti, tak k rozvoji byznysu prostiednictvim prezentaci. Velikosti startovnich

balicki se 1isi ve velikosti a mnoZstvi obdrzenych produkti viz Ptiloha ¢.2.

3.2.7. Bonusy a prémie
MonaVie poskytuje 8 riznych bonusii pro své distributory a vSechny z nich jsou
postaveny na prodeji produktil a rozvoji svého tymu. Toto pravidlo je dulezité si uvédomit pro
uspésnou distribuci produktli MonaVie a obstaravani vlastni struktury, tedy distribuéni sité.
Aby se distributor kvalifikoval pro vS§echny moZnosti vydélku, az na prvni, musi byt aktivni.
1. Primy prodej - v okamziku, kdy se staneme distributorem, ziskdme moznost
odebirat produkty MonaVie za velkoobchodni ceny pro svou vlastni spottebu
nebo je poté dale prodavat za ceny maloobchodni.
2. Bonus za preferovaného zakaznika - v ptipad¢ ziskanych zdjemct o produkty
MonaVie, ktefi se ovSem nechtéji stat distributory a my nemame cas takového
Clovéka obhospodatfovat, také existuje cesta. Takového clovéka je mozno

zaregistrovat jako tzv. preferovaného zakaznika a za kazdou jeho objednavku
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ziskame odménu umeérnou hodnoté jeho objednavky. Takovy Clovék si ovSem
nemuze budovat svou vlastni strukturu.

3. Bonus za prodej exekutivniho balicku - MonaVie nabizi specidlni startovni
balicky pro nové distributory. Za prodej startovniho balicku z fady Executive
ziskame za nového distributora specialni finan¢ni bonus.

4. Bonus za prvni objednavku - pfi zaregistrovani nového distributora ziskame
finan¢ni bonus. Maximalni vySe bonusu se odviji od vySe prvni objednavky
a urovn¢ aktivity sponzora. Bonus taktéz dostdvame kazdy meésic v zavislosti
nejen na velikosti zakoupeného startovniho baliCku nasim zaregistrovanym,
ale také v zavislosti na nasi prvni investici. Tento systém odmény je zobrazen viz
Ptiloha ¢.3.

5. Dosazeni distributorské urovné STAR - v pfipadé, ze jeden z naSich
sponzorovanych distributori dosahne distributorské wtrovné STAR (nejlehci
dosazitelna distributorska uroven), tak dostaneme jednorazovou odmeénu, ktera je
ovSem opét ovlivnéna nasi urovni aktivity. Distributofi, ktefi dosadhnout urovné
STAR jsou povazovani za distributory schopné rozvoje své struktury.

6. Bonus z tymu - hlavni bonus poskytovany distributorim, ktefi se chtéji vénovat
vedeni, zvySovani prodejnich dovednosti a celkové znalosti o produktech
MonaVie distributort, ktefi pod né spadaji.

7. Exekutivni bonus - exekutivniho bonusu dosahnou pouze distributofi, ktefi
dosahli vysoké distributorské urovné svou aktivitou. Tento bonus je vypocitavan
z tzv. generace (dosazeni minimalné urovné ,,bronzova‘“) ndmi sponzorovaného
distributora nehledé na jeho hloubku. Pro ziskani exekutivniho bonusu musime
byt:

e aktivni alespon za 200 bodt (cca 5 tisic K¢);

e kvalifikovani (2 aktivni distributofi, které jsme sponzorovali);

e doséhnout alespon distributorské tirovné ,,bronzova“.

8. Postoupeni ve vysoké distributorské urovni - pokud jsme jiz dosahli velmi
vysoké distributorské urovné, tak miizeme dosdhnout i na tento bonus pfipraveny
pro distributorské Grovné ,,rubinova®™ a vySe. Bonusy pfi postupu se lisi a nepatii
mezi n¢ pouze finan¢ni bonus, ale naptiklad moznost proplaceni leasingu na nové
auto nebo proplaceny luxusni zajezd.

Bonusovy tyden konéi v patek piesné o ptilnoci (MST). Veskeré ziskané bonusy

budou vyplaceny sedm az deset dnti pozdéji (Euroconnect, 2013).
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3.2.8. Hodnosti, kvalifikace

Kazdy zacina jako distributor a v zavislosti na obratu ve své organizaci rozpocitanych
v tydennich intervalech mizeme za néjakou dobu dosahnout prvni fidici Girovné ,,bronzova“.
Statisticky k dosazeni této trovné je potfeba prumérné 6 mésicli prace a pfindsi pramérné
piijmy kolem 24 tisic K¢ mésicné. Dalsi trovné, kterych muzeme dosdhnout, viz
videozaznam na strankach EuropeLegacyTeam.cz (2015), jsou ,,stiibrna®, ,,zlatd“ a nasledné
,fubinova®. Pii této urovni vydélku uz mizeme uvazovat nad rezignaci své dosavadni
vydélecné Cinnosti. SoucCasnd prace se tak posune na uroven konicka a jednoznacné roste
zajem se zacinat vice vénovat svému tymu. Nasleduji arovné ,,smaragdova“ a ,,diamantova®.
Na této urovni jiz hovofime o profesionalit¢ a malo kdo jiz d¢la néco jiného nez MonaVie
s vydélky prevysujicimi 300 tisic K¢ za mésic. Déale uz je jenom Iépe a Iépe. Od pozice
,»stiibrna® je dodatecnou odménou novy automobil financovany prostiednictvim MonaVie.
Je to bonus, ktery mé hodnotu cca 8 tisic K¢. Diky rekreacné Skolicim vyjezdim neni prace
jen vyborné placena, ale také piijemnd. Jiz od urovné ,,rubinova“ obdrzime spolu s jednou
osobou let ,Ruby-fly“ a vylet do USA a od urovné ,diamantova“ kazdoro¢né¢ pobyt
na Havajskych ostrovech. Nejvyssi pozice, kterd jde v MonaVie dosahnout je pozice

,,Black Diamond‘ neboli ,,Cemy Diamant* viz Ptiloha ¢.4.
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4. ZaloZeni a prizptsobeni firmy typu Multilevel podminkam v CR

V této ¢asti se podivame jak a kdy se MonaVie dostala do podvédomi lidi v CR.
Shrneme si, jaké byly zacCatky tohoto byznysu, v jaké fazi je nyni a jaké jsou vyhlidky
do budoucna. Charakterizujeme si postupné¢ 7 zdkladnich Kkrokiu potfebnych k tspésnému
zacatku podnikani ve firmé MonaVie na ¢eském trhu. Na zaklad¢ vlastnich poznatkd bude
vytvofena SWOT analyza a detailn¢ rozebrany silné a slabé stranky firmy, ptilezitosti
a hrozby pro firmu MonaVie a nasledné shrnuti vysledkl této analyzy. Na zaveér této kapitoly

si struéné shrneme, proc je podnikani v této firm¢ podnikatelska prilezitost.

