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ABSTRAKT 

T m tem    o diplomov  p     je Multi level marketing   hl vním  íl m p     j  odh li  

vním ní mul i l v l m  k  ingu č skou popul  í. P     s  n jdřív  sous ř dí n  přímý p o-

dej, j ko souč s  m  k  ingov ho mixu. Z býv  s    ţ his o ií přím ho p od j    j ho vý-

hodami s  zmínkou fungov ní přím ho p od j  n  úz mí Č sk    publiky. Svou pozornost 

p     věnuj  i n kupnímu  hov ní a osobnosti prodejce i z k zník . Popisuje vznik a 

podmínky mul il v l m  k  ingu   př d vším j ho his o ii. Zmiňuj  i n b zp čn  py  mi-

dov  h y. V p  k i k  č s i j  p k zp   ov v n  ozs hlý výzkum s   ř mi dílčími výzkumy 

- kvanit  ivní do  zníkov  š  ř ní odh lují í vním ní mul il v l m  k tingu a dva kvalita-

 ivní -  individu lní  ozhovo y s obyvateli USA d mons  ují í jejich postoj k MLM   č sk  

Fo us G oup zjišťují í konk   ní mo ivy vním ní mul i l v l m  k  ingu č skou popul  í. 

V p oj k ov  č s i p     př ds  vuj  n v h komunik    p o konk   ní MLM spol čnos  

působí í v ČR. 

Klíčov  slov : MLM, Mul il v l m  k  ing,   f   nční m  k  ing, ví  ú ovňový m  ke-

ting, síťový m  k  ing, vním ní MLM, py  midov  h y, letadlo, sponzor, osobní p od j, 

s mospo ř bi  l, distributor, ob hod, podnik ní, sys  m odměňov ní, his o i  MLM 

 

ABSTRACT 

The topic of this thesis is the multi level marketing. The main goal of the work is to find 

out perception of MLM by a czech population. At first the work focuses on direct sales as 

part of the marketing mix. It also deals with the history of direct sales and its advantages 

and describes how direct sales work in the Czech Republic. There have been putted atten-

tion to concepts of consumer behaviour and personality of the salesman and the customer. 

There is multlevel marketing, its history, its advantages and disadvantages and pyramid 

scheme mentioned. In the practical part there is a research consisting of three parts - que-

stionnaires, individual interviews and Focus Group. All those are trying to desribe percep-

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

Keywords: direct sales, multilevel marketing, MLM, Multilevel marketing, referral marke-

ting, network marketing, perception of MLM, pyramid schemes, airplane games, personal 

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

K n ps ní diplomov  p     n    m  multi level m  k  ing mě inspi ov li př d vším mí 

př   l . Př sněji ř č no j ji h č s  , v sk z  n g  ivní,    k   uţ n  s mo n  vyslov ní 

slova multi level. Mimo př   l   o byli   k  spoluţ  i, kol gov ,  odinní příslušní i   zn -

mí (b  i n zn mí), k  ří se v p vo ní    k i shodovali v  v  zi   n g  i vůči  omu o obo u. 

Č s o,   n  příliš př sně, ozn čov li MLM pojmy, jako jsou py  mid  či l   dlo. To o vš k 

d l  n uměli nij k  ozv s  či vysvě li  ví   slovy, n ţ spoj ním „b nd  podvodníků“. 

Na multi level m  k  ing (MLM), n zýv ný někdy   k  n  wo k (síťový) m  k  ing, osob-

ní p od j, ús ní, slovní či   f   nční m  k  ing s , př s oţ  s  dos  l do Č sk    publiky jiţ 

poč  kem 90. let, s  l  pohlíţí j ko n   osi n po  iv ho   mnoţí s  n zo y, ţ  s  j dn  o 

kon  ov  zní ob hodní metodu. V  sku  čnos i vš k jd  o l g lní fo mu podnik ní   sys-

  m přím ho p od j . Ví  v s  vný m  k  ing j  zcela regul  ní, l g lní   ověř nou ob-

 hodní m  odou, kterou mnoho spol čnos í z v dí do svý h poboč k či podl     o m  ody 

úspěšně podnik . Existují s   isí   n z vislý h dis  ibu o ů   ob hodníků, k  ří v  spolu-

p   i s MLM spol čnos mi budují sv  n z visl  ob hodní podnik ní   spoluvy v ří mili r-

dy svě ov ho ob   u.   

V multi level m  k  ingu n js m nij k konk   ně z poj n . Nikdy js m přímo n p   ov l  

p o ţ dnou z  spol čnos í, dokon    ni n  pozi i „kl si k “ Avon L dy. U či ým způso-

b m s  vš k s  zmíněnými n mi k mi s  k v m díky jin  spol čnos i uţív jí í vš k docela 

jiný, bin  ní sys  m. K mul il v lu m m vš k pozi ivní vz  h    o o   m  mne b ví   z jí-

m  uţ několik l  . Ví  , n ţ s mo ný sys  m odměňov ní, vzděl v ní a v mý h očí h „ge-

ni lní“ myšl nk  s mo n ho sys  mu mn  vš k v    o p   i bud  z jím  , co j  hl vní pří-

činou  ě h o n g  ivní h n zo ů      k í.   

V   o   i k  č s i p     s    dy budu věnov     o   i k mu vysvě l ní pojmů   souvislos í 

   o obl s i podnik ní   osobního p od j . S zn mím č  n ř  s principy i his o ií přím ho 

prodeje i vzniku samo n ho MLM sys  mu, p o oţ  po hop ní his o i k ho poz dí j  ne-

zby ně důl ţi   k po hop ní dn šního fungov ní sys  mu.  

