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ABSTRAKT

SYKORA, J. Multi-Level marketing spolecnosti Kannaway a primy prodej -
bakalaiska prace. Ceské Budg&jovice : Vysoka $kola evropskych a regionalnich studii,

2019. 53 s. Vedouci bakalaiské prace : prof. Ing. Vanda Lieskovska, PhD.

Klic¢ova slova: Multi-Level marketing, MLM, sitovy marketing, pfimy prodej,

Kannaway

Bakalaiska prace pojednava o Multi-Level marketingu jako obchodnim modelu ¢i
podnikatelském odvétvi. V teoretické Casti je vysvétlen pojem MLM a ptimy prodej. Dale
jsou zde vysvétleny principy, jak funguje tento obchodni model. Tato Cast se také
zamétuje na odliSeni tzv. nelegdlnich pyramid a letadel od poctivého sitového marketingu
a popisuje, jak je poznat. Na konec teoretické ¢asti je vysvétleno, jak by se mélo
postupovat pii vybéru té spravné MLM spole¢nosti, nastroje tispéchu a jsou vymezeny
vyhody pfimého prodeje vcetné Asociaci pfimého prodeje. Prakticka ¢ast pojednava o
spole¢nosti Kannaway. Je zde popsano, jaké produkty spole¢nost ma, jak sni lze
spolupracovat a postup pii tvorb¢ registrace. Dale je zde charakterizovan marketingovy
plén a systém odméinovani a jak se tento plan 1i8i od ostatnich MLM. V zavéru préce je
vytvofen marketingovy vyzkum, pomoci kterého se zjistuje povédomi o MLM, jeho
vnimani a spole¢nosti Kannaway. V zavéru prace je na zakladé zjisténych vysledkt
vyzkumu a poznatkl z teoretické Casti vytvotfen navrh a opatfeni, které by eliminovaly

negativni vnimani MLM aktivit a 1épe seznamily lidi se spole¢nosti Kannaway.



ABSTRACT

SYKORA, J. Direct sales and Multi-Level marketing with Kannaway : Bachelor Thesis.
Ceské Budgjovice : The College of European and Regional Studies, 2019. 53 p.
Supervisor : prof. Ing. Vanda Lieskovska, PhD.

Key words: Multi-Level marketing, MLM, network marketing, direct sales,

Kannaway

This Bachelor thesis deals with MLM (Multi-Level marketing) as a business
model for the business sector. The theoretical part of this thesis explains in detail the
terms MLM and direct sales. Furthermore, this thesis explains the principles of how the
business model works. The main focus is on distinguishing the so-called illegal pyramids
and planes from honest network marketing companies and describes how to recognize
them. The conclusion of the theoretical portion will explain how to choose the right MLM
company, the success tools and the benefits of direct sales including direct selling
associations.

The practical part of this thesis deals with a company called Kannaway. It
describes what products the company has, how to cooperate with it and how to create a
registration with them. Furthermore, there is characterized a marketing plan,
remuneration system and how this plan differs from other MLM companies. At the end
of the thesis, market research has been created to expose awareness about MLM, its
perception and details on the Kannaway company itself. In conclusion, this thesis is based
on the results of research and findings from the theoretical part there is a proposal of
measures taken to eliminate the negative perception of MLM activities and to acquaint

people with the Kannaway company.
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Uvod

Soucasné saturované B2C trhy témét ve vsech sortimentech vede spolecnosti
k hledani novych pfistupii a inovaci. Na trhu vladne velika konkurence mezi spole¢nostmi
a ty jsou stale nucené hledat nové cesty, jak vice zaujmout své zédkazniky. Nejde zde
pouze o to, aby spolecnosti vyvijely stale kvalitn&j$i produkty a snizovaly jejich cenu, jde

také predevsim o hledani toho spravného zptsobu prodeje svych produktii nebo sluzeb.

Jednou z moznych forem prodeje je pravé tzv. Multi-Level marketing. Jedna se o
velice progresivni a ziskovy obchodni model prodeje. MLM je seri6zni zptsob podnikani,
kde je velmi pravdépodobné, Ze budou spokojeni hned vSechny tfi strany — vyrobce,
distributofi i zakaznici. Do MLM se zapojuje stale vice distributort a téz nartsta i vetsi
pocet firem, které vyuzivaji tohoto obchodniho modelu. Ditkazem toho je i neustéle

rostouci celosvétovy obrat spolec¢nosti fungujicich na principu MLM.

V soucasné¢ dob¢ stale vice lidi se snazi hledat dal§i zdroj pfijmid do svého
rodinného rozpo¢tu a MLM je jednou z alternativ, kde je mozné si vybudovat vedlejsi
prijem ke svému zaméstnani nebo stavajicimu podnikani a ¢asem si vytvorit 1 sviij hlavni

pfijem a hlavni ¢innost.

Multi-Level marketing nabizi lidem pfedev§im moznost Casové i finanéni
svobody. V minulosti, ale plati to samoziejmé stale i v dnes$ni dobg, lidé chtéji vydélavat
hodné penéz a nejlépe mit stale volny Cas, ktery chtéji vénovat svym rodindm, piibuznym

a konic¢kum.

MLM neni obchodni model a néstroj, diky kterému by se ¢lovek stal milionarem
pfes jednu noc, nicméné vytrvalou a konzistentni praci po dobu nékolika let je zde moZzné
dosahnout opravdu zajimavych vysledk. Vzdy ale bude zélezet pouze na piistupu

daného c¢loveka, jeho ochoté, pili, vytrvalosti a postoji.



1 Cil a metodika bakalarské prace

Cilem bakalatské prace je vysvétlit Multi-Level marketing jako obchodni model,
principy fungovéni spole¢nosti pfimého prodeje, provést analyzu spolecnosti Kannaway

a zpracovat marketingovy vyzkum téinnosti Multi-Level marketingu.

Prace je rozdé€lena na teoretickou a praktickou ¢ast. Bakalafska prace se bude

V teoretické ¢asti vénovat obchodnimu modelu MLM a piimému prodeji.

Prvni kapitola bude zamétena na to, co je to tzv. ptimy marketing a obecné pojmy
z oblasti Multi-Level marketingu. Bude charakterizovany tzv. cashflow kvadrant, z jehoz
jednoho sektoru vychazi i pravé podnikani v MLM. Budou uvedeny principy fungovani
MLM a pojem MLM jako takovy. Bude definovan, jaky je rozdil mezi legdlnim MLM
podnikanim a nelegalnim letadlem ¢i pyramidou. V posledni fadé bude upozornéno, jak
vybirat tu spravnou MLM spole¢nost a jaké nastroje nam mohou pomoci na cesté

k aspéchu v MLM.

Dalsi kapitola se bude vénovat pfimému prodeji. Bude definovan piimy prode;j,
jaké jsou jeho vyhody a jaké asociace ptfimého prodeje existuji, které dohlizi na spravné

a etické fungovani vS§ech MLM spole¢nosti.

V praktické ¢asti bude provedena analyza spole¢nosti Kannaway. Bude popsana
historie firmy, jaka je stavajici situace spole¢nosti a jaké ma vize do budoucna. Bude
charakterizovano, jak funguje spole¢nost Kannaway, bude analyzovan jeji marketingovy
plan a zpisob odménovani a motivace distributord. V praktické ¢asti bude vyuzit
marketingovy vyzkum, a to formou dotaznikové Setieni pro zjisténi Gc¢innosti Multi-Level

marketingu a jeho vnimani.



2 Multi-level marketing

V této kapitole si vymezime obecnou definici, co je to vlastné¢ marketing.
Popiseme si, co to znamena piimy marketing. Vysvétlime si obecné, co je to Multi-Level
marketing a uvedeme na jakém principu tento obchodni model vlastn¢ funguje. Poté, co
si vymezime zakladni pojmy a principy MLM bude charakterizovan tzv. Cashflow
kvadrant. Na pravou miru bude téz uvedeno, jak vypada legalni a seridzni MLM ve
srovnani s nelegalnimi pyramidovymi schématy ¢i letadly. V zavéru této kapitoly se
zam¢iime na to, jak by mél probihat vybér té spravné MLM spolecnosti, na co si dat pozor

a jaké nastroje tispéchu nam mohou pomoci na cesté v karié¢te MLM.

2.1 Piimy marketing
Na zacatku této podkapitoly si nejprve obecné definujeme, co je to Marketing.

Najit definici pro slovo marketing neni jednoduché, nebot’ se jedna o rozsahly pojem a

kazda publikace na n¢j nahlizi trochu jinym zptsobem.

Jedna z definic je z odborné publikace Marketingovd komunikace, ktera vymezuje
tento pojem: ,,Marketing je proces planovani a realizace koncepce cenové politiky,
podpory a distribuce ideji, zbozi a sluzeb s cilem tvorit a sménovat hodnoty a uspokojovat

cile jednotlivcii i organizact. “

Uvedeme si charakteristiku pfimého marketingu. ,,Direct marketing (primy
marketing) je definovan jako vyuziti primych kanalii k osloveni zdkaznikii a doruceni

zbozi i sluzeb zdkaznikiim bez pouZiti marketingovych prostrednikii (meziclankii). “ 2

Je jednim ze zpasobl obchodnich spojeni a dale ho mizeme rozdélit na
teleshopping, direct mail, telemarketing a osobni prodej. Jde o zptisob marketingové
komunikace, kde firma na piimo kontaktuje konecného spotiebitele bud’ postou,
telefonem, pfes e-mail nebo osobné. Tato forma marketingu nabyva na trhu neustale
dominantnéjsiho postaveni, protoZe je zde moZné najit mnoho benefitl jak pro zakazniky,
tak pro prodejce. Jednou z vyhod je napiiklad pfedem vymezena cast trhu, a proto je zde
pfimé kontaktovani konkrétniho zakaznika. Dalsi vyhodou je zde budovani a utuzovani
dlouhodobého vztahu se zakazniky. V pfimém marketingu miiZzeme najit i dalsi vyhody

na ekonomické strance. Za ty lze zpravidla povazovat napiiklad zvétSovani G¢innosti

1 PELSMACKER, P., GEUENS, M., BERGH, J. Marketingovd komunikace. Praha : Grada, 2003. ISBN
80-247-0254-1. s. 23.

2 KOTLER, P., KELLER, K.L., Marketing management. Praha : Grada, 2007. ISBN 978-80-247-1359-5.
s. 642.
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pribéhu prodejii, zvySovani uzavienych obchodu, pokles vydaji na spotiebitele ¢i pokles

vydaji na prostory, kde jsou uchovavany zasoby. 3

Velkou vyhodu tvofi v pfimém marketingu moznost, Ze svlij ndkup muzete
realizovat z pohodli vaseho domova. Zakaznici jsou radi za moznost telefonického
spojeni, internetové stranky, které funguji po cely den a téz po cely tyden. Zakaznici
zpravidla dostavaji své objednané zbozi v brzké dob¢, vétSinou i do druhého dne ptes
firmy jako je napiiklad UPS. DnesSni moderni technologie vyznamn¢ usnadiuji zptsob

objednavani zbozi.

Jak jiz bylo zminovano, direct marketing dava benefity jak svym zakazniktim, tak
1 svym prodejcim. Mezi benefity pro zdkaznika, jak jiz bylo fecCeno, patii zejména
pohodlné objednani zbozi pfimo z domu. Zékaznik diky tomu uspoii sviij ¢as a ma
moznost 1 SirSiho sortimentu nabidky. Vyhody Cerpaji ale t€Z i prodejci. Pfimy marketéti
maji k dispozici organizovany soubor udaju a dat, ktefi si mohou zakoupit. Mohou tedy

adresné oslovit konkrétniho zdkaznika a vytvofit tak osloveni pfimo na ,,miru*. *

2.2 Pojem MLM
Multi-Level marketing, sitovy marketing (zkratka MLM), nékdy se téz nazyva

jako referen¢ni marketing je jednim z nastrojii svobodného podnikani lidi. V praktické
roviné to lze chapat, jako hledani novych pfistupt v oblasti marketingového
managementu. Stejné tak je to i1 zpisob, jehoZz prostiednictvim hledame inovativni

moznosti. V podstaté se jedna o formu marketingu.