4.1. MonaVie v CR
Podnikani ve spole¢nosti MonaVie je rozsifeno ve 40 zemich svéta, ale pouze 24
z nich jsou vedené jako oficidlné oteviené zemé. V MonaVie se zemé déli na oteviené

a neotevrené.

Tab. 4.1 Oteviené a neoteviené zemé MonaVie.

Australie, Brazilie, Francie, Hongkong, Izrael, Japonsko, Kanada, Korea,
Mad’arsko, Malajsie, Mexiko, Monako, Némecko, Novy Zéland, Peru,
Oteviené ) ) )

Polsko, Portugalsko, Portoriko, Rakousko, Rusko, Singapur, Taiwan,

Thajsko, USA, Velka Britanie.

Bulharsko, Chorvatsko, Ceska republika, Dénsko, Estonsko, Finsko, Irsko,

Neoteviené

Kypr, LotySsko, Litva, Malta, Rumunsko, Slovensko, Slovinsko, gpanélsko.

Zdroj: vlastni zpracovani.

Toto rozdéleni znamend, Ze v zemich otevienych existuje pobocka MonaVie, neboli
centralni sklad, ze kterého se expeduji produkty. Dal§im znakem je, zZe veSkeré materialy,
etikety obalt produktli, webové stranky spolecnosti 1 virtudlni kanceldt jsou v jazyce dané
zemé&. Z celkovych 24 otevienych zemi je pouze 8 zemi evropskych. Zemi neotevienych je
tedy 16 a vSechny jsou zemé& Evropy véetné Ceské republiky. Tyto zemé obchoduji
s produkty, vytvaieji svou obchodni sit’, ale veSkeré materidly a obaly produktii nemaji ve
svém rodném jazyce, nybrz v jazyce zemé, ze které dovazi MonaVie produkty, tudiz
z nejblizsi oteviené zemé.

Dalsi vyhodou, které maji zemé¢ oteviené je fixni nastaveni dolaru vici svétovym
meénam. MonaVie tak chrani zaroven sebe 1 distributory. NemtiZe se tak stat, ze dostaneme

za stejnou odmeénu v dolarech piepoctenou na nas§ domadci kurz méné, ale ani vice. MonaVie

41



ma v soucasné dob¢ nastaven americky dolar vici Euru jako 1 USD = 0,8 EUR a vici polské
méné jako 1USD = 2,94 PLN. Jelikoz CR je stile zemi neotevienou, k tomuto fixnimu
nastaveni se Koruna ¢eska nevztahuje. Znamena to, zZe naSe vyse odmény, kterou prevedeme
ze zlotych je piimo zavisla na zménach kurzi mén dle aktualniho kurzovniho listku CNB.

Poprvé se distribuce dostala na ¢esky trh v srpnu roku 2012, kdy se produktu ujal
prvni podnikatel v CR, ktery byl registrovan svym obchodnim partnerem z Polska, kde
podnikéni v MonaVie fungovalo od roku 2010. Jelikoz hlavni podstatou uspéchu v MLM je
ziskavani kontaktli, touto cestou se tak dal§i rozvoj MonaVie dostal az k soucasnym
podnikateltim, ktefi zacali rozvijet byznys MonaVie na Ceském trhu. Nutno podotknou,
ze ackoliv tito podnikatelé do t&€ doby velmi Uspésné obchodovali, nikdo nemél predeslé
zkusenosti s Multilevel Marketingem, a vSichni zacali od nuly jako kazdy novy distributor.
Jediny rozdil zde byl v tom, Ze firmu a produkty MonaVie nikdo neznal.

Veskera distribuce od zacatku probihala z Polska, bylo tedy potfeba zajistit prelozeni
material do Cestiny a distribuci. Na zacatku byla zadana adresa v polském T¢Sing, kde jezdila
jednou tydné osobné zaplacena dodavka, ktera zbozi ptivezla na adresu do CR. Poté probihala
individudlni dohoda a odvoz. Po riistu skupiny v CR zacala baliky pfimo z centralniho skladu
ve VarSaveé dovazet firma Videoplus z Frydku-Mistku, a nasledné ptes spolecnost InTime
byly baliky rozesilany piimo na adresu piijemce (distributora). Od roku 2014 ale po Evrop¢
funguje centralizovany zasobovaci systém Euroconect, ktery umi dorucit dodavku
do kterékoliv zemé&. Dodavky jsou z evropského centralniho skladu, ktery se nachazi
v Holandsku. Doba dodani je poté kolem 3 dnd.

Jak mizeme vidét, zaCatky byly slozité a pon¢kud komplikované, ale hlavé piinosné.
V  soudasné dobé MonaVie distributofi Ceské republiky dosahuji  obratu

cca 60 milionit KC/roéné (1 milion KC/tydné, cca 5 milionti KC/mési¢ng)

4.2. Nezbytné kroky k uspéchu v Multilevel Marketingu

Multilevel marketing uz dadvno neni o obvolavani pratel a chozeni od domu k domu
s nabidkou produktl, v dneSni dob& nejmodernéjsich technologii je velkd spousta moznosti
jak se vzdelavat od téch nejlepSich z celého svéta, a ucit se, jak vytvareji svilj byznys uspesni.
V této casti si charakterizujeme 7 zékladnich kroki, které nam pfiblizi jak postupné zacit
s Multilevel Marketingem a jak uspésné budovat své podnikéni ve firmé MonaVie na ¢eském

trhu.
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1. krok - motivace

V oboru Multilevel Marketingu je velice dulezité najit motiv ¢loveka, pro¢ a jakou
zmeénu by chtél ve své pracovni profesi ucinit. Podstatou veskerého chovani je uspokojovani
vlastnich potfeb. Slavny psycholog Abraham Herbert Maslow sefadil lidské potieby
do zékladni hierarchie podle jejich diilezitosti od téch nejvice naléhavych az po nejméné
naléhavé. Tyto potieby jsou uvedeny, viz Ptiloha ¢.5. V MLM marketingu je velmi dualezité
uvédomeni si téchto zakladnich potieb, toho co ndm muze tato forma podnikani poskytnout
a kam az nas vynese. Spolecnosti MonaVie umoziuje lidem uspokojovat velkou ¢ast téchto
zékladnich potteb.