V p  k i k  č s i si kl du z   íl odh li    obj sni  p    p i  oho o obo u č skou popul  í, 

zběţně s  z měřím n  fungov ní konk   ní h multi level m  k  ingový h spol čnos í n  

úz mí ČR, n    i k  úh  ní  oho o obo u   n k l  p  k iky č s o spojov n  s  ím o odvět-

vím. 
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V p oj k ov  č s i s  p k budu věnov   n v ţ ní p oj k u na příp dn  „vyl pš ní“ s  v jí í 

situace a to n v ţ ní prakticky pouţi  lný h metod p o  f k ivní vybudov ní kli n sk  

z kl dny   dis  ibuční sí ě v sys  mu multi level marke ingu, k     by s  d ly vyuţí  ve 

spolup   i s vě šinou spol čnos í vyuţív jí í k  sv  činnos i ví  ú ovňový m  k  ing (na-

bíz jí í hmo n  p oduk y n  č sk m   hu). 

V posl dní době s    n o mod l odměňov ní   pidně  oz ůs   i do obl s i fin nční h po-

  d ů, k     s  vš k vzhl d m k rozsahu a zaměř ní p     věnov   nechci a nebudu jim 

  dy věnov    ni č s,  ni   nný p os o  n sl dují í h s   n.  

Věřím, ţ     o p     bud  v lkým přínos m, n j n p o mě,  l  i p o po  n ion lní č  n ř . 
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I.  TEORETICKÁ ČÁST 
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1 OSOBNÍ PRODEJ JAKO SOUČÁST MARKETINGOVÉHO MIXU 

P op g   , j ko souč s  m  k  ingov ho mixu (4P), j  v souč sn m poj  í uţív n  j ko 

poj m n dř z ný j dno livým č s  m m  k  ingov ho komunik čního p og  mu, k   ý 

zn m    k  j ko komunik ční či m  k  ingový mix. 

K n s  ojům vyuţív ným v   m i  oho o mixu s  v ši ším poj  í mohou ř di  vš  hny for-

my komunik   , k     přispív jí k dos ţ ní s  nov ný h  ílů, tedy jsou n  z kl dě př d -

v ný h info m  í schopny ovlivňov   pozn v  í, mo iv ční    ozhodov  í p o  sy  ě h, n  

k     chceme působi  v  shodě s n šimi z mě y. J dn  s  o   kl mu, osobní p od j, podpo-

ru p od j , p   i s v ř jnos í, přímý m  k  ing, sponzo ing   nov  m di . (Vys k lov , 

2007, str. 20) 

„Osobní prodej nebo také osobní nabídka patří k nejefektivnějším prostředkům komuni-

kačního mixu, který vyuţívá psychologické poznatky z verbální i neverbální interpersonální 

komunikace.“ (Vysekalová, 2007, str. 21)  

 Osobní, přímý prodej 1.1

Osobní p od j j  fo m  osobní komunik ce s j dním či ví   z k zníky. Cíl m j  dos hnou  

p od j  vý obku n bo sluţby. Od zmíněný h fo  m komunik    (  kl my, podpo y p ode-

j , publi i y či přím ho m  k  ingu) s  liší př d vším, ţ  jd  o přímou komunik  i m zi 

dvěm  lidmi –  v ří v  v ř. (Svě lík, 1992, s. 190) 

Aso i    osobního p od j  d finuj    n o obo  n sl dovně: „Přímý prodej je zaloţen na 

nabídce a případném následném prodeji osobám, které jsou prodávajícímu buď osobně 

známy, tj. členové rodiny, příbuzní, známí, spolupracovníci anebo osoby, které mu byly 

předem doporučeny jeho předchozími zákazníky. (AOP, ©2014)“ 

Jde o j din čnou formu dis  ibu  , kdy j  p oduk  či sluţb  n bíz n  po  n ion lnímu z -

k zníkovi přímo, s  íl m dos ţ ní p od j  p oduk u či posky nu í sluţby. Tento mimoř d-

ně účinný n s  oj je postaven na komunik  i p obíh jí í oběm  smě y   vybudov ní vz  hu 

mezi prod j  m   kupují ím. Důl ţi ou  oli h  j  přímý kon  k  s  z k zníky, k   ý umoţ-

ňuj  nejen l p  pozn   po řeby d uh  s   ny,  l  i získ v   info m    o p od jní h moţnos-

   h či konku  n i a o  ví   s  zd  moţnos  n sl dn  p č  o z k zníky i po n kupu. Osob-

ní p od j j  usku  čňov n př d vším osobně,   dy  v ří v  v ř,  l    k  pomo í   l komu-

nik  í   d lší h    hnologií   m    lou ř du podob - od ob hodního j dn ní př s z jišťo-
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v ní p od j  ob hodními z s up i  ţ po p od j v m loob hodní sí i. (Boučkov , 2003, s. 

233; Vys k lov , 2007, s. 21). 

 Prodej zaměřený na zákazníka 1.2

Osobní p od j vyvol v  sp  ifi k  n  oky n  p   ovníky, k  ří osobní p od j usku  čňují, 

  dy ob hodní z s up     p od j  . Dl  Svě lík  (1992, s. 190) m jí prodejci  ři z kl dní 

funkce: 

- ovlivňují kupují ího v p o  su  ozhodov ní   z koup ní vý obku 

- zp os ř dkov v jí info m    o vý obku smě  m od vý ob   k  kupují ímu   j ho 

reakci, připomínky   př ní přin š jí zpě  vý ob i 

- posky ují s  vis, z jišťují dod ní vý obku, posky ují doplňují í sluţby spoj n  

s p od j m vý obku, vysvě lují podmínky obsluhy vý obku, z školí kupují ího   d. 