Nez se dale v praci budeme zabyvat vyhodami pro prodejce, je na misté se vénovat
stejnym aspektiim, které z podstaty véci vyplyvaji pro zakaznika. Velkou vyhodou tohoto
podnikani je, Ze je mozné ho zacit s velmi nizkymi investicemi. Neni potifeba mit zadné
vysokoskolské vzdélani ani ptfedchozi zkuSenosti, presto je zde mozné vybudovat si velké
bohatstvi. VaSe pfijmy zde nejsou viibec ni¢im limitovany. Pro zdkaznika je kladen
predevsim diraz na vysokou péci o n€j a osobni piistup. Tento obchodni model je zde uz

od 50. let, kdy jako prvni spolecnost na trhu se objevila spolecnost Amway. Déle tieba

3 HESKOVA, M. a kol. Marketingovd komunikace a piimy marketing. Praha : Oeconomica, 2005. ISBN
80-245-0995-4. s. 111.

4 KOTLER, P., KELLER, K.L., Marketing management. Praha : Grada, 2007. ISBN 978-80-247-1359-5.
S. 642 — 644.
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NuSkin, Herbalife, AVON. V dnesni dob¢ sitovy marketing neustale roste a je rozsifeny

téméf po celém svéts.®

Spole¢nosti v soucasné dob¢é maji na vybér. Mohou se ponofit do klasické cesty
reklamy a inzerovani, kde v dneSnim svét¢ je neskute¢na konkurence. Budou platit velmi
vysoké ndklady za reklamni kandly, které¢ budou propagovat jejich sluzby ¢i produkty,

anebo vyuziji sitového marketingu, aby mohly ptedat sviij ptibch dal mezi lidi.

Stale vice a vice spolecnosti voli moznost sitového marketingu, protoze mitizou
poskytnout svym distributorim maximalni podporu, know-how a zaplatit jim za
doporuceni a Sifeni jejich produkti ¢i sluzeb. V nové ekonomice je toto velmi efektivni,
protoze ustni doporuceni ¢i reklama zacina stale vice fungovat nez klasické promovani.
Spolecnost na misto toho, aby =zaplatila za reklamu, radé€ji zaplati penize svym
distributorim, kteti dostavaji produkty mezi lidi. Sdm guru sitového marketingu Eric
Worre tiké: ,,Pravda je takova, zZe sitovy marketing neni dokonaly. Je pouze lepsi. A to je

ta realita! “®

2.3 Principy MLM

Sitovy marketing nebo Multi-Level marketing je obchodni model, jehoz hlavni
myslenkou je zkraceni distribu¢niho fetézce pii cesté produktli od vyrobce ke konecnému
spotiebiteli. Dochéazi zde k vytvafeni tymu neboli sit€¢ nezavislych podnikatell
(distributor1), ktefi maji narok na to byt zaplaceni. Mohou byt zaplaceni bud’ z prodeje
produktll zrozdilu mezi maloobchodni a velkoobchodni cenou anebo muZou byt
odménéni podle ptisluSného marketingového planu dané spole¢nosti, v nizZ se budou
soustiedit na vytvateni sit¢ dalSich prodejci, distributori nebo budovani zakaznické sité.
Princip zkraceni distribu¢niho fetézce je zde predevSim z toho diivodu, ze skupina
distributorti a rozSifovani jeji sit€¢ je daleko Uc¢inngj$i a levnéjsi nez klasicka forma
reklamy, maloobchodi a velkoobchodti. Vyrobcee tak vyrazné Setii svoje naklady, které

by jinak utratil pti klasické reklamé a klasickém obchodnim modelu.

> GAGE, R., Pro¢ jste tak hloupi, nemocni a bez penéz... Praha : PRAGMA, 2006. ISBN 978-80-7349-
211-3.5.138 - 139

®WORRE, E., Go Pro — 7 Steps to Becoming a Network Marketing Proffesional. USA : Network Marketing
Pro, 2013. ISBN 978-0-9886679-0-7. 5. 17 — 20
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Multi-Level marketing zpravidla byva zalozen na vysoce kvalitnim produktu,
ktery neni jen tak mozné koupit ve srovnatelné kvalit¢ za srovnatelnou cenu

v maloobchodé. ’

V MLM téz dochazi k mnohem vétsi interakci mezi distributorem a kupujicim. Je
zde mnohem leps$i zdkaznicky servis, péce o zékaznika, a predevsim kvalitni vysvétleni
daného produktu. Jaka je tedy charakteristika ekonomické podstaty MLM? Pokud zde
bude stat firma, kterd bude stat na klasickém modelu podnikani, musi tu byt vyrobce,
ktery dané zbozi vyrobi. Dal§im mezi¢lankem casto byva velkoobchod, kde je zbozi
skladovano a slouzi jako zasoba pro dal$i mezi¢lanek a tim je maloobchod, potom zde
musime brat v ivahu reklamu a poslednim ¢lankem je konecny spotiebitel. Na kazdém
meziclanku obchodniho fetézce v klasickém podnikani dochézi k nartistu koncové ceny
pro zékaznika. Navic musime brat v potaz, Ze veSkeré marketingové strategie tvorii

nejvetsi naklady celého fetézee.

Naproti tomu, pokud se podivame na obchodni fetézec u MLM firmy, je velmi
zkréaceny, coz je vlastné hlavni mySlenkou MLM firem. Je zde opét vyrobcee, ktery zbozi
vyrobi, ale nasledné je uz zde pouze distributor a poté kone¢ny zédkaznik. V ptipadé¢ MLM
je tedy patrné, Ze jsou zde vynechdny meziclanky jako jsou velkoobchod, maloobchod a
vysoké naklady na reklamu. Dojde K velkému ponizeni vSech nakladd, a hlavné zde

vzniknou uSetfené penize za tyto néklady, které firma rozdéli mezi své distributory.

Princip, jakym si 1ze v MLM vyd¢lavat penize je jednoduchy. Jsou dva zptsoby,
jak je mozné v MLM ziskat penize. Prvnim zptsobem je ptimy prodej. To znamena, Ze
zbozi nakoupite za né¢jakou cenu a nasledné ho prodate. A rozdil mezi ndkupni a prodejni
cenou bude tvofit va§ zisk. Druhym a vice ¢astym zplsobem jsou meziprovize. To je
odmeéna za vedeni vaseho tymu. Vytvéfite sit’ svych spolupracovnikil a jste odménéni za

jejich produkci, kterd pod vami vznikne.®

" Management mania. MLM (Multi level Marketing) — Sitovy marketing. [online]. Aktualizace 28.11.2016.
[cit. 2019-03-23]. Dostupné na WWW: https://managementmania.com/cs/mim-multi-level-marketing

8 MULTILEVEL MARKETING. Princip Multilevelmarketing. [online]. [cit. 2019-03-23]. Dostupné na
WWW: https://multilevelmarketing-mim.deni.cz/princip-multilevelmarketing-mim
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2.4 Cashflow kvadrant
Po vymezeni zékladnich pojma bude blize vysvétlen tzv. Cashflow kvadrant,

ktery vytvofil Robert T. Kiyosaki. V modelu jsou rozdéleni spotiebitelé podle toho,
jakym zptisobem vytvaii sviij piijem. Na levé stran¢ kvadrantu se nachazi sektory Z a S,

na pravé strané kvadrantu se nachéazi sektory M a L.

Sektor Zje charakterizovan jako zaméstnanec, to znamena, Ze pokud jste
zamestnani ve firm¢ a ziskavate od vaSeho zameéstnavatele pravidelny plat, jste prave
v tomto kvadrantu. Lidé, ktefi pracuji v tomto sektoru, se vétSinou spoléhaji na jistotu a
staly plat, ktery za svoji odvedenou praci dostavaji. Hlavnim pilifem pro tyto lidi byva

jistota.

Sektor S je charakterizovan jako OSVC nebo soukromnik. Vétinou se jedna o
drobné podnikatele, kteti délaji sami na sebe. Mate svoji hodinovou sazbu, za kterou
délate nebo mate provize z prodeje. Jde napiiklad o rizné odborné poradce, prodejce,

femeslniky apod. Hlavnim pilifem v tomto sektoru je nezavislost.

Sektor M je chapan jako majitel podniku. Zde se tvofi pfijem hlavné tim, ze
nepracujete sami na sebe, ale pfijem vam generuje vase firma. Hlavnim pilifem tohoto

sektoru je tvorba bohatstvi.

Sektor I je poslednim sektorem kvadrantu a ten je charakterizovan jako investor.
Zde lidé investuji do riznych véci, které jim pasivné generuji pfijem. MiZou to byt
naptiklad nemovitosti, cenné papiry, akcie apod. Hlavnim pilifem sektoru I je finan¢ni

svoboda®®

2.5 MLM versus pyramida nebo letadlo

Multi-Level marketing je seridozni obchodni model. Nicméné bohuzel velmi Casto
tohoto obchodniho modelu byva zneuZivano praveé od podvodnych schémat a spolecnosti,

které se tvafi jako redlné a seriozni MLM spolecnosti.

V dnes$ni dob€ uz je mnoho lidi, ktefi se nechali nachytat podvodnymi MLM

firmami. Jednoduse je zde mocny motivacni faktor, a to jsou nerealné vysoké slibované

9 KIYOSAKI, R.T., Skola byznysu. Praha : PRAGMA, 2001. ISBN 80-7205-941-6. s. 30 — 31.
0 KIYOSAKI, R.T., Byznys pro 21. stoleti. Praha : PRAGMA, 2011. ISBN 978-80-7349-285-4. s. 32 — 42
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zisky. Lid¢, kteti vstoupi do takové MLM pfilezitosti velmi Casto skon¢i bud’ Gplné bez
penéz anebo pouze s minimalni navratnosti. Bohuzel rozlisit, zda se jednd o seridézni
MLM spole¢nost nebo pyramidu ¢i letadlo, je velmi slozité. Je to piedevsim z toho

divodu, Ze nékdy je velmi uzka hranice mezi seriozni MLM spole¢nosti a letadlem. !

Pyramidova schémata ¢i letadla jsou ve vétSin€ zemi mimo zakon a jsou trestna.
Jde o neudrzitelny obchodni model, kde nejvétsi penize vydélava pouze hrstka lidi, kteti
jsou praveé na vrcholu pyramidy. Problém zde hlavné tvoii exponencidlni narst nove
prichozich Clent do pyramidového schématu. Lidé, ktefi se do tohoto schématu zapoji
diive, tak bohuzel na tkor vSech pozdéji prichozich vydélavaji vice penéz. Jak bylo
zminéno, toto schéma nemd absolutné zadnou stabilitu. Je zde proces ristu, ktery se
nemilZe ani zastavit, ani zpomalit. ProtoZe, kdyby se tento proces zpomalil, nastava faze
upadku a v pfipadé, Ze by se tento proces Uplné¢ zastavil, tak dochdzi ke kompletnimu

zhrouceni celé pyramidy. 12

V pyramidovych schématech plyne piijem a vyd¢lek ostatnich nové ptichozich
pouze za ziskavani a ,,Joveni dal$ich nest’astnikii. Je to bohuzel pouze jediny zpisob, jak
ziskat sviij vklad do ,,podnikani* zpét a to je, Ze pfivedete dal§iho do systému, ktery téz
musi zaplatit vstupni poplatek. Spolecnosti, které se maskuji, Ze jsou seriozni MLM, ale
ve skutecnosti se jedna pouze o pyramidové schéma, tak nemaji v sortimentu nabidky

zadny produkt ¢i sluzbu.