Fyziologické potieby - v MonaVie si kazdy voli pracovni dobu sadm, stejné tak
pracovni prostiedi a ¢asteéné i1 spolupracovniky, coz obecné navazuje psychickou pohodu
Clovéka a tim uspokojeni zékladnich fyziologickych potfeb. Motivaci také mulze byt,
7e spolecnost MonaVie na zdklad¢ produkce svym distributoriim nabizi riizné odpocinkové
zajezdy, kulturni akce apod.

Potieby jistoty a bezpefi - ve spolecnosti MonaVie Clovék pracuje sam. Je svym
panem a sdim muze zapfi€init svllj posun jak finan¢ni tak kariérovy, neni zde nikdo, kdo by jej
mohl vyhodit.

Socialni poti‘eby - ve spole¢nosti MonaVie, jak uz jsme se zminili, si distributor své
spolupracovniky vybird sdm. Stane se soucasti vyznamné a vlivné spolecnosti, pozna spousta
zajimavymi lidi se stejnymi zajmy, jak kolem sebe tak i ze zahrani¢i. Navstévuje spolecenskeé
udalosti jako naptiklad konference, které se pofadaji kazdorocné vzdy v jiné zemi.

Potieba uznani a ocenéni - ve spoleCnost MonaVie, je kazdy strijcem svého §tésti
a tak 1 kariérového ristu. V MonaVie existuje cela fada postupti a hodnosti, kterych mizeme
doséhnout. Od toho se taky odviji finan¢ni piijem spojeny s bonusy za dosaZeni urcité pozice
nebo bonusy v podob¢ zajezdu.

Poti‘eba seberealizace - bindrnim systému MonaVie, jak uz jsme si tekli, je zalozeny
na hledani novych a novych distributort. V praxi to znamena, Zze ddvame praci a hlavné nadéji
na lepSi Zivot dalSim lidem. MonaVie generuje kazdy tyden nového milionéfe. Pocit
seberealizace mlize byt nejen dosazeni tohoto cile osobnég, ale také to, ze dalSim milionadfem
se stane nas osobné zaregistrovany Cloveék. Jednou z dal$i motivaci prace v MonaVie je
projekt MORE na zéichranu Amazonskych pralesi a zaméstnanost mistnich obyvatel,
ktery méni Zivoty lidi, viz kapitola 3.2.3.

Pti kazdém tvodnim pohovoru s novym potencionalnim distributorem bychom méli

dat jako ptfedlohu k motivaci Maslowovu pyramidu. Diky témto potfebadm miiZeme snadno
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rozlisit cile a motivovanost potencionalniho distributora a spolupracovnika. Dle stanoveni
téchto dulezitych faktorti, miizeme zjistit, zdali tato profese je pro daného osloveného vhodna
¢i nikoliv. Také si mizeme ujasnit, zda je tento Clov€k pro nas z hlediska Multilevel
Marketingu zajimavy. Aby se uskutecnil nas plan, musime si stanovit konkrétni cile a to jak
dlouhodobé cile, tak i cile kratkodobé. Ptesné si definovat, na jakou pozici bychom se chtéli
v urcitém zivotnim obdobi dostat, co pro tuto pozici potiebujeme a jak mohou ziskat potiebné

znalosti a zkusenosti. Zkuseni distributofi radi, vyhranit si na urcity cil nebo pozici 5 let.

2. krok - vybrat si spravnou spole¢nost

Velmi dualezitym krokem je najit spravnou spolecnost, ve které budeme moci
realizovat svilj zdmér, svilj sen. Bez spravné spolecnosti, jen tézko vydélame. Na zacatek je
nutné si uvédomit, jaky produkt ¢i sluzba se ndm libi, s ¢im soucitime a co by nas bavilo
pfedavat lidem. Nejvetsi tspéch budeme mit samoziejmé s produktem, ktery si mizeme
vyzkouset sami na sobé&. Proto také v Ceské republice, kde je v Multilevel Marketingu
nejrozsitenéjsi obchod s kosmetikou, obchoduje 95% zen, viz kapitola 3.1.7. Je ziejmé,
ze Zendm se kosmetické ptipravky prodévaji mnohem Iépe nez muzim.

Hlavnim produktem MonaVie je smés, jejimz zakladem je bobule Acai a dalSich
osmndact druhd ovoce. Je jedineCny a zaroven velmi jednoduchy. O jeho prednostech jsme
se zminili uz vyse, a dalo by se napsat jesté¢ hodné. Podstatné je, Ze plisobi na na$ organismus
tak, aby fungoval spravné, abychom byli zdravi a plni energie. Lidé v dobré fyzické
a psychické kondici pociti pfiliv energie a lepSi soustfedénost. Lidé, ktefi jsou
ve slabsi kondici, nebo jiz maji riizné zdravotni potize, uvidi pozoruhodné vysledky. Vice
neni tfeba psat, dulezité je, ze MonaVie produkty jsou vysoce kvalitni a maji pfiznivy vliv
na zdravi ¢loveka, coz by mélo byt pro kazdého z nas prioritou.
lahev a jiz nebudete chtit dalsi, nedélejte tento obchod. Kdyz vypijete jednu lahev a budete
chtit dalsi, pak je toto to pravé podnikani pro Vas““ (Racek, 2015, s. 1). Produkt je zdkladem,
na kterém se buduje toto podnikani, pokud chceme byt GspéSni, musime produktu véfit.
Zakladnim kamenem k byznysu v MonaVie je porozumét heslu: ,, Pij. Pocit'uj. Podél se*.