Umění p od v   je př d vším o umění komunikov t, vyj dn v   či př svědči  jin  o u či-

  m hledisku. J dním z nejdůl ţi ější h f k o ů prodeje je komunikace a j dním 

z n jdůl ţi ější h f k o ů v komunik  i j  s   os livý pos oj. K obchodu, k sobě s m mu, 

ale př d vším k z k zníkovi. M -li člověk bý  úspěšný v p od ji, musí vţdy kl s  n  p vní 

mís o z k zník . (Drozdeck, Gretz, 1992, s.51) „Prodejce se ve svých aktivitách snaţí pře-

devším přesvědčit zákazníka. Přesvědčuje jej tím, ţe se zaměřuje na uspokojení potřeb a 

přání.“ (Světlík, 1992, s.190) 

I podle Foreta (2010, s. 133) je   k  v lmi důl ţi   osobnost ob hodník , znalost n bíz n -

ho produktu, důvě yhodný vzhl d a mí   p of sion li y či j ho   lkov  vys upov ní. To 

n jdůl ţi ější,  o činí p od j   úspěšným j  př d vším zn los  psy hologi k ho působ ní 

n  z k zník    s hopnos  přizpůsob ní s  j ho osobnos i.  

1.2.1 Osobnost člověka 

Osobnos  člověk  můţ  bý  d finov n  j ko souh n psy hologi ký h  h   k   is ik, k     

u čují, j k člověk    guj  n    vůči sv mu okolí. M zi vl s nos i osobnos i, k     jsou pod-

statnými     v lými zn ky duš vního ţivo   člověk , p  ří: po ř by, z jmy, schopnosti, 

temperament, nad ní, sklony    h   k   . Vz  hy m zi  ěmi o vl s nos mi  voří s  uk u u 

osobnos i. (Svě lík, 1992, s. 64-65) 

K ţdý člověk m  svoji j din čnou   n op kov   lnou osobnos  a v psychologii existuje 

několik mod lů     o ií osobnos i. Č s o býv  osobnos  d finov n  j ko: 
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• to,  o člověk chce (pudy, po ř by, z jmy, hodno y) 

•  o člověk můţe (s hopnos i, vlohy, n d ní) 

•  o člověk je (temperament, charakter) 

• k m člověk směřuje (osobní ţivo ní   s  ) 

Osobnos  z h nuj  k omě duš vní h s hopnos í   kov  p oměnn  j ko n příkl d so i bili-

  ,  moční s  bili  , impulzivi     d lší. Vývoj osobnos i j  v li   sloţi ý p o  s, v  k    m 

h  jí  oli g n  i k  vlivy v kombin  i s vlivy okolního p os ř dí, jimţ jsm    k  z s dně 

ovlivňov ni (Vys k lov , 2011). 

N kon čný d finuj  osobnos  j ko: „Celek vnitřních psychofyzických dispozic subjektu, 

které determinují jeho psychické reakce. Psychická reakce je funkcí situace a osobnosti – 

toto paradigma bylo odvozeno z banálního faktu, ţe v téţe situaci, resp. na týţ podnět, rea-

gují různí lidé různě.“ (N kon čný, 1998, s. 243). 

1.2.2 Osobnost spotřebitele, zákazníka 

P o oţ  s  uk u   osobnos i j  j din čnou kombin  í duš vní h vl s nos í   j ji h vz  hů, 

nenalezneme na svě ě dv  j din  , k  ří by byli sku  čně s  jní. Tři dv      h omozomů 

po h z jí í h od obou  odičů, j ji h  ozlišn  kombin    ovlivněn  typ m p os ř dí, v  

k    m z k zní i vy ůs  li   ţijí, způsobuj , ţ  v  i    lidský h by os í jsou n kon čn . 

Díky  ěm o  ozdílům m  k ţdý j d n člověk z  l  odlišný   j din čný způsob p oj vu   

vyj dřov ní j ho po i ů    mo í, obzvl š ě p k, pokud j  z s z n do p os ř dí p od j . 

K ţdý j din   j  s voř n z  l  odlišně,   kţ  n  xis ují dv  zcela identič í z k zníci či 

spo ř bi  l . (Svě lík, 1992, s. 65; Hillis, 2009, s. 39) 

Rol  spo ř bi  l    z k zník  n jsou  o oţn . Spo ř bi  l j  pojm m ob  nějším – zahrnuje 

v šk  ou spo ř bu,   dy i spo ř bu př dmě ů, k     s m nenakupuje. Spo ř bi  l m j  tedy 

člověk od s m ho n  oz ní, kd ţ o z k zník m s  s  v   ţ ve  hvíli, kdy s m s ojí 

v ob hodě   z  svůj n kup pl  í. Z k zník j  tedy ten, kdo  k  m sv  vůl  n kupuj , ob-

j dn v    pl  í. A to nejen v přím m kon  k u s prod v jí ím,  l    k  v kon  k u n pří-

m m. Z k zník m n ví  n ní j n   n, kdo uţ s  p o něj ký p oduk  či sluţbu rozhodl, ale i 

ten, kdo se informuje, inspiruje a o koupi rozhoduje. (Kom  kov , Rym š, Vys k lov  

1998, s.29)  
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 Nákupní chování  1.3

Chov ní kupují í h n    hu j  sloţi ý p o  s. Mo ivy    hov ní lidí při p o  su koupě jsou 

č s o i   ion lní, komplikov n    n př dvíd   ln . Spol čnou sku  čnos í vš  h kupují í h 

j   ílově z měř n  j dn ní. Lid   h ějí p os ř dni  vím koupě získ   u či ý vý ob k či 

sluţbu k uspokoj ní svý h po ř b,  uţ b   př ní. 