Jak tedy odliSit legalni a seriozni MLM spole¢nost od pyramidy? Pyramidové
spolecnosti se vétSinou, jak bylo zminéno, maskuji za seriozni MLM spolecnosti.
Nabizeji ucastnikim ,,néjaky* produkt, ktery vibec neodpovida hodnoté, které by
odpovidat mél. Clovék, aby se do pyramidového schématu mohl pfidat, je nucen si na
zacatku koupit balicek, jehoZ cena ¢asto byva velmi vysokd. Aby mél narok na to, ziskat
svoji investici zpét, jedinym zpiisobem pro n¢j je, dostat do schématu co nejvice lidi, kteti
si téZ koupi vysoky vstupni baliek. V seridzni MLM spolecnosti by pfijem mél pochazet

vzdy z prodeje produktii nebo sluzeb. 12

1 MULTILEVEL-MARKETING.CZ. MLM vs. Pyramida — Kde lezi hranice mezi podnikanim a
podvodem?. [online]. [cit. 2019-03-25]. Dostupné na WWW: http://www.multilevel-marketing.cz/jak-
nenaletet-podvodnikum-seriozni-multilevelmarketing-vs-pyramida/

12 BLAZEK, B., OLMROVA, J. Zvricend pyramida. Praha : Sociologické nakl., 2006. ISBN 80-86429-
54-7.s. 50.

B3 BLAZEK, B., OLMROVA, J. Zvricend pyramida. Praha : Sociologické nakl., 2006. ISBN 80-86429-
54-7.s.53.
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Na zavér této kapitoly pro nazornost shrneme, podle ¢eho byste méli poznat, zda
se jednd o pyramidu nebo o seriozni MLM spolecnost. Spolecnosti vétsSinou slibuji
nerealné zisky za minimum prace nebo upln¢ bez prace. Pokud se chcete pfidat, tak je po
vas pozadovan vysoky vstupni poplatek, ktery se mize vySplhat az na n¢kolik desitek
tisic korun. Ve spolecnosti zpravidla neni zadny produkt, ¢asto jsou zde pouze vstupni

poplatky.

Dilezitym rozdilem je, ze v klasickém legalnim MLM se vam miize stat, ze
budete vyd¢lavat vic penéz nez ¢loveék, ktery je nad vami. V letadle se vam toto stat
nemuize, vzdy budete vydélavat méné nez ¢loveék nad vami. Povaha lidi v pyramidé je
také zvlastni, protoze neradi chodi do detaild a radéji nechtéji nic vysvétlovat a otazky
povazuji za nedilezité. U neserioznich firem Casto neni znamy ani zakladatel nebo
majitel. Tyto spole¢nosti velmi rychle zanikaji a na trhu pfili§ dlouho nevydrzi. Vzdy, nez
se pustite do spoluprace s né¢jakou MLM spolecnosti se doporucuje podivat, zda je dana

spole¢nost ¢lenem nékteré z asociaci ptimého prodeje. 14

2.6 Vybér spravné MLM spole¢nosti

Sitovy marketing ma ve svété velky potencidl. Piesto je dilezité podivat se na
nékolik faktorti a ovéfovat si skuteCnosti, nez se piipojite ke spolupraci s jakoukoliv
spolecnosti sitového marketingu. Valna vétSina vSech regulacnich organti nakonec stejné
posuzuje, zda je dana spole¢nost legalni MLM nebo pyramida. Je hned n¢kolik kritérii

pii vybéru té spravné MLM spole¢nosti.

V seriozni firmé¢ MLM musi dochéazet k redlnému prodeji vyrobkl nebo sluzeb
koncovému spotiebiteli. Za koncového spotiebitele se v tomto pifipadé povazuje i
samotny distributor, ktery nakupuje produkty pro svou vlastni potiebu za velkoobchodni
cenu. Provize musi byt vyplaceny pouze za produkty, Zzadné provize nesmi vzejit z lakani
dalsich lidi do struktury. Pfijem je tedy tvofen zejména za tvorbu obratu, ktery vznikne

ve vasi organizaci, at’ uZ prodejem nebo samotnou spotiebou distributort.

v MLM. Velmi dualezitym faktorem pii vaSem vybéru je rezonance produktu s vasi

14 MULTILEVEL-MARKETING.CZ. MLM vs. Pyramida — Kde leZi hranice mezi podnikinim a
podvodem?. [online]. [cit. 2019-03-25]. Dostupné na WWW: http://www.multilevel-marketing.cz/jak-
nenaletet-podvodnikum-seriozni-multilevelmarketing-vs-pyramida/
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osobou. M¢li byste se sami sebe zeptat, zda byste si dany produkt koupili i v piipade,
kdybyste se netcastnili kariéry v dané MLM spolecnosti. A S tim souvisejici otazka, zda
byste si danou véc koupili za tuto cenu. Dulezité je zminit, ze produkt za tuto vyssi cenu
by mél dosahovat vysoké hodnoty a kvality. Mély by to byt produkty jedine¢né a

prvotiidni kvality, které si ¢lovék jen tak nekoupi online nebo v maloobchodé.

Me¢lo by se jednat hlavné o spotiebni produkty, protoze vam jde ptedev§im o
pravidelnost a opakovatelnost nakupi, nikoliv pouze o jednordzovy prodej. Distributofi
by si m¢li vase produkty zamilovat a vytvofit si k nim kladny vztah. Neni dobré¢, a hlavné
vibec udrzitelné, aby se distributofi pfidavali do spole¢nosti jen kviili motiva¢nimu planu

odmén a viibec nepouzivali dané vyrobky spole¢nosti.

Dalsim dilezitym bodem pti vasem vybéru je sponzorska linie. Tedy vas obchodni
partner, s kterym budete spolupracovat. M¢l by to byt n€kdo s kym mate vybudovany
dobry vztah, divéru a s kym vam bude pfijemné tvofit obchodni spolupraci. Vasim
sponzorem samoziejmé muze byt i cloveék, ktery vam je blizky a nema tak velké vysledky.
Nicméné méli byste sami sebe ujistit, Ze nékde vyse bude sponzorska linie, kterd vysledky

uZ ma a miiZze vam na zacatku podnikani tvofit oporu a pomoc s vaSim startem.

Dal§im faktorem pii vasem rozhodovdni o MLM spolecnosti je jeji doba
pusobnosti na trhu. Jsou jedinci, kteti maji radi adrenalin a vys$si miru rizika, proto je pro
né velkou piileZitosti naskocit do nové€ rozvijejici se spolecnosti na trhu. Pak jsou zde
jedinci, ktefi zase naopak uvitaji stabilitu a men$i miru rizika, a proto radéji voli
spolecnosti, které uz jsou na trhu tfeba vice jak 5 let. Toto pravidlo neni pouze ve
spolecnostech sitového marketingu, ale plati obecné v jakémkoliv podnikani, ze 90 %
novych firem nepiezije prvni 2 roky. Proto musime brat zietel i na tento faktor.
Spole¢nost by méla tvofit 1 dostatecna hloubka managementu. Mél by za spolecnosti

sitového marketingu stat silny tym, ktery dokaze dat podporu vSem svym distributorim.

Plan odmén je dal§im dilezitym meznikem, podle kterého je dobré vybirat MLM
spolecnost. Marketingovy plan spole¢nosti by mél dat moznost svym distributorim si
v zacatku jejich podnikéni rychle vyd¢lat penize. Ddle je potieba, aby zde byla moZnost
vybudovat si tzv. pasivni piijem. Ideélni je, pokud spole¢nost mé i n¢jaky motivacni
program, jako jsou zajezdy nebo firemni automobily. Mnoho lidi si pfeje vydélavat jen
penize, ale hmotné odmény i zazitky jsou téz velmi dalezitym faktorem, zvlasté kdyz

Jsou spojeny s vasi spole¢nosti MLM. Pfi vytvareni planu odmén je velice dulezité, aby
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plan odménoval lidry za to, Ze pracuji se svymi organizacemi do hloubky. Diky tomu
novacci budou mit zajiSténou potfebnou podporu a pomoc od zkusenych lidri

V organizaci.

V posledni tadé je potieba zminit, jaka je ve spolecnosti struktura podpory. Je
dilezité, aby spole¢nost posilala mési¢né zpravodajstvi, davala informace o postupech
lidi na kariérnich pozicich, potadala akce, Skoleni a programy pro lidry nebo v dnesni

moderni dob€ videokonference.

Na zéavér je dilezité vyzdvihnout, Ze at’ uz se ¢lovék rozhodne pro jakoukoliv
spole¢nost sitového marketingu, vzdy by se mél rozhodnout pouze pro jednu. Nemél by
svou pozornost d€lit na budovani organizace ve vice spole¢nostech najednou. Dvé rtizné
spole¢nosti sice miizou mit odliSné produkty, které si vzajemné netvoii konkurenci, ale

tvori si konkurenci obchodni piileZitosti. °

2.7 Nastroje uspéchu
V MLM na cesté za uspéchem vas budou doprovazet piedevsim dva nastroje. Tim

prvnim nastrojem je umét predvidat, fesit a zvladnout namitky. Druhym ndstrojem pro

vvvvv

2.7.1Casté namitky, jejich pFiciny a jak je zvladnout

Namitky jsou zcela normalni. Neni potieba z nich mit strach. Je to ale pfirozené,
ze ¢loveék ma z namitek strach, aby se ho doty¢ny ¢loveék na néco nezeptal. Namitky casto
ukazuji 1 zdkaznikovu zainteresovanost. KdyZ nema zadné namitky, tak uz v podstaté své
rozhodnuti udélal, at’ uZ koupi nebo nekoupi. Namitky jsou pro nas dobrym znamenim,
protoze doty¢ny clovek ma v podstaté otazky, zjiSt'uje si véci a tim prameni 1 jeho mozny

zajem.

Proc ale vlastné ze strany zakaznika vznikaji namitky? Jaké jsou jejich pficiny?
Uvedeme si nékolik ptikladt. Je to hlavné absence informaci, proto se zakaznik pta.
Absence divery ve vyrobek ¢i sluzbu. Absence divéry k firmé€, obchodnikovi. Namitky
ale mizou také pramenit z toho diivodu, Ze zdkaznik se boji upfimné fici, Ze nema o danou

sluZbu ¢i vyrobek z4jem, a proto se snazi namitkami oddalit pfipadné uzavieni obchodu.

15 GAGE, R. Jak si vybudovat MLM stroj na penize. Nakl. The Vision s.r.o. ISBN 978-80-89632-20-6. s.
30-57
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Nékdy dava zdkaznik ndmitky jen proto, aby si vyzkouSel znalosti a dovednosti
obchodnika.

Jak ale namitky zvladat? V ptipadé, Ze se setkate s clovékem, ktery si jasn¢ bude
stat za svym nazorem, bude vam tvrdit, Ze je néco podvod, Ze to nefunguje, Ze je to
hloupost, Ze to moc dobte znd apod. V tomto ptipad¢ jde o tvrzeni, které mu prosté
nevyvratite a radéji bézte od takového ¢loveka pryc. Pokud se vSak ale jedna o namitku
nebo obavu, ma smysl pokracovat v jednani ¢i schtizce. Mnoho lidi ma ¢asto z nééeho
obavy. Obava je néco jako strach ¢i nejistota z nééeho nového, co klient jeSté nezna a
nevi, co ma od toho o¢ekavat. Jeho védomi je rozhodnuto, ze to chce, ale jeho podvédomi
ho svadi k naprostému opaku, ze by si to mél jesté rozmyslet, zda déla dobie nebo ne.

Takového ¢lovéka je potieba uklidnit, snazit se byt empaticky a vyvést ho ven z nejistoty.
16

Namitek muze byt za celou kariéru a praxi v MLM desitky az stovky. Na zaveér si
uvedeme 5 nejcastéjsich a frekventovanych namitek, které lidé pted vstupem do MLM

maji.

‘

., Rikaji, Ze je to pyramida nebo letadlo. *
., Nevim, komu to nabizet, nemam pro to vhodné lidi.