Ve vybéru spravné spolecnosti je nutné zvazit vice faktorli, nejen zda nabizi kvalitni
produkt, ale také je potieba zjistit si marketingovy plan spole¢nosti a zvazit, zda je pro nés
dobry a v neposledni fad¢ informace o naSich uplinech, neboli téch, ktefi jsou v MLM
spole¢nosti jiz zaregistrovani. Je dilezité védeét, kdo ndm pomahd, kdo nés uci a kdo ma byt

nase motivace. Systém odménovani v MonaVie, jsme si také jiz vysvétili vySe,
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a je samoziejm¢ individudlni komu tento syst¢ém vyhovuje a komu nikoliv. Nutné je si
uvédomit, ze pokud jsme v Multilevel Marketingu novacci, tak vS§emu hned neporozumime
a uz vibec ne bez pomoci. Uzite¢né proto je, vyhledat informace o soucasnych distributorech
spolecnosti. Napiiklad MonaVie vydava kazdy ctvrtek prohlaseni o pfijmech, ale také

1 nezavislé prehledy na riznych webovych strankach, které se vénuji MLM.

3. krok- registrace

V MonaVie obdrzi kazdy po registraci v systému individualni Cislo ID, které
garantuje, Ze za kazdou skute¢nou ¢innost ziskdme odménu podle planu odmeén. Déle ziskame
k dispozici virtualni kancelaf, vlastni internetovou stranku a $kolici systém vyvinuty legendou
této oblasti Rendy Shredderem. Jeho 24leté zkuSenosti a 30 miliont dolart vydélanych
v oblasti MLM jsou padnymi divody, pro€ jej nésledovat. Ale podstatné je, Ze po registraci
a odeslani svého prvniho Autoshipu obdrzime sviij prvni startovni balicek a miizeme zacit

s budovanim své obchodni sit€ a svého byznysu.

4. krok - pracovni materialy

Z4dné $koleni ani osobni schiizka se neobejde bez potiebnych podkladii a materialu.
Je potfeba mit své informace nééim podlozenym, takové alibi, Ze jsme si nic sami
nevymysleli. Proto se obecné doporuCuje navstévovat stranky dané firmy, mit piehled
o novinkéch a své informace aktualizovat. Tenhle krok by byl v idealnim ptipadé jednoduchy.
Pokud bychom si vybrali spolecnost, kterd zde piisobi jiz desitky let, tak je ocividné, Ze jiz
existuje spousta riznych materiali. Dulezité pro nas samoziejmé je, Ze jak vSechny materialy,
tak etikety produktli i webové stranky a prezentace jsou v ¢eském jazyce. Jelikoz se v téhle
praci zabyvame firmou, ktera na trhu Ceské republiky jesté neexistuje, tim je to t878i, ale o to
vétsi prilezitost. Prvnim krokem je tedy preloZit materialy do ¢eského jazyka, abychom mohli
firmu zacit prezentovat. Jednim ze zplsobu je nechat materidly pielozit kvalifikovanou
firmou jako je napiiklad Televizni studio Ostrava — Ceska televize. Na zalatku je potieba
pteklad zakladnich informaci do prezentaci a videi potfebnych pro rozjeti podnikdni MonaVie
na Ceském trhu. Dale kvalifikovany pieklad sloZeni produkti, jelikoz produkt je zaklad
na$eho podnikani. Etikety produktii budou stale v jazyce polském, do doby, nez se CR stane
zemi otevienou. Etikety ovSem nejsou zasadni problém, dulezité je, aby slozeni produktt bylo

v prezentacich, popt. na webu, aby si je doty¢ny mohl dohledat.
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5. krok - ziskavani kontakti

zaloZen cely Multilevel Marketing. Cinnost, kterou musime dobie zvladnout, abychom mohli
byt Gspésni. Ziskavani novych lidi neni tak jednoduché, protoze vétSina lidi ma strach
z osloveni znamych nebo i nezndmych lidi, na které se ma obratit s obchodni zalezitosti.
Stejné jako ptichod do nového zaméstnani, kde vétSinou nenastoupime jiz se v§emi znalostmi
a védomostmi, které dana pozice obsahuje. VSechno potiebuje sviij ¢as. Znamena to piihlizet
ke zkusengjSim distributorim a ucit se.

Kazdy byznys se opira o jasna pravidla a u MonaVie tomu neni jinak. V pfipade¢,
ze budeme chtit tento byznys délat po svém, mizeme si byt jisti, Ze se ndm to nepovede.
Na zakladé védeckych vyzkumt je Sance na zapamatovani si informaci z prvniho rozhovoru
pouze 15%, proto se nedoporucuje hned poté obvolavat zndmé a kamarady. Po zaregistrovani
je dobré pockat, stale se vidat se svym sponzorem, navstévovat piednasky, protoze i kdyz
muizeme mit pocit, Ze jsme vSechno uz slyseli, vzdy si zapamatujeme néco nového.

Osobni prezentace - dulezitym prvnim krokem k tomu, aby se nas byznys rozjel je
oslovit své znamé s nabidkou nové obchodni prilezitosti. Uvédomit si, koho chceme oslovit,
a kdo by mohl mit zdjem. Doporucuje se vytvofit jmenny seznam vcetné kontaktli na né,
a poté kazdého zvlast prodiskutovat se svym sponzorem. Nejlepsi zptisob pozvani na osobni
prezentaci je po telefonu. Doporucuje se mluvit kratce, srozumitelné a vystizné. Po telefonu
nic nevysvétlujme, pouze pozvéme. Pii osobni prezentaci pak vyzdvihneme vyhody budouci
spoluprace — jak vynikajici produkt, tak systém odménovani, véetné¢ kratkého vysvétleni
vSech moznosti vydélku. Na zacatku je vzdy dobré na schiizku chodit se svym sponzorem,
ktery ma vice zkuSenosti a my se tak stale mizeme ucit. Pokud takto za¢neme pracovat,
troSku si navyknete na pozd¢$i druh prace, kdy budeme sami muset jednat s lidmi
a pfedstavovat jim nasi nabidku a tak sami umét komunikovat o byznysu. Tato metoda osobni
prezentace jeden na jednoho je v Multilevel Marketingu nejuspéSnéjsi. Je to nejlepsi zptsob
komunikace. Je v§ak ¢asové narocny.