Spo ř bní  hov ní př ds  vuj  j dnu význ mnou dim nzi v p oj v  h mod  ního člověk , 

k     s  vz  huj  k j ho  konomi kým  k ivi  m. Chov ní spo ř bi  l  j  n jč s ěji  h p -

no j ko j dn ní spoj n  s procesem rozhodov ní o n kupu. (Kom  kov , 1998, s. 10) 

Ko l   (2006) v  sv  kniz  M  k  ing m n g m n  uv dí, ţ  n s  čí pouz   ozumě  vli-

vům, k     ovlivňují spo ř bi  l ,  l  j  důl ţi   vědě , j k spo ř bi  l v  sku  čnos i k  

sv mu kupnímu  ozhodnu í do h zí. 

1.3.1 Rozhodovací proces 

J  n zby ně nu n ,  by p od j   po hopil pods   u  ozhodov  ího p o  su, k   ým p o h -

zí j ho po  n ion lní z k zník. Ch   k     oho o p o  su odpovíd  j dno livým osobnost-

ním  ypům, j ţ budou pod obněji  oz ps ny v s mos   n  k pi ol  níţ . Pokud z k zník 

n příkl d p  ří k  n ly i k mu  ypu osobnos i, j ho  ozhodov  í p o  s j  zdlouh vý   

pom lý. (L y, 1995, s. 203) 

V  vz  hu n kupního  hov ní k osobnímu p od ji (po  ţmo multi level marketingu) je 

 ozhodov  í p o  s souč s í jiţ s mo n ho,   lkov ho  yklu p od j , n boť n s  v  p  k-

 i ky uţ při n v zov ní kon  k u   získ v ní důvě y. Důl ţi ou  olí při  ozhodov ní h  jí 

 mo       k  pl  í, ţ  čím d lší p od jní p o  s j ,  ím m nší j  š n   n  uz vř ní. (Č  ný, 

2003, s.71-199) 

Fáze kupního rozhodovacího procesu 

Vš  hny m  k  ingov  s imuly, psy hologi k  p o  sy,  mo  , kul u ní, spol č nsk    

osobní f k o y, m jí vliv   h  jí důl ţi ou  oli v s mo n m kupním  ozhodov ní spo ř bi e-

lů. Pokud s ovn m  n zo y Svě lík   (1992) a Kotlera s Kellerem (2013), shodují s  n   zv. 

pě if zov m mod lu n kupního p o  su spo ř bi  l , do k    ho j  p o  s moţn   ozděli .  

S mo ný proces z čín  dlouho př d s mo ným n kup m  ozpozn ním p obl mu. Po   pře-

 h zí do f z  vyhl d v ní info m  í, zhodno  ní  l   n  iv,  ozhodnu í o n kupu a jeho 

důsl dky s  p oj vují dlouho po   v  f zi  zv. pon kupního  hov ní či vyhodno  ní n ku-
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pu. N ní podmínkou, ţ  spo ř bi  l musí vţdy p ojí  vš mi f z mi, n příkl d kdyţ si člo-

věk kupuj  oblíb nou zn čku ţvýk č k, př  h zí přímo z f z   ozpozn ní p obl mu k  

kupnímu  ozhodnu í,  niţ by do yčný vyhl d v l   vyhodno ov l info m   . Tím o mode-

l m s  řídí př d vším spo ř bi  l , k  ří hl d jí nový p oduk    n  koupi jim op  vdu z le-

ţí. 

 

Ob  z k 1 - F z  p o  su  ozhodov ní       (zdroj: Svě lík, 1992, s. 54) 

1.3.2 Kupní role 

Existuje spousta p oduk ů, u k   ý h s  o koupi dok ţ  z k zník  ozhodnou  s m. N pří-

kl d  y hloob   kov  zboţí. N  d uh  s   ně j  n    hu ř d  vý obků, kd  s  p oj vuj   zv. 

 ozhodov  í j dno k , k   ou  voří dvě   ví   osob. Příkl d m j   u omobil, dům, n bo i 

l vnější p oduk y j ko n příkl d obl č ní. Dl  Ko l    (2006)  xis uj  pě  kupní h  olí: 

• Ini i  o  – osob , k     n v huj  koupi u či   vě i 

• Ovlivňov   l – osob , j jíţ n zo y     dy m jí vliv n  kon čn   ozhodnu í 

• Rozhodovatel – osob , k     učiní kon čn   ozhodnu í 

• Kupují í – Osob , k     p ov dí n kup 

• Uţiv   l – Osob , k     vyuţív  koup ný p oduk  

1.3.3 Názorové vůdcovství 

P o  s  ozhodov ní býv  č s o ovlivňov n i os   ními, n přímými subj k y komunik ční-

ho p o  su. Díky    hnologi k mu vývoji j  souč sn  spol čnos  dn s   d nně v  spoj ní. 

V  spoj ní s př   li, kol gy z p    , čl ny  odiny, s  svě  m. Sdílí m zi s bou vš  hny 

po i y, dojmy,   dy i n zo y   do h zí k  vz j mn  n zo ov  výměně. J dn  s   n  ús ní 

komunik    (n zo oví vůd i) obvykl  n bízí   du či info m  i o p oduk u či sluţbě   s  a-

n  d uh , k      y o info m    vyhl d v , popříp dě j  s nimi s zn m n , byť o ně  ř b  
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n s  l , j  ozn čov n  z  hl d č  info m  í či přijím č  n zo u. (K nuk a Schiffman, 

2004, s. 489-506). I dl  svě ově uzn v n ho  konom  P ul Z n  Pilz    n s  v  příznivý 

č s p o  ozvoj podnik ní síťov ho m  k  ingu, k    mu s  p     d l  bud  věnov  , p  vě 

díky  ozvoji in   n  u   výpoč  ní    hniky vůb  . (Kolm nov , 2005, s.11) 