,,Nemam na to cas kviili praci a rodiné, budovat néjaké MLM. “
,,Je to drahé, ten produkt/sluzba neni nejlevnéjsi, co s tim? *

,Na trhu uz je vseho moc a je velka konkurence, asi nema smysl zacinat néco

nového. “Y’

2.7.2Duplikace

Uspéch v sitovém marketingu je mozny i pro lidi, ktefi nejsou od ptirody dobfi
obchodnici. Pro Gspéch v sitovém marketingu neni vibec diilezité, co umite a jak jste
sikovny obchodnik, diilezita je duplikace. Mnoho lidi si mysli, Ze je potfeba byt kreativni,
chytry, piesvéd¢ivy a hodné toho zvladnout sam. Cilem je néco dokazat, aby to ostatni

dokazali po vas ,kopirovat“. Ukolem je, aby vase kroky, &innosti, které délate, byly

18 TOMAN, I. Stroj na penize — 1. dil Namitky a jak je zvladat. Praha : TAXUS International s.r.o., 2008.
ISBN 858-60-11-22014-6. s. 46 — 50.

" MLM Jinak.cz. Top 30 MLM ndmitek a 30 feSeni. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na WWW:
https://mimjinak.cz/2019/01/08/top-30-mIm-namitek-a-30-reseni-video/
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natolik jednoduché, aby ostatni lidé ve vaSem tymu byli schopni délat to stejné, co délate
vy. Jediné tak dosahnete duplikace. V duplikaci mohou velice pomoci nastroje nebo
pomiicky, které naptiklad ud€laji prezentaci za vas. Za duplikovatelné se mize povazovat

to, Ze se naucite pozvat na prezentaci a navazat vztah s novymi lidmi a totéz ucit vase lidi.
18

3 Primy prodej
Tato kapitola blize specifikuje pojem pfimého prodeje. Uvedeme si, jaké vyhody
jsou spojeny s piimym prodejem a charakterizujeme asociace ptimého prodeje, které

dohlizi na etické chovani spole¢nosti ptimého prodeje.

3.1 Pojem a definice primého prodeje
Ptimy prodej je prodej, ktery je zaloZzen na prodeji zbozi nebo sluZzeb mimo
klasicky maloobchod. V ptimém prodeji hraji dilezitou roli tzv. distributofi, ktefi toto
zbozi prodavaji klientim v jejich znamém prostiedi. Schiizka probiha bud’ doma nebo na
obéma stranam piijemném misté. Na zdkaznika je kladena vysoka péce, celou nabidku si

miize v klidu prostudovat, seznamit se s produkty ¢i sluzbou a fadné si vie vyzkouset. *°

3.2 Vyhody piimého prodeje
Co se ty¢e vyhod v pfimém prodeji, tak se nachazi jak na stran¢ prodejce, tak na

strané zakaznika.

Vyhody ptimého prodeje na strané prodejce zahrnuji naptiklad velice nizké, obCas
1 nulové naklady na zahdjeni jejich podnikani. Vstupni investice byva oproti klasickému
podnikani velmi malé. Distributor nemusi investovat penize do provozoven, zavodu,
skladl, koupé stroji a dalSich zafizeni. Investuje pouze zanedbatelnou ¢astku na nakup
produkt. Velkou vyhodou je, Ze podnikani v sitovém marketingu mtze vykonavat
soubézné se svym stavajicim zaméstnanim nebo stavajicim podnikdnim. Jeho pracovni
doba v sitovém marketingu je vysoce flexibilni. Distributor si sam voli ¢as, kdy bude mit
schizky a kdy bude vyvijet svou pracovni aktivitu. Spolecnost, se kterou distributofi
spolupracuji velmi cCasto davd moznost odbornych konzultaci, seminéiti, osobniho

rozvoje apod. V ptimém prodeji je hlavné moznost dostat se k produktim prvotiidni

18 KIYOSAKI, R.T., Byznys pro 21. stoleti. Praha : PRAGMA, 2011. ISBN 978-80-7349-285-4. s. 102 —
109.
19 Asociace osobniho prodeje. Co znamend pojem piimy prode;j?. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na
WWW: https://www.osobniprodej.cz/primy-prodej
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kvality. Clovék si buduje svoji osobni znacku a reputaci. Nejvétsi vyhodou v piimém

prodeji je ta, ze muzete diky vasemu usili vydélat neomezené mnozstvi penéz.

Vyhody piimého prodeje na strané zakaznika zahrnuji osobni jednani s osobou,
kterou znate, nebo v kterou mate vybudovanou davéru ¢i vztah. Je zde kladena vysoka
péce na zdkaznika, kvalitni poradenstvi, detailni vysvétleni produktu nebo sluzby, a
pfedevS§im moznost vyzkouseni si produktu. Zakaznik je neustdle diky distributorovi
V obraze, co se tyce né¢jakych novinek. Velkou vyhodou pifimého prodeje je, Ze nemusite
fyzicky jit do maloobchodni jednotky a produkty si kupovat. Je zde maximalni servis a

vase exkluzivni produkty jsou vam dopravovany az do pohodli vaseho domova. 2°

3.3 Asociace primého prodeje

3.3.1WFDSA
WFDSA sidli ve Washingtonu DC. Jde o mezinarodni organizaci, ktera zastupuje
odvétvi pfimého prodeje po celém svété jako federace ndrodnich asociaci pro piimé

prodeje. 2

WFDSA byla zalozena v roce 1978. Federace byla zaloZena za ucelem feSeni
ruznych otazek tykajicich se pfimého prodeje po celém svété. Poslanim této federace je
celosvétové vybudovat porozuméni a podporu pro pifimy prodej. Federace rozviji a
prosazuje nejvyssi standardy, odpovédné a etické chovani. Slouzi jako duvéryhodny
nejvyssi uroven etického chovéani na globalnim trhu a posilit fizeni narodnich asociaci

pfimého prodeje a podporovat integraci spole¢nosti piimého prodeje. 22

3.3.2SELDIA
Evropska asociace piimého prodeje byla zalozena v roce 1968 a zastupuje
spotiebitele, podnikatele a narodni asociace podporou primyslu piimého prodeje

v Evropég.

20 Asociace osobniho prodeje. Vyhody primého prodeje. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na WWW:
https://www.osobniprodej.cz/vyhody-primeho-prodeje

2L WFDSA. About Us. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na WWW: https://wfdsa.org/about-us/
22\WFDSA. Mission Objectives. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na WWW: https://wfdsa.org/mission-
objectives/

23 Seldia. About us. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na WWW: https://www.seldia.eu/about-us
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SELDIA se snazi vytvotit prostiedi, ve kterém se pramysl pfimého prodeje mize
neustale rozvijet a ptizplisobovat potfebam zakazniki a dneSnich rodin. Poslanim
spolecnosti SELDIA je prosazovat a zastupovat na evropské urovni zajmy svych
Clenskych sdruzeni a spoleCnosti, véetné zajmu svych distributorti podnikajicich

V piimém prodeji.

SELDIA podporuje ptimy prodej jako dynamicky a spolehlivy distribu¢ni kanal,
ktery je legalni a divéryhodny jak na stran¢ zakaznika, tak 1 na strané distributora. A
piedevsim ho podporuje jako prilezitost pro kohokoliv, bez ohledu na to, jakého je clovek
pohlavi, jakého je véku a bez rozdilu Grovné vzdélani, jako piilezitost budovat svoje

vlastni podnikani s malym nebo témét zadnym rizikem.

Asociace SELDIA se zaméfuje téZ na podporu vyhod ptimého prodeje, a
predevsim podporuje jeho diveéryhodnost. Snazi se, aby lidé pochopili, jak vlastné pfimy
prodej funguje a jaké vyhody tato oblast podnikéni ptinasi do Evropy. Dulezitou soucasti
¢innosti asociace SELDIA je téz zachovani a ochrana nejvyssich standardu etiky, ochrany

firem piimého prodeje, distributorti a zakaznikd. 2

3.3.3A0P

Hlavnim poslanim Asociace osobniho prodeje je edukace, ochrana a podpora
¢lenskych spolecnosti pfimého prodeje a jejich prodejct. Cilem asociace je prosadit
etické chovani v pfimém prodeji a objasnit Siroké vefejnosti, co je to pfimy prodej a

jakym zptisobem funguje. %

,, Predmétem cinnosti sdruzeni je podpora zdajmii clenut s ohledem na spolecny

zpusob prodeje formou primého prodeje.

., Sdruzeni podporuje zajmy primého prodeje tim, Ze odborné i laické verejnosti objasinuje
Jjeho existenci, formy, hospodarsky vyznam a vyhody pro spotiebitele a obchodni zdstupce
nebo distributory. Spolupracuje se Skolami a vzdelavacimi institucemi s cilem zvysit

informovanost o primém prodeji mezi studenty a pedagogy. “%°

24 Seldia. Mission and Objectives. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na WWW:
https://www.seldia.eu/mission

% Asociace osobniho prodeje. Posldni a cile. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na WWW:
https://www.osobniprodej.cz/poslani-a-cile

% Asociace osobniho prodeje. Stanovy. [online]. [cit. 2019-03-29]. Dostupné na WWW:
https://www.osobniprodej.cz/stanovy/28733796/stanovy_aop_03_2017.pdf
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4 Multi-level marketing v Kannaway

Tato kapitola se vénuje spolecnosti Kannaway. Je vymezena vize a soucasna
situace spoleCnosti. Jsou ptedstaveny produkty spolecnosti Kannaway. Dale je
vysvétleno, jak je mozné se spolecnosti spolupracovat, jakym zplisobem se zfizuje
registrace a buduje sit’ ve spolecnosti. Zavér této kapitoly rozebira a analyzuje

marketingovy plan firmy.

4.1 Kannaway
Kannaway je americkd MLM spolec¢nost. Odstartovala svoji drahu v roce 2014

v USA. Na misté je poznamenat, ze Kannaway od roku 2014 putsobila pouze na
americkém trhu a na evropsky trh expandovala teprve na zacatku roku 2018. Nyni
expanduje firma do dalSich kontinentd po celém svété. Dulezité je také zminit
informaci, Ze za Kannaway stoji spolecnost Medical Marijuana. Tato spole¢nost
vznikla v roce 2009 a stala se prvni spolenosti na svété, ktera vyvinula standardy
kvality pro vyrobu konopi. Ve spole¢nosti Medical Marijuana vystupuje osobnost
jménem Dr. Stuart Titus, ktery je uznavanym expertem a odbornikem ve svété pies
l1€katské konopi. Pro firmu Kannaway pfednési na téma konopi a nechybi témét na
zadném velkém seminafi ¢i meetingu, ktery Kannaway potadd v jednotlivych

meéstech po celé Evropé.

4.2 Vize a soucasna situace spole¢nosti
Vize spolec¢nosti, nebo cesta, kam smétfuje spoleCnost Kannaway, je stat se

piedni svétovou jednickou mezi firmami distribujicimi kvalitni produkty
z lékarského konopi, nejen mezi firmami v odvétvi sitového marketingu, ale
obecné mezi véemi. Mezi dal$i vize a velké cile patii dostat produkty z 1ékaiského
konopi s prvotiidni svétovou kvalitou do vSech rodin na svété. Kannaway byla
prvni spolecnosti s produkty z 1ékarského konopi v odvétvi MLM a piimého
prodeje. Jeji wsili je dostat do podvédomi lidi, jak silné u€¢inky ma lékarské konopi
s vysokym obsahem CBD. Chce pomoci lidem ke kvalitnimu zivotu, moznost
splnit si jejich sny, zlepsit své zdravi a zdravi v okoli svych blizkych a edukovat

lidi vice o tzv. endokanabinoidnim systému a G¢incich konopi.
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4.3 Produkty spole¢nosti Kannaway

Spole¢nost Kannaway je dcefinou spole¢nosti Medical Marijuana. Ta se od
zaCatku svého ptisobeni na trhu vénuje konopnému pramyslu. Spole¢nost
Kannaway se rozhodla stat se prvni firmou piimého prodeje s exkluzivni kvalitou
svych CBD vyrobkil. Sortiment spole¢nosti se rozrista pomalu, protoze si firma

dba na to, aby své produkty méla s nejexkluzivnéjsi kvalitou s vysokym obsahem

CBD.