Domaci prezentace - domaci prezentace je jako metoda ziskavani novych kontakth
velkou skupinu lidi, stac¢i tak dva az tfi. Domaci prezentace nemusi znamenat doslovné doma,
postaci 1 maly salonek v restauraci, nebo kavarna, kde ovSem mame jistotu, Zze nds nebudou
rusit okolni faktory. K pozvani na doméci prezentaci je také zapotiebi o zvanych néco védeét

nebo alespon predvidat jejich chovani a zapojit tzv. selsky rozum.
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Dalsi formy ziskavani novych kontaktu

Zijeme ve 21. stoleti, stoleti modernich technologii, které naprosto zménily svét.
V dnesni dobé vyuziva internet vice jak 70% populace. Dnes a denné, jedinci, firmy. Diky
internetu se svét spojil a lidé ho pouzivaji nejen ke komunikaci, ale také k vyhledavani
informaci, nakupovani a vzdélavani se. Kazdy rok, kazdy den vstupuje do online svéta ¢im
dal tim vice uzivatell a to jak jednotlivet, tak firem. Proto je tfeba tento trend udrzovat také
v MLM, to znamend pracovat jak mimo internet, tak i na internetu. I pfes tyto informace jsou,
obrovskou vyhodu, miize totiz oslovit velkou skupinu lidi najednou a zpétné¢ nas budou
oslovovat lidé, ktefi maji o nabidku opravdu zajem.

E-mail - je v dne$ni dobé velmi silny marketingovy nastroj. Kazdy z nas ma jisté ve
svém adresari spoustu kontaktlli na lidi, kteti ndm v minulosti poslali n¢jaky e-mail. Témto
lidem miZeme napsat o naSi piileZitosti, tfeba budou mit zdjem a jednou ndm podekuji.
Pravdépodobné jsme vSichni jiz nékdy dostali tzv. hromadné e-maily s riznymi informacemi,
obrazky, prezentacemi apod., ktery byl zaslan vétsi skupin€ uzivatell. Tento zdroj kontakti
muzeme také vyuzit. Dobrym doporucenim je vytvofit si tabulku zaslanych e-maill, naptiklad
v Excelu. Zde si zaznamendvat emailové adresy, na které jste jiz svou nabidku zaslali. Neni
profesiondlni posilat stejné e-maily jedné a téz osob¢ potad dokola.

Inzerce - je velmi G¢innou metodou jak do svého podnikani zapojit nové partnery.
Na zacatek si mizeme vytvofit n€kolik typid inzeratd a ty pak stiidat. Také tady je vhodné
vytvofit si dal§i Excel tabulku a vzdy si poznalit do tabulky datum, kdy jsme na server
inzerovali a také na jaky inzertni server, abychom mohli po vhodné dob¢ inzerovat na stejném
serveru znova. Musime si zaroven davat pozor, abychom neinzerovali sou€asné se svymi
obchodnimi partnery. Inzerovat mizeme samoziejmé i do riznych novin, coZ je ovSem ve
vétsing piipadi placend sluzba.

Socialni média - fenoménem soucasnosti jsou tzv. socidlni média. Mezi divody
vyuzivani socidlnich siti a médii k marketingovym uceliim patii predevsim Image. Aktivnim
plsobenim na socidlnich sitich se miizeme snadno pfibliZit nejen potenciondlnim zajemctm,
ale vnaSem pfipad¢ také hlavné¢ svym soucasnym. Je to forma jak otevien¢ se vSemi
komunikovat. Tato forma pifimé komunikace navic vyvolava pocit ziskani ptidané hodnoty
z ucasti ve skupiné. Pii odpovédi na otazku, co jsou socidlni média, by mnoho urcité
dotazanych odpovédéli pouze dvémi slovy: ,, Facebook, YouTube *.

e Facebook - je nejrozsifenéjSi a nejvyuzivangjs$i socidlni sit’ dneska. Poskytuje

mnoho zpusobtl, kterymi se mohou distributofi dostat do vybranych piispévki
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spotfebiteli, jako jsou tieba stranky pro fanouSky, profily, zvyraznéni,
automatické aktualizace vybranych ptispévkli a moznost jejich propagovani.,
navrhy atd. Je to moZznost, jak velmi ucinné¢ a rychle dostat svou firmu
do podvédomi lidi po celém svété. Je efektivnim komunikaénim nastrojem
1 v porovnani s jinymi reklamnimi médii a levnym prodejnim kanalem.

e YouTube - je svétové nejvétSim internetovym serverem slouzicim ke sdileni
videa. Mnohé spolec¢nosti v soucasnosti tento kanal vyuzivaji ke své propagaci,
s cilem dosazeni co nejvétsiho poctu zhlédnuti a tak poctu pfiznivel. Z tohoto
divodu je dulezité, brat velky ohled na tvorbu titulkd, popiskil a znacek. Vyhodou
je také velice snadné Sifeni videi, které lze vkladat na jiné www stranky, blogy
¢i zajmove servery pouhym zkopirovanim odkazu.

Mezi dal$i nejzndméjsi také patii socidlni sité LinkedIn, Flickr, Tumbrl, Instagram,
Twitter, ale také dal$i seskupeni médii publikacnich, diskusnich, virtudlni svéty, blogy
a mnoho dalSich.

Velice jednoduchym a stru¢nym zpisobem podle (Frey, 2011, s. 59) vystihl hlavni
myslenku socialnich médii vizionat David Scott. ,, Miizete si pozornost koupit, to je reklama.
Miizete o pozornost prosit v médiich, to je PR. Anebo ziskdte pozornost tim, Ze vytvorite
zajimavy obsah a zdarma jej uverejnite na webu. “

Tvorba webii — nejprve je potieba zjistit informace, jak pfesné ma Vase webova
stranka vypadat, co by méla obsahovat a jak ji co nejvice zviditelnit. Stranka vam musi slouzit
jako nejaktivnéjsi Clen v siti, ktery ndm generuje nové kontakty, a proto svou webovou
stranku neni dobré podcenovat.

Webinar — dalsi krok mize byt webinaf, ktery bude mit charakter vzdélani a na ktery
pozveme jak stavajici, tak nové kontakty. Dobré je pozvat lidry ze spole¢nosti, ktetfi uz néco
dokazali a spolecné vytvofit vzde€lavaci webindf. Stali jednoduchy webindi ve stylu
rozhovoru, kde se budeme ptat hostli, jak dokazali uspét, co délali, co je podle nich

vvvvvv

nabidky spoluprace kontaktiim, které projevi zajem.