„Názorové vůdcovství (nebo ústní komunikace) je proces, kdy jedna osoba (názorový vůd-

ce) neformálně ovlivňuje činy či postoje jiných, kteří si názor vytvořit potřebují, nebo si ho 

pouze vyslechnou. Klíčovými vlastnostmi vlivu je, ţe je interpersonální, neformální a ode-

hrává se mezi dvěma či více lidmi, z nichţ ţádný není komerčním prodejcem, kterému by 

z takového prodeje plynul přímý zisk.“ (Kanuk a Schiffman, 2004, s. 489) 

Osobní, ús ní sděl ní n ní j n  o, k     p oběhn   v ří v  v ř,  l  j dn  s    k  o komunika-

 i usku  čněnou pomo í   l fonu,  -m ilu, so i lní h sí í či d lší h  l k  oni ký h n s  o-

jů, k     jsou díky zmíněn     hnologi k   volu i n  vz s upu   n zo ov  vůd ovs ví j    k 

s  l  č s ějším j v m. D ozd  k   G   z (1992, s. 54) p k j dno liv  , k  ří u čují smě    

vy v ř jí n zo y svý h skupin ozn čují  podobnou    minologií, jd  o „klíčov  info m  o-

 y“ n bo „s ř disko vlivu“. J kmil  si  i o klíčoví info m  oři z koupí myšl nku n bo p o-

dukt, zbytek skupiny j  m    nd n i n sl dov  . P  vě  y o j dno liv   č s o při m  k  in-

gu myšl n k   p oduk ů vyhl d v jí n j n s mo ní m n ţ ři fi  m,  l  s  v jí s  i  íl m 

vě šiny inz    . 

 Osobnost prodejce 1.4

V osobním p od ji, kd  komunik    m zi zd oj m   příj m  m sděl ní j  p  sonifikov n , 

můţ  dojí  k  f k ivnější id n ifik  i z k zníkový h po ř b   z jmů, k     u p od v jí ího 

vyţ dují sp  ifi k  osobní kv li y, z jm n  v oblasti schopnosti osobní komunik    z mě-

ř n  n  p od j. M zi z kl dní kv li y úspěšn ho p od j   p  ří s hopnos   mp  i  vůči 

z k zníkovi. V í ění s  do j ho duš vní h s  vů, myšl nkový h po hodů   po i ů   j ji h 

po hop ní umoţňuj  vy voři  kl dný vz  h m zi p od v jí ím   kupují ím. P od j   musí 

v očí h kupují ího vzbudi  př d vším po i  důvě yhodnos i. Přispív    k , pokud z k zník 

vidí u p od j   upřímn  n dš ní   důvě u  ýk jí í s  vý obku. Ví ou v produkt a dobrou 

zn los í vý obku vzbuzuj  p od j   i u z k zník  j ho z j m o koupi mnoh m dřív . Pro-

d v jí í, k   ý j  p uţný, fl xibilní   s hopný  y hl   d p       poho ov     k   n  př ní 

z k zník     y hl  ř š ní j ho p obl mů j  s hop n vzbudi  důvě u   z j m. (Svě lík, 

1992, s. 191) 
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 Kroky v procesu osobního prodeje 1.5

Př d ím, n ţ dojd  k osobnímu kon  k u p od j     kupují ího, měl by podnik v   mci 

sv ho m  k  ingov ho pl nu p ov s  s gm n   i   hu     ţní z  íl ní   p k u či  j ký  yp 

z k zníků bude oslovovat a identifikovat j ji h po ř by   př ní. S mo ný p o  s osobního 

p od j  p k p obíh  v přibliţně š s i f zí h: p ůzkum, kon  k , p  z n    , ř š ní připomí-

nek, z vě    d lší kon  k  s  z k zník m. (viz. Obr.) (Svě lík, 1992, s.191-192) 

 

Ob  z k 2 – K oky osobního p od j         zd oj:Svě lík, 1992, s. 192 

1.5.1 Průzkum - Hledání zákazníků a zjišťování informací o nich 

Prvním k ok m v procesu osobního p od j  j  p ůzkum. J dn  s  o  k ivi u, kdy p od j   

hl d  vhodn   ipy   vy v ří s zn m po  n i lní h kupují í h. Přič mţ n ní důl ţi ý j n 

fakt, kd  s  z k zník n  h zí,  l    k  kdy j  moţno j j z s ihnou    kým z k zník j . Tyto 

úd j  pomohou p od j i zjis i  s yl z k zníkov  j dn ní    hov ní   pomohou mu l p  s  

přip  vi  uděl   n  z k zník  dob ý p vní doj m   získ   j ho důvě u. K ţdý po  n i lní 

kupují í by měl bý  vyhodno  n z hl disk  moţn  po ř by vý obku   moţnos i j j z kou-

pit. Pokud odpovíd  hl diskům, měl by bý  z h nu  do s zn mu po  n i lní h z k zníků, 

j ţ budou p od j  m oslov ni. (Svě lík, 1992, s. 192; Hillis, 2009, s. 19-20) 

1.5.2 Kontakt - Oslovení, navázání kontaktu 

Úvodní s hůzk  j  p o d lší úspěšný vývoj p od j  v lmi důl ţi  , p od j   musí vzbudi  

pozo nos  po  n i lního z k zník , vyvol   j ho zvěd vos    vy voři  pozi ivní vz  h. 