Nez se blize podivame na portfolio produkti, které firma nabizi, je dilezité si
definovat rozdil mezi latkou CBD a THC. Kannaway se zaméfuje na vyrobu
produktli s vysokym obsahem CBD. Tato latka pochazi z konopi setého, které je
uréené pro lékarské ucely. Zatimco THC je latkou psychotropni a pochdzi

Z rostliny konopi indického.

Na misté je reflektovat i situaci tykajici se samotnych produktd, které lze
Vv portfoliu firmy nalézt. Sortimentem spole¢nosti jsou tedy produkty z lékaiského
konopi, kde je dbano na vysokou kvalitu kazdého prodavaného produktu. Co je
velmi dilezit¢ zminit, je skutenost, Ze spoleCnost Kannaway si zaklada na
trojitém laboratornim testovani pii vyrobé svych produkti. A to pred tim, nez
samotny produkt je prodan koncovému uZivateli. Na tento zptisob ma spolecnost
Kannaway patent. Tim, co jesté¢ odliSuje produkty Kannaway od potencialni
konkurence je rostlinnd smés Bi-Bong, ktera je pfidavana do produktt. Jedna se o
bylinné smési s piesné¢ stanovenym tajnym slozenim, které byli po staleti
pfedavany napfi¢ rodinnou linii doktord, a které méli v davnych dobéach

k dispozici pouze ¢lenové kralovské rodiny vychodni Asie.

Jednim z nejunikatnéjSich produkt spole¢nosti je vyrobek Pure gold — Cisty
olej, v Kannaway je mu téz ptezdivano zlaty olej. Tento produkt je velice unikatni,
a to predevsim z toho diivodu, Ze obsahuje plné spektrum vsech kanabinoidt. Jak
bylo zminéno, aby i tento vyrobek spliloval vysoké standardy na kvalitu, kazda
davka tohoto oleje podstupuje pokrocily, slozity proces trojitych laboratornich
testl, kde se ovétuje, zda olej neobsahuje rozpoustédla, tézké kovy, nebo jiné
Skodlivé latky. Dal$im skvélym produktem je mast Salve, kterd je velmi dobra na
suchou, hrubou a poskozenou pokozku, kde je také i smés Bi-Bong. Tato mast
byla vyhlaSena jako nejlepsi mast roku v ¢asopise Vogue. Specialnim produktem

spolecnosti jsou esencidlni oleje. Ty sice neobsahuji CBD, ale maji vysoky obsah
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rostlinnych smési Bi-Bong. Velice revolu¢nimi produkty jsou produkty Power
protein a tzv. Supergreens. Power protein je exkluzivni konopny protein, kde je
vysoky obsah proteinu a téz rostlinné smési Bi-Bong. Supergreens je velmi
populédrnim produktem. Jedna se o produkt slozeny z vice nez 40 riiznych super
potravin, doplnény o slozku Bi-Bong. Kannaway nedavno piedstavila nové i sérii
kosmetiky. Pokud se bavime o revolu¢nich produktech, je potieba zminit jesté
jeden a tim je tzv. Hemp Vap. Jde o vaporiza¢ni pero pro CBD olej. Tento
vaporizér nevyuzivd nikotin, je volny od THC a nezapacha. Je urceny pro

okamzity ti¢inek na nervovy systém a pozndvaci funkce.

Spole¢nost Kannaway se téz zaméfila na vyvoj konopného obleceni. Jiz dnes
je mozné si koupit obleceni jako jsou ¢epice, tricka. Nové doplitky jako penéZenky
a pasky ke kalhotam. Odévy z konopi jsou trvanlivé, ekologické, odolné proti

plisnim, mikrobtim a UV zafeni.

4.4 Zpusob spoluprace s Kannaway
Spoluprace s Kannaway by se dala rozd¢lit na ¢tyfi kategorie, jakym zplisobem

S ni Ize spolupracovat. Prvni moznosti je pouze koncovy zékaznik, ktery si formou
ptimého prodeje nakupuje produkty od fadné registrovaného partnera ve spolec¢nosti
Kannaway. Partner mu je prodava bud za velkoobchodni ¢i maloobchodni ceny.
Druhou moZnosti je, Ze se ¢lovék zaregistruje do Kannaway jako tzv. preferovany
zékaznik. To znamena, Ze si produkty objedndva sam za velkoobchodni ceny. Tteti
variantou spoluprace je, ze se preferovany zakaznik rozhodne, ze si chce ptivydélat
prodejem produktt dal§im lidem. Nakupuje tedy produkty za velkoobchodni cenu a
s maloobchodni marzi prodava. Posledni formou spoluprace je tvorba distribu¢ni ¢i
obchodni sité ve spole¢nosti. To nejcastéji probihd zpiisobem, ze se ¢lovek zaregistruje
do Kannaway jako ftadny partner, je zaroven ,samospotiebitelem® produkt
spolecnosti a vytvaii svoji vlastni organizaci, svoji vlastni firmu, kde jeho cilem je
dosaZeni pasivniho piijmu. Jeho sit’ nasledné¢ miiZze mit rtiznou strukturu. Mlze se
skladat z prodejct, zdkaznikl a dalSich partnerd, kteti téz chtéji vytvaret svlyj pasivni

ptijem tvorbou distribucni sité.
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4.5 Registrace do spoleCnosti
Registrace do spole¢nosti Kannaway se zfizuje po dobu trvani jednoho roku.

Partner se do spolecnosti registruje jako tzv. Brand Ambassador (déale jen BA). Za
BA je ro¢ni pozadovany poplatek 47.80€. Vzdy po jednom roce je potieba znovu
uhradit BA poplatek. Pfi registraci partner ziska svoji virtualni kancelat na
webové strance Kannaway, nastroje pro Skoleni, podporu spolecnosti a

administrativni podporu.

4.6 Budovani sité

Pro budovani obchodni sité¢ ve spolecnosti Kannaway je pfipraveno spousty
pomucek. Prvnim krokem nove¢ registrovaného partnera do spole¢nosti je vytvorit
si svij jmenny seznam kandidati. Na tento seznam by partnefi méli vypsat
vSechna jména, kterd je napadnou bez toho, aniz by délali za n¢koho jiného
rozhodnuti. Pro tento krok spole¢nost Kannaway pfipravila pro vSechny partnery
podpirny dokument, ktery je provazi cestou celého podnikéni v Kannaway. Jsou
tohoto dokumentu je prave tzv. aktivator paméti pro seznam kandidati. Dalsi
pomtucky, které partnefi mohou vyuZit pii budovani sit¢ jsou napiiklad letaky

s produkty, elektronické brozury a rtizné ¢lanky o CBD.

4.7 Marketingovy plan a systém odménovani
Marketingovy plan u spolec¢nosti Kannaway je velmi specificky. Jeho hlavni

vyhodou je, Ze je prizptisoben a vytvoien na podminky dne$ni naro¢né doby. Mnoho
marketingovych plant funguje tak, Ze vyplaci malé provize v zacatku. Spole¢nost
Kannaway si moc dobfe uvédomila, Ze tohle je ta chyba, protoZe je pro lidi velmi
dulezitd motivace na zaCatku, a proto je zde mozné si na zacatku vydélat velice
zajimavé provize. Tak, jako v kazdé MLM spolecnosti i zde ma kazdy produkt svoji
bodovou hodnotu, na jejiz zakladé se poté vypocitavaji provize. Charakterizujme si

odli$nosti a prvky revolucnosti tohoto marketingového planu.

Prvni, jak jsme zminili, je moZnost mit vysoké provize z pfimé registrace
svych partnerti. Na zavislosti velikosti startovaciho balicku, je moznost si pro partnery
vydé€lat od 1.000 az do 7.000 k¢ provizi za ptfimou registraci. Dal§im velmi zajimavym
bonusem je program 3 for free, ktery umoznuje partnerum ziskat produkty zdarma.

Staci ziskat do struktury tfi zdkazniky, ktefi udélaji mési¢ni objednavku v néjakém
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objemu. Vy mate narok ptisti mésic ziskat produkty zdarma v hodnoté primeéru téchto

objednavek.

VétsSina firem pouziva marketingové plany, kde musite budovat mnoho
vzdalenych vétvi a je dnes velice tézké v téchto firméach vybudovat stabilni ptijem.
Ve spolecnosti Kannaway sta¢i budovat pouze tii vétve, kde pouze dveé vétve se
buduji do hloubky a ve tieti sta¢i udrzet zbytkovy obrat 110 bodt. Velkou vyhodou
je, ze s jednou vétvi vam pomaha sponzor a druhou vétev budujete sami. Bodové
hodnoty se vypocitavaji z obou dvou vétvi v poméru 60/40. Uvedeme si prakticky
priklad. Pokud budete chtit byt na pozici Executive Director, ktera vyzaduje obrat
5.000 bodu. U této pozice je tedy potieba, abyste v jedné vétvi méli 3.000 bodi
(zminovanych 60 %) a ve druhé vétvi potiebujete zbylych 2.000 bodi (zminovanych
40 %). Samoziejmé nesmime zapomenout na zbytkovy obrat 110 bodl ve Vasi tieti

vEtvi.

Jaky je ale hlavni stavebni kamen celého marketingového planu? Je to tzv.
minimalni pfijem garance. To znamena, Ze kdyZ se dostanete na urCitou pozici ve
spole¢nosti Kannaway, tak Vam firma garantuje minimalni pfijem, ktery je na tuto
pozici stanoveny. Tento minimdalni garantovany piijem zacina na pozici Executive
Director a pokracuje dal na vysSich pozicich. Diky tomu mate jasnou piedstavu, Ze
kdyz dosdhnete urcité pozice, tak vam firma garantuje, Ze dostanete urcitou

vyplacenou ¢astku, anebo vice podle ostatnich bonust, které se vam nactou v kariéte.

5 Marketingovy vyzkum
Marketingovy vyzkum v této bakalarské praci slouzi ke zjiSténi uCinnosti
obchodniho modelu Multi-Level marketingu. Ma za kol nam téz prozradit, jak lidé

vnimaji tento obchodni model a zda maji néjaké povédomi o spolec¢nosti Kannaway.

Marketingovy vyzkum ma mnoho definic. Smith a Albaum definuji marketingovy

vyzkum jako ,,systematické a objektivni hledani a analyzu informaci, relevantnich

K identifikaci a reSeni jakéhokoliv problému na poli marketingu. “%’

21 KOZEL, R., MYNAROVA, L., SVOBODOVA, H. Moderni metody a techniky marketingového
vyzkumu. Praha : Grada Publishing, a.s., 2011. ISBN 978-80-247-3527-6. s. 13.
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Dalsi z vybranych definic je od Svobodové: ,, Doddva, zZe se jedna o cilevedomy
proces, ktery smeruje k ziskani urcitych konkrétnich informaci, které nelze opatrit

Jjinak. <

5.1 Proces marketingové vyzkumu
Kazdy marketingovy vyzkum se d€li na dvé etapy. Tyto dvé etapy jsou

V navaznosti na sob¢. Prvni je etapa piipravy vyzkumu a druhd je etapa realizace

vyzkumu.

Prvni i druhé etapa se sklada z nékolika po sobé jdoucich krokt. Tyto kroky na

sebe téz navazuji.
Pripravna etapa se sklada z nasledujicich kroku:

1. Definovani problému, cile
2. Orienta¢ni analyza situace

3. Plan vyzkumného projektu

Realizac¢ni etapa se sklada z nasledujicich krokd:

Sbér udajt
Zpracovani shromazdénych udaji
Analyza Gdajt

Intepretace vysledkli vyzkumu

N o 0 &

Zavéreéna zprava a jeji prezentace?