6. krok - podpora tymu
Po az ziskani kontaktli a vytvofeni si své distribu¢ni sit€ je nezbytné€ nutné, abychom
s témito kontakty neustale komunikovali. Idedlnim zplsobem, jak udrzovat neustdlou

komunikaci s kontakty je zasilani hodnotnych informaci na email, které ziskdme napiiklad

vvvvvv
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postoj se bude v nasi skupiné duplikovat a tak si vytvofime velmi silnou aktivni skupinu.
To co jsme se naucily a okopirovali od naseho sponzora, tak se jako sponzor chovat budeme
a budeme to ucit dal. Pokud dostaneme nové materidly a informace od svého sponzora, co
nejdiive je pfedame obchodnim partneriim ve své osobni linii. Nebudeme-li si sami s né¢im
veédét rady, kontaktujeme svého sponzora. Pokud nds sponzor nebude schopen z rtznych
diivoda pomoci, jist¢ vzdy poskytne kontakt na nékoho, kdo to dokaze. Bindrni systém je totiz
zalozen na principu podporovat v§echny kolem sebe. Protoze podporovat k ristu distributory
pod nami, zarovei podporuje nas osobni rist v linii. Cim 1épe se maji oni, tim 1épe se mame
1 my. Bez toho aniz bychom svym ¢leniim ukazali potfebnou cestu, jak uspét, nemame Sanci
stabiln¢ vydélavat. Takze hlavnim zdmérem je vychovavat samostatné pracujici podnikatele,
kteti budou presné védet, jak pracovat aby uspéli a jak to ulit zase své lidi v tymu. Bez této
strategie se nikdy neposuneme déle, proto nestaci sehnat jen dva lidi. Ano ke kvalifikaci
a potiebné aktivité to staci, ale ddle musime pomoci tém dvou sehnat jejich dva a pomoci jim,

aby oni dokézali pomoci svym lidem sehnat klienty, a takto to jde stale dokola.

7. krok - neustalé vzdélavani
Nezbytnym poslednim krokem, abychom opravdu zistali Gspés$ni, je neustalé
vzdélavani. Jen tim, ze se budeme neustdle vzdélavat, se dostaneme pres vSechny prekazky.

Dale uzZ je to jen na cloveéku individualné.

4.3. SWOT analyza Multilevel Marketingu pro MonaVie

V této Casti prace bude pouzita SWOT analyzu (Grasseova, 2012), diky niZ je mozné
vystihnout hlavni pfednosti a nedostatky podnikani. Jako prvni si vymezime jednotlivé interni
faktory firmy, do kterych fadime silné a slabé stranky, viz Tab. 4.2. Pfi hodnoceni je dale
dalezité¢ brat v tivahu externi faktory, jako jsou pfilezitosti k moznému zlepSeni a hrozby,
které by mohly mit negativni vliv na tuto podnikatelskou ¢innost. Déle je dulezité blize
identifikovat a ohodnotit jednotlivé tyto faktory. Timto krokem ovSem prubc¢h analyzy
nekonéi. K dispozici bude 5 stupniova Skala s ohledem na to, ze 5 je hodnota nejvyssi
urcitd doporuceni, které ptisp&ji k pozitivnimu vyvoji. K, kdy z pfifazoval kazdému faktoru
jeho dulezitost. Pétibodova stupnice tak umozni urcit nakolik je dany faktor pro zkoumanou

oblast vyznamny.
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Interni faktory

Tab. 4.2 Schéma silnych a slabych stranek MonaVie

S — Strenghts - Silné stranky Body

Minimalni néklady do zac¢atku podnikéni. 3
Podnikani bez rozdilu véku, pohlavi nebo vzdélani. 5
MonaVie je firma, ktera na ¢eském trhu teprve zac¢ind a ma velky potencial. 5
Uzky sortiment kvalitnich vyrobkii s podlozenymi ptiznivymi G¢inky na zdravi. 5
Vydélky nezalezi na mnozstvi prodanych produktu. 3
Individualni ptistup ke kazdému novému distributorovi. 3
Skoleni a domaci prezentace zdarma. 3
Pratelska atmosféra - ¢lenové se vzajemné podporuji. 3
Svoboda — volné pracovni doba, zZadny nadfizeny ani plan prodeje a termin jeho
splnéni. 4
Motivaéni stranka — velka spousta odmén, moznost cestovani apod. 5
Podnikani v MonaVie neni jen prace, ale je to zivotni styl. 4
43
MonaVie zatim neni v podvédomi lidi v Ceské republice. 4
Spatné minéni a predsudky Cechu o podnikani v Multilevel Marketingu. 5
Vétsi prvotni naklady do podnikéani neZ u jinych, jiZz zavedenych MLM spole¢nosti
na ¢eském trhu. !
Nutnost platby Autoshipu kazdy meésic. 4
Ceska republika je stile neotevienou zemi — nema sviij sklad. 2
Distributor sdm rozhoduje o vysi svého vydélku, ktery je zavisly na jeho vykonu. 1
Nelze ovlivnit rozSifeni ani zazeni portfolia vyrobki - o skladbé sortimentu
vyrobkll MonaVie pro jednotlivé zemé¢ se rozhoduje na centrale v USA. !
21

Zdroj: vlastni zpracovani.

Silné stranky — Slabé stranky = 43 — 21 =22
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Externi faktory

Tab. 4.3 Schéma ptilezitosti a hrozeb MonaVie

O - Opportunities - PrileZitosti

Zatazeni produktu MonaVie CORE™ na evropsky trh. 5
Trh s energetickymi napoji stale roste. 5
Snaha o zdravéjsi stravovani a snaha aktivné cvicit je velky trend soucasnosti. 3
Evropsky kongres MonaVie v Praze pfisti rok na jate. 3
,.Otevieni Ceské republiky — vlastni sklad, veskeré materialy a produkty v deském jazyce
véetn¢ oficidlnich MonaVie webovych stranek. 3
19
Konkurence v oblasti bio vyrobk. 4
Spatné predchozi zkusenosti s MLM potencionalnich distributort. 5
Legislativni zmény — nova legislativa by mohla nepfizniveé ovlivnit prodej produktl (napft.
zvySeni DPH> narist cen > problémy s prodejem). )
Poskozeni dobrého jména spolecnosti MonaVie — ze strany spolecnosti je velmi mala
moznost kontroly ¢innosti jednotlivych distributord, a tak je mozné, Ze by n¢které svym 3
jednanim mohly zapficinit po§kozeni dobrého jména spolecnosti.
Rist vstupnich poplatki a cen vyrobki diky stale se ménicimu kurzu. 2
Stale ménici se potteby, vkus a trendy lidi. 1
19

Zdroj: vlastni zpracovani.