(Svě lík, 1992, s. 192-193). Kdyţ p od v jí í při h zí do s yku s novým z k zník m popr-

v , musí db   př d vším n  v šk    j ho p oj vy      gov   n  ně   k,  by z k zník zůs  l 

n kupu o  vř n. N boť p vní minu y kon  k u jsou p  vě  y, kdy do h zí k  mo ion lnímu 

p opoj ní   získ ní důvěry, jeţ jsou k pozdějšímu p ov d ní p od j  n zby n .(Hillis, 

2009, s. 21) 
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Při n v zov ní p vního kon  k u j  důl ţi   při oz nos , 

uvolněnos , ř č  ěl , úsměv n   v ři, oční kon  k , s b vě-

domí   s  učn    j sn  vyj dřov ní.  

Podle studie z pouhý h 7% z l ţí n   om,  o j  sku  čným 

obs h m slov, k     člověk řík . Tón hl su   způsob po-

d ní    o info m    d v  dohromady 38% toho, jak jeden 

člověk d uh ho vním  a n jvě ší č s , 55% pak zahrnuje 

n v  b lní,   dy vizu lní č s  p oj vu k m ř dím  postoj, 

pohyb, gestikul  i či obl č ní     lkov  vys upov ní.  

 

1.5.3 Prezentace 

Dustin Hillis (2009)  v dí, ţe „Lidé milují nakupovat, ale nesnáší pocit – být prodán“. To 

by p od j   měl mí  n  p mě i v p ůběhu   l ho p od jního  yklu. V p ůběhu konv  z   , 

kdy p od j   m  v pl nu sdělov   po  n i lnímu kupují ímu po ř bn  info m    o vý ob-

ku, popisovat jeho výhody, vl s nos i   j ho pouţi í, j  v li   důl ţi   s  n jdřív  sous ře-

dit na z k zník . Zjis i  j ho po ř by, j ho p obl my, styl  hov ní    ozhodov ní. Samot-

nou p  z n   i p k něk  ří  u oři d l  čl ní do d lší h k oků.  

Ko yzov  (online, 2011) pouţív  n příkl d   m   EDICT, k   ý umoţňuj  bý  v ob hod-

ním j dn ní př svědčivější    f k ivnější. P od j   si musí uvědomov  , v  k     f zi s  

n  h zí   n můţ  př sk kov   z j dn  f z  do d uh , n boť k ţd  f z  m  svoj  sp  ifi k  

 íl    úč l. Kdy entry (vstup) je procesem, k   ým o  ví  m  vz  h. N sl duj  diagnosis 

(di gnóz ), tedy p o  s zjišťov ní   l v n ní h úd jů o lid  h   si u  i volně př  h z jí í 

do procesu ovlivňov ní, v dou í k př svědč ní o nu nos i změny (Influencing). Po   dojd  

k uz vř ní dohody (Contracting) v dou í k vz j mn  dohodě    po ozumění   j  uz ví  n 

př  hod m k d lším dohod m, k   ými j  vz  h podpo ov n (Transmision). 

Svě lík (1992, s. 193) v p o  su p  z n     uv dí moţnou  plik  i mod lu AIDA, t dy, ţ  

n jdřív  j  po ř b  vzbudi  z k zníkovu pozo nos  (A   n ion), po   j   ř b  vzbudi  z j m 

o vý ob k (Interest), k    ho lz  dos hnou  vyvol ním po i u př ní    ouhy vý ob k vl st-

nit (Desire) a  ím dos hnou  sku  čn  z vě  čn  akce, tedy n kupu (A  ion). 

Hillis (2010) z s  v    o ii pos upn ho zjiš ění po ř by   j ho n sl dn  vyř š ní uk zkou 

konk   ního ř š ní, n sl dn  sh nu í   vys  v ní   ny   uz vř ní ob hodu. 

Ob  z k 3- Co z k zník vním  

 2014, Zd oj: vl s ní 
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Úvod a zjištění potřeby 

V úvodu j   ř b  n vodi  příj mnou   mosf  u, získ   důvě u z k zník , vy voři  si s ním 

u či ý vz  h   n jí  z k zníkovu po ř bu n bo ji n  z kl dě zn pokoj ní s  souč snou si u-

  í vy voři . Jd  p  k i ky o   kov  n n siln  povíd ní, kdy j  důl ţi   s  s  z k zník m 

„spoji “   n l di  s  n  s  jnou vlnu.  

N  z kl dě info m  í z př d hozího k oku p od j   odhalil po ř bu     dy ví, j ký p oduk  

j  po ř b  d mons  ov  , popříp dě j k  důvody p o n kup zdů  zni . Něk  ří p od j i s  

mylně domnív jí, ţ  n  uk z   p oduk u pos  ví   lou p od jní ř č   z b    jim n jví   

č su. V  sku  čnos i by  o mělo bý  n op k   s mo n  p  z n     vý obku by měl  bý  

k   k , sviţn    pod n  s n dš ním. Jd  vl s ně o j kousi n pl s  n    nu (po ř bu), n  

kterou p od j   přiš l n bo vy vořil v př d hozí č s i p od j . Hl vním p od v jí ím f k-

torem je entusiasmus. (Obzvl š ě v USA j  n dš ní při d mons    i n pos   d   ln .) Při 

d mons    i p od j   n smí z pomín   n us  l  kl s  o  zky   sl dov   z j m z k zník . I 

kdyţ j  s  uk u   d mons      poř d p  k i ky s  jn , pok ţd  by měl  bý  přizpůsob n  

konk   ním po ř b m j dno livý h z k zníků.  