28 KOZEL, R., MYNAROVA, L., SVOBODOVA, H. Moderni metody a techniky marketingového
vyzkumu. Praha : Grada Publishing, a.s., 2011. ISBN 978-80-247-3527-6. s. 13.

2 KOZEL, R. a kol. Moderni marketingovy vyzkum. Praha : Grada Publishing, a.s., 2006. ISBN 80-247-
0966-X.s. 70 - 71
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5.2 Plan marketingového vyzkumu

Definice zkoumaného problému a cil vyzkumu

Multi-Level marketing ve zkratce MLM, téZ je mozné pouZit vyrazy jako network
marketing, sitovy marketing nebo viceuroviovy marketing. Jedna se o lety provéfeny a

pouzivany obchodni model rtiznymi spole¢nostmi.

Hlavnim problémem tohoto obchodniho modelu je jeho negativni image mezi
lidmi a nizké povédomi o ném. Marketingovy vyzkum se tedy zaméfi na tento typ

podnikani.

Cilem vyzkumu je zjistit, jak lidé vnimaji MLM, zda maji néjakou zkuSenost
s timto typem podnikani, a pokud vstoupili, jaky byl jejich hlavni motivacni faktor
vstupu. Bude nés také zajimat, zda lidé uz nékdy slyseli o spole¢nosti Kannaway a jeji

vyrobcich.

Piedstavy o tom, co miizeme od vyzkumu ocekavat

Pochopit, jak dilezitou hraje roli vztah se zakaznikem ¢i obchodnim partnerem.

Vzbudit v lidech zvédavost a vice se zajimat o odvétvi MLM.

Vymezeni zakladniho souboru

Zakladnim souborem jsou lidé na socialnich sitich, ktefi projdou prvni filtra¢ni
otazkou. Tato otazka se tyké toho, zda se uz doty¢ny setkal n¢kdy ¢i slysel o pojmu MLM.
V piipadé naseho dotazniku nas zajimaji predevsim ti respondenti, ktefi odpovi na tuto
otazku ano. Pokud by dale odpovidal respondent, ktery se s timto pojmem jesté nikdy
nesetkal, mohlo by tak dojit k tomu, Ze by si odpovédi vymyslel nebo jen nahodné
oznacoval a snizoval by tak kvalitu samotného dotazniku. Z hlediska ¢asové dostupnosti
a finan¢nich moZnosti byl marketingovy vyzkum realizovan prostfednictvim socialnich

Siti.
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Dotaznik celkem zodpovédélo 156 respondenti. Z nichz 120 proslo prvni filtra¢ni

otazkou a mohli tak pokracovat v dotazniku dale.

Metody a techniky sbéru dat

V tomto marketingovém vyzkumu byla vyuzita technika dotaznikového Setteni,
které se fadi mezi metody kvantitativni. Realizace dotazniku probihala prostfednictvim

serveru google® a jeho formulafi a dotaznik byl $ifen po socialnich sitich.

V dotazniku se nachazeji uzaviené otazky, na které v nékterych piipadech
respondent odpovida pouze ano/ne a u nékterych vybira z nékolika moznosti pouze jednu
odpovéd. Cely dotaznik je slozen celkem z 13 otdzek. Prvni otdzka je otazkou filtracni,
diky které pozname, zda respondent spada do zdkladniho vymezeného souboru a miize
tak pokracovat dal ve vypliiovani dotazniku. 11 otdzek je uzavienych, kde respondent
vybira jednu z nabizenych moznosti a 1 otazka je oteviend, u které respondent odpovida

podle svého uvazeni.

Dotaznik, ktery byl pfedmétem vyzkumu je zde uveden v ptiloze ¢. 1.

Casovy harmonogram

e biezen 2019 — ptfedvyzkum ze vzorku ndhodné€ vybranych respondentii
e duben 2019 — zvetejnéni dotazniku na socialni sité

e kvéten 2019 — zpracovani dat vyzkumu

Predvyzkum

Predvyzkum slouzi k tomu, aby bylo zjisténo, zda je dotaznik pro respondenty
pochopitelny, otazky srozumitelné polozeny a vhodny pro sbirani dal$ich tdaju. Pilotaze

se zucastnilo celkem 10 respondentt, kteti spliiovali kritérium zakladniho souboru.

% DOKUMENTY GOOGLE. Dotaznik. [cit. 2019-05-30]. Dostupné z WWW: https://1url.cz/S5MhhE
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Tito respondenti pfi vypliovani dotazniku neshledali zadny problém. Z vysledka
se ukazalo, ze dotaznik je formulovan srozumitelné a jasn¢. Proto mohl byt dotaznik

1.5.2019 zveiejnén na socialnich sitich k vypliiovani.

Operacionalizace predmétu vyzkumu

Image a povédomi o MLM a spolecnosti Kannaway bude zkoumano v nasledujici

struktufe:

e Povédomi o MLM
e ZkuSenosti s MLM

e Spolec¢nost Kannaway
Postup operacionalizace vyzkumu
Formulace otdzek k vymezenym okruhiim problémii:
Povédomi o MLM

e Co je to Multi-Level marketing?

o Kde jste poprvé slySel/a o podnikani v Multi-Level marketingu?

e Dokazete fict firmu, ktera ke své distribuci vyuziva obchodni model Multi-Level
marketing?

e Jmenujte né¢jakou MLM firmu.

ZKkusenosti s MLM

e Mate vlastni zkuSenost s podnikdnim v MLM?

e Pokud jste vstoupil/a do MLM, jaky byl ten hlavni dGvod, pro¢ zacit podnikat
V této branzi?

e Jaky typ reklamniho sd€leni nejvice preferujete pti koupi n¢jakého produktu?

Spolecnost Kannaway
e Znate spolecnost Kannaway?
e Vite, jaky sortiment produktd nabizi firma Kannaway?

e Kde jste pfisli do styku s firmou Kannaway?
e Jaky mate nazor na kvalitu a cenu produktii firmy Kannaway?
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Statistické zpracovani

Zpracovani ziskanych dat bude provedeno prostfednictvim programu Microsoft
Excel, a to formou tabulek, grafii a bude doplnéné slovnim hodnocenim.

5.3 Vysledky vyzkumu a jejich interpretace

Prvni otazka je otazkou filtra¢ni, ktera méla za ukol zjistit, zda respondenti uz
nékdy slySeli o pojmu MLM neboli Multi-Level marketing. Z celkovych 156
respondentl zodpovédélo celkem 120 respondentd, Ze o pojmu MLM uz v nékteré

souvislosti slysSeli.

Graf & 1 ShySeli jste uz nékdy o pojmu MLM neboli Multi-Level marketing®

Slyseli jste uz nékdy o pojmu MLM neboli Multi-Level
marketing?

= ANO = NE

Druha otazka se tyka pohlavi respondenti. Z celkovych 120 respondent,
kteti prosli prvni filtraéni otdzkou zodpovédé€lo na tuto otdzku celkem 68 zen a 52

muzl. Kazdé pohlavi mé jiné pfemysleni, ndzory a postoj vi¢i tomuto tématu.

81 Zdroj: Vlastni tvorba
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Graf & 2 Jaké je vase pohlavi*

Jaké je vase pohlavi?

= muzi = Zeny

Treti otazka se pta respondentl na to, co je to Multi-Level marketing.
Nejvice odpovédi bylo jak na strané muzu, tak na strané Zen u varianty, ze se jedna
o podomni prodej. Zen odpovidalo 22 a muzi 16. Na moZnost, Ze se jedna o
pyramidu nebo letadlo odpovédélo 11 muzii a 15 Zen. Zde jde krasné vidét, jak je
MLM mezi lidmi Spatné pochopeny a jaka je vlastné jeho opravdova filozofie.
Nejméné odpovédi je u moznosti, Ze jde o néjaky podvod, kdy tuto moznost volilo

5 muzi a 3 Zeny.

32 7droj: Vlastni tvorba
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Graf & 3 Co je to Multi-Level marketing®

Co je to Multi-Level marketing?
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Ctvrta otizka zjistuje, kde poprvé respondenti slyseli o podnikani v Multi-
Level marketingu. Nejvice odpovédi zde miizeme zaznamenat na strané obou pohlavi, a
to u odpovédi, ze se s timto pojmem setkali od svého kamarada ¢i kamaradky. Tuto
odpovéd’ oznacilo 42 Zen a 34 muzi. Na zakladé poctu této odpovédi bychom si mohli
dovolit tvrdit, Ze MLM je opravdu vztahovy marketing. Je postaven na diivéfe a na tom,
ze o prilezitosti v sitovém marketingu bychom opravdu méli nejprve fict nékomu, komu
vétime a kdo vEéfi ndm. Druha nejvice ¢etna odpovéd’ je internet. Zde mame 17 odpoveédi
na stran€ Zen a 11 na strané muzd. To téz svédCi o tom, Ze dneska uz se o sitovém

marketingu hodné¢ mluvi i na internetu. Nejméné odpovédi je u mozZnosti literatura a

Casopisy, diskuze ¢i ¢lanky.
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Graf ¢. 4 Kde jste se setkali s pojmem MLM

45

40

35

30

25

20

15

10

Kde jste se setkali s pojmem MLM?

42
34
17
11
6 5
3 2
I E—
Zeny Muzi
B Od kamardda Minternet M Literatura ¢lanky, ¢asopisy, diskuze

Pata otazka se vénuje otdzce, kterd zjist'uje, jestli respondenti znaji n¢jakou

MLM spole€nost. U této otazky velkd vétSina obou pohlavi odpovidala moZznosti ANO,

ze znaji. 52 zen a 41 muzl znaji néjakou MLM spolecnost. Pouze 16 zen a 11 muzi nezna

zadnou MLM spolecnost.

Graf & 5 Zndte néjakou MLM spolecnost™
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Sesta otazka se vztahuje k piedchozi otazce. Jednalo se o otevienou otazku, na

kterou respondenti odpovidali dle vlastniho uvaZeni a svych znalosti. Ptd se, zda

respondenti uz nékdy slySeli nebo dokaZou jmenovat jednu firmu, kterd pouziva ke své

3 Zdroj: Vlastni tvorba

35



distribuci principu MLM. Nejvice odpoveédi zaznamenala odpovéd’ spole¢nost Amway.
17 zen a 15 muza napsali tuto firmu. Je to mozna i predevsim proto, Ze spolecnost Amway
je vlibec prvni spolecnosti v odvétvi MLM a je na trhu uZz pies 60 let a proslapala cesticku
MLM. Druhou nejzndméjsi firmou, kterou respondenti jmenovali, byla spole¢nost
z Némecka LR. Co se tyka cisté kosmetickych firem jako je Oriflame, Avon nebo Mary
Kay, tak u té€ch jsme zaznamenali nejméné odpovédi. U muzii dokonce nikdo nejmenoval

spole¢nost Oriflame, zatimco tuto spole¢nost jmenovalo 5 Zen.
Graf & 6 Jmenujte MLM firmu3®

Jmenujte MLM firmu
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Sedma otazka se zamétuje na to, jestli respondenti maji néjakou vlastni zkusenost
S podnikdnim v MLM. Odpovéd’ zakaznik volilo 24 Zen, naproti tomu pouze 12 muzi.
Zeny jsou v tomto ohledu jiné nez muzi. KdyZ napiiklad kolegyné donese do prace
katalogy s produkty, zeny rady produkty vyzkousi a stavaji se asto pouze zakaznice.
S tim souvisejici 1 odpoveéd’ prodejce, kterou téz zaskrtlo 14 Zen a pouze 5 muzt. To je
naprosto podobny piibéh s katalogy, kdy zeny se vice stylizuji do pozic prodejcli nez
muzi V odvétvi MLM. Naproti tomu naopak, co se tykalo odpovédi budovatel sité, tu
zvolilo celkem 15 muzl a jen 5 Zen. Z toho bychom mohli vice vydedukovat muzsky
podnikatelsky charakter, ze muzi jsou vice dravy po obchodni ¢innosti nez zeny. 16 Zen
z celkovych 68 dotazovanych nema zadnou zkusenost s MLM. 13 muzi z celkovych 52

dotazovanych téz nemé zadnou ptredchozi zkusenost s podnikdnim v MLM.