Prilezitosti — Hrozby =19-19=0

Navrhy FeSeni vychazejici z vysledkit SWOT analyzy

Z vlastnich zkuSenosti a poznatkii bylo nalezeno celkem 11 silnych stranek
s celkovym bodovym hodnocenim 43 a 7 slabych stranek s 21 body. Vysledky bodi
prilezitosti a hrozeb vysly stejné s rozdilem poctu hrozeb, kterych bylo 6 a pFileZitosti pouze
5. MonaVie na cCeském trhu md mnoho silnych strdnek v porovnani se slabymi. MonaVie
distributofi by se méli snazit udrzet vSechny silné stranky, pomoci nich omezit stranky slabé,
dale vyuzit na maximum pfileZitosti a diky nim regulovat hrozby.

Nejsiln€jsi strankou jsou bezesporu produkty MonaVie. Vedle nejmenovanych

spolecnosti pusobicich na ceském trhu ma uzky sortiment velmi kvalitnich vyrobku.
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Konkrétné ma v soucasnosti pouze 5 typt, které maji vliv na zdravi a jsou zcela ptirodni a byt
zdravy, je a vzdy bude priorita lidi. Dalsi silnou strankou je podnikani bez rozdilu véku
nebo vzdélani. Znamena to, Ze tato prilezitost je opravdu pro vSechny obycejné lidi, kteti
maji zajem. Z pohledu téchto obycejnych lidi je velkou vyhodou, Ze v MonaVie neziskavame
odmény za mnozstvi prodanych produktti. Nejsme tedy zavisli na tom kolik si, kdo objedna
za dany mésic ¢i tyden. Silnou ale zaroven i slabou strankou je podvédomi o MonaVie
na ¢eském trhu. Silnd je ze strany nové zacinajicich distributord, jelikoz ma vétsi potencial
pro vétsi zisky a shanéni klientli v budoucnosti v porovnani s MLM firmou, ktera zde ptisobi
jiz desitky let a plisobi v ni kazdy druhy kolem nas. Zaroven je neznalost MonaVie strankou
slabou ve smyslu velmi $patného minéni lidi v CR. Vétsina lidi ma bohuZel radgji jistotu
nez risk a jit do nezndma je vzdy velky risk. Dalsi slabou strankou jsou vétsi finanéni
naklady na zacatku podnikéni v porovnéni s dals§imi MLM podniky. Taktéz nutnost platby
Autoshipu kazdy mésic miize mnoho lidi odradit. Proto by distributofi méli klast velky diraz
na potiebu velké investice v kazdém zacinajicim podnikani, a zdlraznit, Ze v porovnani s nimi
jsou tyto pocateéni investice v MonaVie velmi malg.

Ptilezitost se zaroven vztahuje k nejsilngjsi strance spolecnosti a to jsou produkty. Trh
s proteinovymi pripravky je v posledni dobé velmi popularni, ale neni velké zastoupeni
proteinll na ptirodni bazi. Expanze produktu MonaVie CORE™ na evropsky trh a zaroven
do CR, bude piilezitost jak piinést MonaVie do podvédomi i mladych lidi. Dalsi p¥ileZitosti je
stale stoupajici trh s energetickymi napoji, ale je jen otdzkou Casu kdy lidé budou vice
vyhledavat népoje na pfirodni bazi a ne téch na bazi velkého mnoZstvi kofeinu a cukru.
S analyzy vyplyva, Ze hrozeb je vice, ale o to méné jsou bodované, takZe nemaji tak velkou
vahu jako pftilezitosti. Naptiklad hrozby ze strany statu jako jsou zmény kurzit mén. MonaVie
mé kurzy mén nastavené fixné€, coZ pro nas znamend, ze tato hrozba neni tak vyznamna.
Nejvétsi hrozbou je Spatné minéni o Multilevel Marketingu. Tento pifedsudek, jde ale
eliminovat vétSi propagaci a snahou dostat se do podvédomi lidi kvalitnimi produkty.
Spolecnost ma veliky potenciadl a je zapotfebi ji dostat ke spotiebitelim. Klasicka MLM
metoda je sice U€innd a vyzkousend, ale v moderni dob¢ je zapotfebi marketingu vyuzivat
naplno. V prvni fad€ si museji pracovnici spolecnosti uvédomit, co je marketing a jak je
dillezité jej vyuzivat. Pak uz zaleZi jen na nich samotnych, jak s nim naloZi.

Déle je velmi dilezité si udrzet stavajici lidry, ktefi ptivadéji dalsi Cleny, protoze
jsou to pravé tito lidé, kdo firmé tvoii jeji obrat. V dneSni dobé& je trh pomérné nasyceny
a konkurence je vysokd. Pokud bude lidr nespokojeny a rozhodne se dale jiz s firmou

nespolupracovat, at’ jiz pasivné ¢i aktivné, celd jeho skupina postupné za¢ne upadat, protoze
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je nezbytné nutné cleny skupiny neustidle kontaktovat a motivovat. Dale pokracovat
v pracovnich schiizkach a tyto schiizky zaméfit na planovani a rist spolecnosti. Vzhledem
k tomu ze se jednd o spolecnost vyuzivajici Multilevel Marketing podnikani, ma potencial
na trhu.

Ti, ktefi se rozhodnou s MonaVie zacit spolupracovat a zacnou cilevédome a efektivné
podnikat, mohou dosdhnout finan¢ni nezavislosti a uzivat si zaslouzenych vydelki a vyhod,
které MonaVie pro Uspésné ¢leny nabizi a tito 1idé mohou prozit alesponi po pracovni strance

naplnény a §t’astny zivot.
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4.4. Shrnuti MLM jako podnikatelské prilezitosti

Tato ¢ast bakalarské prace shrnuje cely Multilevel Marketing, jeho vyhody
a nevyhody vcetné doporuceni pro koho tento byznys je vhodny a pro koho ne.