Shrnutí a sestavení ceny 

V ok mţiku, kdy s  p od j   domnív , ţ  n š l ř š ní p o z k zníkovu po ř bu   ţ  j  o 

 om  ţ př svědč ný i z k zník, př  h zí k   ně p oduk u. J š ě n ţ vš k př jd  

k vyslov ní   ny, „přip  ví“ si p od j   sv ho z k zník  do „ no“ módu    o poloţ ním 

několik  o  z k, n  k     zp  vidl  z k zník odpovíd  kl dně. Po s  ii kl dný h odpovědí 

j   o iţ p o z k zník  o ně o  ěţší ří   „N “. P o  f k ivní s  nov ní   ny p od j   pouţív  

s ovn v ní podobně kv li ní h p oduk ů s vyšší  nebo srovna  lnou   nou p oduk ů niţší 

kv li y. Cíl m s ovn v ní j  př ds  vi  jeho p oduk , j ko n jl pší v  i n u ř š ní. (viz. 

Ob  z k č. 4: Cycle of sales – přílohy Hillis 2009) 

1.5.4 Řešení připomínek 

P  k i ky k ţdý z k zník při p o  su koupě kl d  o  zky či n mi ky  ýk jí í s  vl s nos í 

vý obku, j ho   ny   p. K ř š ní   odpovědím  ě h o o  z k by měl p od j   přis upov   

pozi ivně   p of sion lně,  by z k zník  uspokojil. V n jl pším příp dě j   ěm o n mit-

k m dob   př d h z  . (Svě lík, 1992, s. 193-194) 
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1.5.5 Závěr - uzavření prodeje / obchodu 

Z vě  m j  ok mţik, kdy z k zník souhl sí s koupí vý obku   někdy j  j ho konk   ní 

mom n  ob íţn  u či    z visí n  sp  vn m odh du p od j  . T n o odh d můţ  bý  usku-

  čněn n  z kl dě v  b lní h i n v  b lní h p oj vů z k zník . P o uz vř ní ob hodu  xis-

 uj  ř d  úspěšný h    hnik. J dnou z  ě h o j  n příkl d zmiňov n  vys  v ní   ny. Stej-

ně   k  xis ují  ozdíln   ypy  ozhodov ní z k zníků    xis ují i  ozdíln     hniky uz vř ní 

ob hodu. P od j j   l  vţdy uz vř n. Z l ţí j n n   om, j s li j   ím uz ví  jí ím p od j  , 

k   ý p od  svůj p oduk , n bo z k zník, k   ý „p od “ p od j i svůj důvod, p oč p oduk  

koupi  n můţ . (Svě lík, 1992, s. 194   Hillis, 2009 s. 24) 

Mnoho ob hodníků s  bojí odmí nu í   p o o  u o f zi  o n jví   odd lují. N jdůl ţi ější 

v    o č s i j  vš k zd  v  s b jis o  , při oz ný   l x   sp  vn  n č sov ní. Tom Hopkins 

v knize How to Master the Art of Selling (1994) definuje close slovy: „Closing je proces, 

kdy prodejce pomáhá lidem učinit dobré rozhodnutí.“  

1.5.6 Další kontakt - Ujištění o koupi 

Výš  byl  zmiňov n  důl ţi os  p vního dojmu. Při u v ř ní   lkov    mosf  y   po i u 

z koupě h  j  v lkou  oli i doj m, k   ý u p od j   z k zník z n  h , kdyţ ho opouš í. 

Posl dní k ok p o  su osobního p od j  j  proto n p os o n zby ným, obzvl š ě pak v pří-

p dě,  h  -li p od j   plně uspokoji  z k zník  popříp dě n  něj sous ř di  i příp dn  bu-

dou í p od j . Cíl m  oho o k oku j  ujis i  z k zník  o  om, ţ   ozhodnu í, k     p  vě 

učinil bylo sp  vn   ozhodnu í. Jde o posky ov ní sluţ b spoj ný h s uţív ním vý obku   

vyhodno  ní spokoj nos i z k zník  s p ov d ným n kup m. Posky ov ním  ě h o sluţ b 

s  n j n zvyšuj  š n   n  budou í n kup,  l  přispív  i k  zl pš ní   lkov  im g  fi my   

vý obku   k získ ní př v hy n d konkurenty.  

 Stručná fakta o přímém prodeji 1.6

Z  vš  h p od j ů, k  ří z č li p   ov   u j dn  z  spol čnos í n bíz jí í přímý p od j ji h 

76 % s   v lo v činnos i vţdy minim lně j d n  ok. 78 % p od j ů  v dí, ţ  přímý p od j 

splňuj  j ji h oč k v ní   82 % p od j ů hl sí dob  , v lmi dob   n bo výbo n  zkuš nos i 

s přímým p od j m. Ví  , n ţ 74 %  m  i ký h dom  nos í n kupov lo zboţí či obs    -

v lo sluţby p os ř dni  vím síťový h dis  ibu o ů   osobní h p od j ů. C lkově j  v USA 

do přím ho p od j  z poj no   měř 16 milionů lidí, k  ří doh om dy  voří 31 mili  dový 
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ob    n    lkový h   ţb  h v USA. C losvě ový ob    z přím ho p od j  z s upuj  č s k  

167 mili  d dol  ů. (Di    s lling411. om, 2014) 

S mo n  fi m  Amw y,   losvě ově n jvě ší spol čnos  v obl s i přím ho p od j , dos hl  

v  o   2013   ko dní h   ţ b v hodno ě 11,8 mili  dy dol  ů. Hn  í silou úspě hu spol č-

nos i jsou p ý dis  ibu oři fi my   21  isí  z měs n n ů v  ví  , n ţ 100 z mí h svě  . (Id-

nes.cz, 2014) 

Čísl , j ţ byl  sh om ţděn  v kooper  i s WFDSA (C losvě ovou f d    í přím ho p ode-

j ) n zn čují, ţ  s k o  přím ho p od j , obzvl š ě v posl dní h pě i l    h, kons  n ně 

 os   i v Ev opě. V   m i Ev opsk  uni  j  do přím ho p od j  z poj no ví  , n ţ 4 milio-

ny lidí n    l m Ev opsk m kon in n ě, v 84 p o  n   h jd  o ţ ny. Ev opsk  spol čnos i 

přím ho p od j  n bíz jí p  m n n ní z měs n ní ví  , n ţ 25 000 lidem a ze 76 procent 

jsou produkty, jeţ p od v jí, vy  běny v Ev opě. (S ldi . u, 2014) 

N jvě šími   hy přím ho p od j  jsou    dičně Spoj n  s   y  m  i k , n  d uh m mís ě 

p k J ponsko    ř  ím Čín . V Ev opě dominuj  Něm  ko, F  n i    I  li  s  dělí o d uhou 

příčku. 