% Zdroj: Vlastni tvorba



Graf & 7 ZkuSenosti s MLM®®
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Osma otazka se zajima o hlavni diivod, ktery respondenti méli, pokud vstoupili
do odvétvi podnikani v MLM. Z ptedchozi otazky vime, Ze 16 Zen a 13 muZi nemaji
zadnou zkuSenost v podnikani v MLM, tudiz tuto otdazku nezodpovédéli. Hlavnim
aspektem sitového marketingu a cilem kazdého ucastnika tohoto programu je dosazeni
ptidané hodnoty, kterou sitovy marketing nabizi, a to je finan¢ni svoboda. Tuto odpoveéd’
volilo celkem 19 Zen a 17 muzi. Na druhém misté opét hraly roli finance a 15 Zen a 13
muzi volili odpovéd’, Ze vstoupili do sitového marketingu za ucelem néjakého vedlejsiho
prijmu ke svému stavajicimu zaméstnani ¢i stavajicimu podnikani. Naopak nejméné
odpovédi, pro€ respondenti vstoupili do MLM, bylo zaznamenano u odpovédi kvili sleveé
na produkty a u odpovédi cestovat a poznavat nové lidi. V téchto dvou moZnostech

odpovédelo stejnym poctem 5 Zen na ob& dv€é moznosti a 2 muzi.

3 Zdroj: Vlastni tvorba
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Graf & 8 Divod vaseho vstupu do MLM®'

Davod vaseho vstupu do MLM?
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Devata otazka se pta na to, jaky typ reklamniho sdéleni respondenti preferuji pii
volbé a koupi urcitého produktu. Tato otazka je velice zajimavym paradoxem a hned si
vysvétlime pro¢. V dnesni dobé ma u nas MLM velice Spatnou poveést, a to predevsim
proto, Ze se o to zaslouzili lidé, ktefi zde propagovali v 90. letech MLLM piilezitosti. Délali
to naprosto Spatnym zpusobem, coZ poskodilo jméno samotného obchodniho modelu. Pii
tom tento obchodni model je naprosto skvély a velice spravedlivy. Pozdéji se k tomu
pridaly existence rtiznych nelegdlnich ponzi schémat a pyramid, kde lidé ztratili své
penize. Tyto udalosti na popularit¢ MLM bohuzel moc nepfispély. Nicméné podivejme
se na vysledky u této otazky. 39 Zen a 30 muzii odpovédélo, Ze si nejradéji kupuji produkt
¢i sluzbu na zéklad€ doporuceni od svych zndmych. Jinymi slovy miZeme tvrdit, Ze
vSichni na svété jsme soucasti MLM, jenom o tom nevime a nedostdvame za to zaplaceno.
Tak v ¢em je tedy problém a lidé na MLM nadavaji? Tato otazka zlstava nevyfeSenou.
Rozhodnuti na zaklad¢ reklamy v televizi odpovédélo celkem 15 Zen a 11 muzd.

Nejmensi vliv maji billboardy, kde odpovidalo 5 Zen a pouze 3 muzi.

87 Zdroj: Vlastni tvorba
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Graf & 9 Reklamni sdéleni®®
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Desata otazka uz byla zaméfena konkrétné, a to na spole¢nost Kannaway. Ptala
se respondentll na to, zda uz se nékdy setkali se spole¢nosti Kannaway. U této otazky
odpovidalo celkem 98 respondentti, ze nikdy neslySeli o spolecnosti Kannaway a jejich
produktech. 22 respondenti uvedlo, Ze spole¢nost Kannaway uz zaregistrovali. Z této
otazky nam jasné vyplyva fakt, Ze spole¢nost Kannaway je opravdu novou spolecnosti na

¢eském trhu a témét nikdo o ni jeSté nevi.
Graf & 10 Zndte spole¢nost Kannaway®

Znate spolecnost Kannaway?
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38 Zdroj: Vlastni tvorba
39 Zdroj: Vlastni tvorba

39



Jedenacta otazka navazuje na otazku predchozi a tykala se toho, zda respondenti
znaji sortiment produktl, které nabizi spolecnost Kannaway. U této otazky odpovidali
respondenti skoro stejnym pomérem jako u otazky ptredchozi. 100 respondentii
odpovédélo, Ze neznaji sortiment firmy a 20 odpovédélo, ze védi, jaky sortiment firma
Kannaway nabizi. 2 respondenti, kteti u ptredchozi otazky odpovédéli, ze znaji spolecnost

Kannaway uz si zfejmée nejsou védomi toho, o jaky sortiment vyrobka se jedna.
Graf & 11 Zndte sortiment firmy Kannaway?*

Znate sortiment firmy Kannaway?

= ANO = NE

Dvanacta otazka zjistuje, kde respondenti pfisli do styku se spolecnosti
Kannaway. Zde z odpovédi jde krasné vidét, jak internet a socialni sité ovladaji dnesni
svét, a jak se vSechno §ifi nejrychleji virtudlng. 98 respondenti odpovédelo, Ze se
nesetkali viibec se spole¢nosti Kannaway. Pouze 3 z nich odpovédéli, ze jim to fekl nékdo
ze znamych. 15 respondentti uvedlo, Ze se o spole¢nosti dozvédeli pravé diky socialnim
sitim. Ostatni 4 respondenti uvedli, Ze firmu zaregistrovali nékde na internetu. Z této
otazky nam jasné vyplyva, Ze socialni sit¢ a internet jsou V dnesni dobé velice silné

médium pro reklamu.
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Graf & 12 Kde jste se setkali s Kannaway?*
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Trinacta otazka byla posledni otizkou tohoto marketingového vyzkumu.
Zjistovala, jaky maji respondenti ndzor na kvalitu a cenu produktd firmy Kannaway.
Nejvice respondentil, celkem 100 zodpovédeélo moznost, Ze nemaji dostatek informaci
k tomu, aby mohli posoudit vysi cen za produkty ve spolecnosti Kannaway. Jedna se zde
hlavné o ty respondenty, kteti zodpoveédéli na otdzku Cislo jedenéct, zda znaji sortiment
spolecnosti. Pouze 1 respondent odpovédél, Ze ceny jsou v porovnani s konkurenci velmi
dobré a jen 2 respondenti odpovédéli, ze ceny jsou piijatelné. 17 respondentti odpovédélo,
ze ceny jsou vysoké. Respondent, ktery jako jediny odpovédél, ze ceny jsou v porovnani
s konkurenci velmi dobré ziejmé byl clovek, ktery se umi v konopi pohybovat. Zné dobie
jeho cenu, pozna, jak ma vypadat kvalitni sloZeni dobrého produktu z konopi a obecné se
VvV této problematice velmi dobfe vyznd. Totéz bychom mohli tvrdit i o dvou
respondentech, kteti odpovédéli, Ze ceny jsou pfiijatelné. Zbylych 17 respondenta, kteti
odpovidali, Ze ceny jsou vysoké, o této problematice naprosto nic nemtizou védét. Neznaji
cenu konopi a zfejm¢ ani nepoznaji, jak mad vypadat slozeni kvalitniho produktu

vyrobeného z konopi.

4 Zdroj: Vlastni tvorba
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Graf & 13 Nazor na kvalitu a cenu produktit*

Nazor na kvalitu a cenu produktl Kannaway?
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5.4 Shrnuti vyzkumu
Dotaznik vyplnilo celkem 156 respondentt. Pouze 120 z nich proslo prvni

filtraéni otdzkou, ktera se respondenti ptala na to, zda uz se nékdy setkali
s pojmem MLM. Téchto 120 respondentii mohlo pokracovat dale ve vypliovani
vyzkumu. Dotaznik vyplnili vSichni respondenti, tedy zminénych 156, nicméné
pro zachovani kvality dotazniku byly brany pouze odpovédi od respondentty, kteti
prosli prvni filtracni otazkou. Kdybychom brali odpovédi vSech zucastnénych,
mohlo by dojit k riznému domysleni ¢i zkresleni odpovédi, nybrz respondenti,
kteti se s pojmem MLM jesté nikdy nesetkali, tak si jednoduse odpoveédi mohli

nahodné vybirat a vymyslet.

Na vyplnéni se podilelo celkem 68 Zen a 52 muzi. Procentualné je to
zaokrouhlené 57 % zen a 43 % muzl. Z hlediska vypliovani dotazniku je dobré,
ze jde o témet vyvazeny pomér mezi zenami a muzi. Celkem 77 % respondentt
odpovédélo na prvni filtracni otazku, ze uz se n€kdy setkali ¢i slySeli 0 pojmu
MLM. 33 % respondentti odpovédelo, ze pojem neznaji, a tudiz se do celkového

hodnoceni vyzkumu nepocitali.

V prvni ¢asti dotazniku jsme se respondentl ptali na obecné véci, které se

tykaji MLM. Zjistovali jsme, zda respondenti védi, nebo maji né¢jakou piedstavu

42 7droj: Vlastni tvorba
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0 tom, co je to MLM, a kde se s timto pojmem poprvé setkali nebo o ném slyseli.
Nejvice respondentl odpovidali, Ze se jedna nejspiSe o néjaky podomni prodej
nebo pyramidu ¢i letadlo. Z toho vyplyva zna¢néd neinformovanost respondentii a
Spatné pochopeni celého obchodniho modelu MLM. Na viné jsou urcité prvni
MLM spolecnosti, které zde vznikaly v 90. letech a poskodily jméno celému
odvétvi. To pfedevsim z divodu, Ze lidé, ktefi byli zapojeni v téchto letech do
MLM tento obchodni model $patn¢ pochopili, pojali a slibovali lidem v podstaté
penize bez prace nebo za minimum prace. Pozdéji se k tomu piidaly nelegalni
ponzi schémata a pyramidy, které vyuzily legalniho a seriozniho modelu MLM,
zamaskovaly se za n¢j a pouze ptipravily lidi o jejich penize. Naslo se ale i dost
respondentll, ktefi odpovidali, Ze jde o dobré podnikani a dobrou pfilezitost. Jde
tedy vidét, Ze se najdou i spravné€ informovani lidé o tomto obchodnim modelu.
Kdyz jsme se respondentt ptali na to, kde se s timto pojmem setkali, tak nejvice

z nich volilo moznost, Ze se s tim setkali od svého kamarada ¢i kamaradky.