Pti registrovani a piivadéni novych ¢lenli se sponzor velmi casto setkava s namitkami
a vyhradami vaci tomuto systému. Pravdou je, Ze pokud je Cas a sponzor si s lidmi miize
o této problematice promluvit, zjisti, ze tito lidé jen védi, Ze je pyramida podvodny systém,
nedokazi ho vSak rozliSit od MLM a ani netusi, ze néjaké rozdily jsou. Proto je nutné ve snaze
objasnovat tyto rozdily vytrvat a Sirit povédomi o MLM, jakozto o legalni a atraktivni form¢e
podnikani, kterd miize cloveku zajistit financni nezavislost a pasivni piijem.

Nejvétsi chybou sponzorti je slibovani vysokych vydélku za kratky cas. Ne kazdy
muze a dokaze zacit efektivné podnikat ihned po své registraci. Nejprve je potieba dokonale
se seznamit s vyrobky, které budeme nabizet druhym. Dulezité¢ je také ziskat registracni
a manaZerské dovednosti nezbytné pro vedeni dalsich lidi. Pro vSechny tyto potieby stavajici
distributofi poradaji casté Skoleni, kde je mozné pozadované znalosti ziskat a naucit se je
pouzivat. Také individualni pFistup a neustala ochota pomoct na zacatku. Teprve po urcitych
zkuSenostech z praxe dokaze novy ¢lovek efektivné prezentovat, registrovat dalsi a tvofit svou
skupinu. Kazdé podnikani miize byt zpocatku netspésné, ale je potieba setrvat a je jisté,
ze pokud bude cloveék pracovat cilevédomé a efektivné, vysledek se jisté¢ dostavi v podobé
pasivniho pFijmu. V opacném ptipadé, jak se stdva velmi cCasto, dochézi ke Spatnému minéni
a Sifeni pomluv ve smyslu podvodného byznysu.

Multilevel Marketing nabizi moZnost vybéru, jakou mirou se €loveék do podnikéani
zapoji. Bud’ mize byt ¢loveék pouze preferovanym zakaznikem a pouze nakupovat produkty,
nebo mize podnikdni v MLM mit jako vedlejsi privydélek ke svému stavajicimu zaméstnani,
nebo jako hlavni vydéle¢nou ¢innost, které se vénuje naplno. Podnikat v MLM muze zkusit
kazdy bez rozdilu v€ku, pohlavi a vzdélani. Jedind podminka je vék minimalné 15 let.
Vyhodou podnikani v MLM je c¢asova flexibilita a moznost oslovit Siroky okruh lidi.
Ptivydé€lek se mize hodit studentiim s moznosti budovat si své podnikani jiz pfi studiu, nebo
zenadm na matefské dovolené, které si mohou ke své podpote na matei'ské dovolené privydélat
¢1 zacit vytvaret podnikani, ve kterém se pozd&ji mohou seberealizovat. Multilevel marketing

funguje podle schématu velice jednoduse, je zapotiebi jen dodrzovat zakladni pravidla.
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5. Zavér

Cilem této bakalaiské prace bylo piiblizit Multilevel Marketing (ddle MLM) jako
podnikatelskou pfiilezitost, pomoci kter¢ miizeme dosédhnout relativné vysokych ziska
za pomoci jednoduchého systému v kratkém case. Multilevel je forma podnikani pro kazdého
rozdilu veéku, vzdélani a bez nutné vysoké finan¢ni investice na zacatku podnikani. Je na ngj
vSak nahlizeno dvéma riiznymi pohledy. Na jedné stran€ je to velmi oblibena forma podnikéani
a na stran¢ druhé je pro vétSinu lidi MLM velkym otaznikem. Mnoho lidi se s nim jiz setkali
a neuspéli. Vétsinou z jediného diivodu, a to z nepochopeni, jak tento systém funguje.

V teoretické Casti prace byly objasnény zakladni pojmy jako podnikani, podnikatel,
podnik a charakterizovany jednotlivé formy podnikani v CR fyzickych a pravnickych osob.
V dalsi c¢asti jsme se zabyvali Multilevel Marketingem, jeho historickym vyvojem
a principim jeho fungovani vcetné¢ Cashflow kvadrantu, ktery je povazovan za zékladni
kdmen podnikani v MLM. Systém MLM byl piedstaven na piikladu firmy MonaVie, ktera
pusobi jako nova firma na Ceském trhu. Uvedli jsme si portfolio vyrobki firmy a jeji
podminky pro nové distributory vcetné systému odménovani a hodnosti, kterych lze
doséhnout.

V praktické casti této prace byly charakterizovany jednotlivé kroky, potiebné
k uspésnému zacatku podnikani ve firm¢é¢ MonaVie na ¢eském trhu. Na zakladé vlastnich
poznatkl byla vytvofena SWOT analyza a detailné rozebrany silné a slabé stranky firmy,
ptilezitosti a hrozby pro firmu MonaVie. S vysledkiit SWOT analyzy jsme vyhodnotili jak ma
spolec¢nost dale postupovat a kterych pftilezitosti vyuzit pro lepsi postaveni na trhu. V zavéru
praktické casti byla shrnuta forma Multilevel Marketingu obecné a vysvétleno pro koho je
tato forma podnikani vhodna a proc.

V této praci bylo Cerpano prevazné ze zkuSenosti a ndzorl stavajicich distributord,
ale také z ¢asti z vlastnich zkuSenosti. Tato bakalatska prace slouzi jako takovy navod pro ty,
kteti cht&ji zménit svlij zivot, ktefi maji motivaci, odhodlani a nemaji strach z riskovani.
Konkrétné byla tato prace zameétena na stdle neznamou a zacinajici MLM firmu na ceském
trhu s potencidlem velkého vzriistu. V této praci bylo obsazeno vSe potfebné ke znalosti
fungovani byznysu v této firmé a vysvétleny veskeré vyhody, ale i nevyhody vstupu do tohoto
podnikani. Kazdy z nas je jiny a ma jiné nazory a cile, proto je tato prace brana prevazné jako

mozna budouci ptileZitost, pro ty, ktefi maji zajem.
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Seznam zkratek

AOP Asociace osobniho prodeje

CNB Ceska narodni banka

MLM multilevel marketing

MST stiedni slunecni ¢as (Casové pasmo)

NOzZ Novy obcansky zakonik

OR obchodni rejstiik

osVC osoba samostatné vydéle¢na ¢innost

PV PV body urcuji hodnotu osobniho obratu v MonaVie
SWOT S — Silné stranky, W — Slabé stranky, O — pftilezitosti, T - hrozby
WFDSA Svétova asociace piimého prodeje

7K zékladni kapital
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