V nasledujicich dvou otazkach jsme zjistovali, zda respondenti znaji
néjakou MLM spolecnost, a jestli dokdzi jmenovat néjakou konkrétni MLM
spole¢nost. Z vyzkumu jsme zjistili, ze celkem 52 Zen a 41 muzi zna néjakou
konkrétni MLM spole¢nost. V ndvaznosti na tuto otdzku byla respondentim
poloZena otazka oteviend, kde jsme se jich ptali na to, aby napsali konkrétni nazev
spole¢nosti, ktera vyuziva k dispozici MLM. V této oteviené otazce nikdo
z respondentti nejmenoval spole¢nost Kannaway. Jednim z diivodi mtze byt jeji
relativni kratké piisobeni na trhu a respondenti si spiSe vzpominali na jiné
dlouholeté spolecnosti na trhu. Nejvétsi zastoupeni otevienych odpovédi piinesla
spole¢nost Amway, kterd na ceském Uzemi pusobi uz néco kolem 60 let a je
nejstars$i MLM spolecnosti viibec. Dalsi spolecnost, ktera byla jmenovana
respondenty nejvice, byla spolecnost Herbalife, kterd je téZ na trhu pomérné
dlouho a respondenti tak méli velkou Sanci se s ni uz nékdy v Zivoté setkat. Treti
nejvetsi zastoupeni méla v odpovédich némecka spolecnost LR, kterd na ceském
trhu plisobi téz néco pies 30 let a je velmi popularni a zndma s jejich skvélym
sortimentem z kvalitni rostliny aloe vera. Z dalSich spole¢nosti respondenti jesté
zminovali spole¢nost Oriflame, Avon a Mary Kay. Spole¢nost Mary Kay dokonce
nejmenoval ani jeden muz, coZ mize vypovidat o tom, Ze se pfedevsim jedna o

spotfebni sortiment, ktery je urcen spiSe pro Zeny, jako je kosmetika apod.
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Dalsi otazky prizkumu mély za tikol zjistit, jaké maji respondenti vlastni
zkuSenosti se systémem MLM, jaky byl jejich diivod vstupu do tohoto podnikani,
pokud se do n¢&j pripojili, jaky typ reklamniho sdé€leni je jim nejvice piijemny a
podle ¢eho se rozhoduji tedy nejvice, v ptipade, ze si chtéji koupit néjaky produkt
nebo sluzbu. Co se zkuSenosti s MLM tyce, tak zde byly odpovédi ponékud
odlisné na strané¢ obou pohlavi. Naptiklad u Zen bylo nejvice oznacenych
odpovédi, ze maji nejvice zkuSenosti s MLM jako zakaznice. Tuto odpovéd’
oznacilo celkem 24 zen, naproti tomu tuto variantu oznacilo pouze 12 muzi. U
muzl nejvice odpovédi bylo u moznosti, Ze maji zkuSenosti jako budovatel
obchodni sité, kde tuto moznost oznacilo celkem 15 muzi a proti tomu pouze 5
zen. Na stran¢ Zen dominovala téz odpovéd’, Ze maji zkuSenost jako prodejce, kde
muzeme vidét celkem 14 odpoveédi a u muzi pouze 4 odpovédi. Na zékladé téchto
odpovédi bychom si mohli dovolit tvrdit, Ze Zeny jsou v MLM spise zvyklé se
stavét do role prodejct a nabizet produkty za katalogové ceny svym blizkym a
znamym. Za to muzi jsou nejspiSe vice budovatelé a roli prodejce produkti
V MLM nemaji moc radi. Co se tykalo odpovédi na otazku, jaky byl hlavni motiv
¢i divod vstupu respondentii do MLM, tak nejvice odpovédi u obou pohlavi
zastdvala mozZnost financni svoboda. Na druhém misté se zafadila moZnost
vedlejSiho pifjmu. Otazka devatd byla velice zajimava otazka se zajimavymi
vysledky prizkumu. V celém prizkumu jsme zjistili, Ze lidé pfili§ pozitivné
nevnimaji MLM obchodni model jako takovy. Pro mnoho z nich je to né&jaké
letadlo ¢1 pyramida. V této otazce jsme se ale paradoxné setkali s pravym opakem.
Lidé odpovidali, Ze nejradéji pii nakupu n&jakého produktu nebo sluzby preferu;ji
osobni doporuc¢eni od svého kamarada nebo znamého. MLM je ale pravé o
vztazich a doporuceni, a pfesto ho spousty lidi vnima negativnég, to je velice

zvlastni.

Posledni ¢ast dotazniku byla zaméfena konkrétné ke spole€nosti
Kannaway. Prvni dvé otazky této Casti se respondentl ptali na to, zda znaji
spolecnost Kannaway a jestli védi, jaky sortiment produktii tato spole¢nost nabizi.
Odpovédélo celkem 98 respondentil, Ze o spolecnosti nikdy neslySeli a pouze 22
respondentli, Ze spole¢nost znaji. Na otazku, zda respondenti znaji sortiment
spole¢nosti odpovédélo celkem 100 respondenttl, Ze neznaji produkty a sortiment
spolecnosti a pouze 20 respondentii odpovédelo, ze vi, jaké produkty firma nabizi.

Dalsi otazka zjisStovala, kde se respondenti dozvédéli o firmé¢ Kannaway. 98
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respondentii odpovidalo, ze se s ni nikde nesetkali. 15 z nich odpovédélo, ze
spole¢nost evidovali ne¢kde na socialnich sitich. Z toho lze vydedukovat, Ze
socidlnimi sitémi se dneska vSe §ifi velice rychle. Posledni otazka byla zaméfena
na cenu produkti a jak ji respondenti vnimaji. 100 z nich nema dostatek informaci,
aby to mohli posoudit. Celkem 17 respondentti odpovédélo, Ze ceny jsou vysoké
a pouze | uvedl, Ze ceny ve srovnani s konkurenci jsou srovnatelné. Na zaklade
uvedenych odpovédi Ize poznamenat, Ze spole¢nost Kannaway je opravdu novou
spolec¢nosti na trhu s kratkym piisobenim a tolik lidi jeSté o ni nevi, spiSe témet
nikdo. Co se tyka cen produktii, opét miizeme tvrdit, ze respondenti nemaji viibec
zadné informace, protoze vSichni tvrdili, Ze ceny jsou vysoké. Pfitom kvalita

produkt je pfimo umérna jejich cendm v oblasti konopi.

5.5 Navrhy na zlepSeni
Model MLM mé mezi lidmi bohuZzel negativni vnimani. Pfedchazet tomu, aby

to bylo jinak je velice slozité. Jako névrh na zlepSeni lep$iho vniméni tohoto
obchodniho modelu by mohlo byt, aby se o ném vice mluvilo nebo psalo jako o
seridznim podnikani, nikoliv podvodu ¢i pyramidé. Aby lidé méli dostatek odbornych
publikaci, kde je tento model dobie vysvétlen a lépe pochopili filozofii jeho
fungovani. Pozitivni by bylo, kdyby obc¢as vysel n&jaky ¢lanek ¢i video, kde by o
tomto modelu promluvil vetejnosti uznavany ¢loveék, nejlépe uznavany ekonom

v Ceské republice.

Co se tykd spolecnosti Kannaway, zde je téz jeSte¢ co vylepSovat.
Marketingovy vyzkum nam dal odpovéd’ na otadzku, Ze spolecnost neni mezi lidmi
pfiliS zndma a téZ ani unikatnost produkt. Virtudlni kancelaf sice obsahuje vse
podstatné pro partnery, ale bohuzel je velice nepfehledna a je potieba na ni
zapracovat. V Ceské republice zatim bohuZel neni ani velka podpora ve spoleénosti
Kannnaway. Kazda velka MLM spole¢nost ma ve velkych méstech v CR jednou do
meésice tzv. startovaci semindfe, kde jsou vSichni registrovani partnefi a novy
potencialni partnefi. Toto velmi napomahd k fungujici duplikaci. Toto bohuzel zatim
v Kannaway v CR neni, a proto se bude muset na tomto zapracovat, aby se tyto akce
konaly i v této spole¢nosti. Dalsi rovinou do budoucna by mél byt ¢astéji realizovany
pruzkum u partnerti a zakaznikli spolecnosti, ktefi maji osobni zkusSenost. Z toho

nasledné¢ management spolecnosti mize odvodit zaveéry, co a jak se ma upravit,
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zm¢énit, inovovat, aby spole¢nost celkové prosperovala a rostly obraty vcetné rastu

zakaznické i partnerské sité.
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Zavér
Cilem bakalarské prace bylo vysvétlit pojem Multi-Level Marketing jako
obchodni model, principy fungovani spolecnosti ptimého prodeje, provést analyzu
spole¢nosti Kannaway a zpracovat marketingovy vyzkum uGcinnosti Multi-Level

Marketingu.

Prace byla rozd¢€lena na teoretickou a praktickou cast. Teoreticka ¢ast prace byla
zam¢iena hlavné na samotny model MLM. Byl obecné vysvétlen tento pojem, principy,
na kterych tento model funguje, byly vysvétleny zédsadni rozdily mezi legalnim
podnikanim v MLM a neseriéznimi pyramidovymi schématy ¢i letadly. V zavéru
teoretické ¢asti byla predkladana doporuceni, jak vybirat tu spravnou MLM spolecnost
nebo podle ¢eho se fidit a rozhodovat véetné toho, jaké jsou nastroje uspéchu v tomto

podnikani.

Praktickd ¢ast prace se vénovala spolecnosti Kannaway. Byla obecné popsana
spole¢nost Kannaway a byla pfedstavena jeji soucasna situace a vize do budoucna. Bylo
charakterizovano portfolio produkti, zpisoby, jakymi lze s Kannaway spolupracovat a
registrovat se do spolecnosti. Bylo rozebrano, jak postupovat pti budovani sité. V zavéru
této kapitoly byl analyzovan marketingovy plan spole¢nosti Kannaway a jeho odliSnosti

od ostatnich MLM spolec¢nosti.

V druhé poloving praktické ¢asti byl proveden marketingovy vyzkum uc¢innosti
Multi-Level marketingu, kde byly téz polozeny zékladni otazky i na spolecnost
Kannaway. Nasledn¢ bylo provedeno shrnuti vysledkli marketingového vyzkumu a
V samotném zavéru prace byly piijaty navrhy na zlepSeni vnimani MLM jako obchodniho

modelu a navrhy na zlepsSeni ve spolecnosti Kannaway.
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Seznam zkratek
MLM — Multi-Level marketing

BA — Brand Ambassador
CBD - kanabidiol

THC - tetrahydrokanabinol
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P¥ilohy

Piiloha ¢.1:
Multi-Level marketing
Vazené damy a panové,

V ramci semestralniho projektu se na vas obracim s prosbou na vyplnéni dotazniku. Budu

velmi rad, pokud si najdete ¢as a vyplnite tento kratky dotaznik.

Ziskané informace budou vyuzity pro zpracovani mé semestralni a bakalaiské prace.
Pro hodnoceni odpovédi na nésledujici otdzky slouzi vybér jedné moznosti z nabidky.
Vyberte prosim vzdy jednu odpovéd.

Dé&kuji vam za ochotu a spolupraci pii vyzkumu.

Josef Sykora

1) Slyseli jste uz n€kdy o pojmu MLM neboli Multi-Level marketing?
a) ANO
b) NE
2) Jakého jste pohlavi?
a) Muz
b) Zena
3) Co je to Multi-Level marketing?
a) Podomni prode;j
b) Pyramida nebo letadlo
c) Primy prodej a prilezitost k podnikani
d) Velmi dobra pfilezitost k podnikani
e) Nejspis jde o néjaky podvod
f) Nevim, ale slySel jsem o firm¢, ktera pouziva MLM
4) Kde jste poprvé slySel/a o podnikani v Multi-level marketingu?
a) Od kamarada
b) Internet
c) Literatura
d) Clanky, diskuze, ¢asopisy
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5) Dokazete fict firmu, ktera ke své distribuci vyuziva obchodni model Multi-Level
marketing?
a) Ano
b) Ne

6) Jmenujte né¢jakou MLM firmu.

7) Mate vlastni zkusenost s podnikanim v MLM?
a) Zakaznik
b) Samospotiebitel
c) Prodejce
d) Budovatel obchodni sité
e) Zadna zkuSenost
8) Pokud jste vstoupil/a do MLM, jaky byl ten hlavni divod, pro¢ zacit podnikat
V této branzi?
a) Vedlejsi ptijem
b) Sleva na produkty
¢) Finanéni svoboda
d) Vice volného ¢asu na rodinu a vlastni zajmy
e) Cestovat a potkavat nové lidi
9) Jaky typ reklamniho sdéleni nejvice preferujete pii koupi néjakého produktu?
a) Doporuceni od svych znamych
b) Reklama v televizi
¢) Reklama v radiu
d) Billboardy
10) Znate spole¢nost Kannaway?
a) Ano
b) Ne
11) Vite, jaky sortiment produktii nabizi firma Kannaway?
a) Ano
b) Ne
12) Kde jste prisli do styku s firmou Kannaway?
a) Od znamého
b) Internet
€) Socialni sité
d) Nikde
13) Jaky mate nazor na kvalitu a cenu produktt firmy Kannaway?
a) Vysoké
b) V porovnani s konkurenci velmi dobré ceny
c) Priijatelné
d) Nemam dostatek informaci pro posouzeni vySe ceny
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