Z  s   is i ký h výsl dků WFDSA d l  vyplýv , ţ  n jč s ějším ob hodním mod l m 

přím ho p od j  j  individu lní p od j zboţí konk   ní osobě. H om dn  př dv dě í  k  , 

kdy p od j   n bízí zboţí skupině z j m ů, jsou d uhým n jč s ějším způsob m osobního 

prodeje. V ČR j  99 % přím ho p od j     lizov no p  vě fo mou individu lního p od j , 

v B lgii j  77 % p od jů usku  čněno n  z kl dě h om dný h př dv dě í h  k í. (AOP, 

2011) 

 Přímý prodej v ČR 1.7

I m zi obyv   li Č sk    publiky s  přímý p od j čím d l ví    ozm h . Po  om,  o běh m 

 o  li ního   ţimu z ČR    o fo m  pohodln ho n kupov ní p  k i ky vymiz l , opě  s  

v   í   v posl dní h l    h n býv  n  síl  i popul  i ě. K ţdým  ok m  os   ob   ,   ţby i 

poč   lidí, k  ří s  d nou obl s í z býv jí. Osobnímu p od ji s  dl  J n  S   nsk ho, mís-

 opř ds dy př ds  v ns v  Aso i    přím ho p od j , v Č sku věnuj  přibliţně 250 tisí  

lidí a v  ví   n ţ v 95 % jde o ţ ny. Pomo í přím ho p od j  s  v Č sku  očně p od  zboţí 

z  ví  n ţ č yři mili  dy ko un. 

J dn  s  z jm n  o p oduk y kosm  i ký h fi  m, uz ví    lný h pl s ikový h boxů, čis í-

 í h p os ř dků, p oduk ů n  podpo u výţivy   zd  v ho ţivo ního s ylu n bo d obn   l k-
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  ospo ř bič  (vys v č ,  obo y). V lmi běţně s  přímým p od j m sj dn v jí fin nční 

produkty -  ůzn  d uhy pojiš ění, s  v bního spoř ní, p nzijního připojiš ění   v posl dní 

době s  z čín   ou o   s ou ob hodovat i s n bídkou zl      di m n ů. U vě šiny fi  m j  

sys  m odměňov ní z loţ n n  p in ip  h mul il v l m  k  ingu, k   ý bud  vysvě l n 

v d lší hl vní kapitole. I v ČR m   ozšíř nou síť p od j ů ř d  úspěšný h svě ový h spo-

l čnos í, jako je kosmetika Avon, Mary Kay, Oriflame či kosm  i k    zd  vo ní doplňky 

původně  usk  spol čnos i Ti nd  či LR H  l h&Beauty Systems. Čím d l vě ší pok y í 

trhu si z bí   i n jvě ší spol čnos  přím ho p od j  n  svě ě, fi m  Amw y s  svým  ozši-

řují ím p oduk ovým po  foli m. Zd  vý ţivo ní s yl   výţivu z s upují n příkl d H  b li-

fe či Jus , po   vinov  doplňky C livi  , vys v č  něm  k  spol čnos i Vo w  k a praktic-

ky k ţdý zn  pl s ov  k  bičky fi my Tupp  w   . Úspě h vš  h  ě h o spol čnos í j  

z loţ n př d vším n  důvěř   voř n  m zi p od j i   j ji h z k zníky. Č s o s  j dn  o 

op kov ný p od j, n boť z k zník, k   ý j  spokoj ný s p oduk  m   věří p od j i, n m  

důvod od h z       d u něj nakoupí znova. (ČT24, 2010) 

I kdyţ v Č sku p nují vůči    o fo mě p od j  př dsudky, n   ozdíl od kl si k  fo my p o-

deje, tento s k o  příliš n u  pěl  ni v období k iz . V roce 2011 v Č sk    publi   dos hly 

spol čnos i sd uţ n  v Aso i  i osobního p od j  (AOP) ob   u n   lý h 4 mili  d ko un 

  z měs n ly ví  , n ţ 222  isí  obyv   l. C lkový ob    přím ho p od j  v Č sk    publi-

   př k očil podl  info m  í WFDSA hodno u 7,4 mili  d ko un. V ČR j  99 % přím ho 

p od j     lizov no fo mou individu lního p od j . N jví    ypi kým zboţím přím ho 

prodeje je zmiňov n  kosmetika, k     jen v Č sk    publi    voří 78 % vš  h p od jů. 

(AOP, 2011) 

 Výhody přímého prodeje 1.8

Výhody přím ho p od j  můţ m  n l z  j k n  s   ně z k zník ,   k n  s   ně p od v jí-

 ího. U z k zník  j   o z jm n  osobní kon  k  s  zn mou osobou p od j  , po  d ns ví   

servis v   l m p o  su n bídky   p od j , důkl dn  s zn m ní s vý obk m n bo sluţbou, 

j ho vš s   nn  př dv d ní   vyzkouš ní. D lším význ mným f k o  m j  dod ní vý obku 

 ţ do dom  nos i n bo dohodnu  ho mís  , s  lý kon  k  s dod v   l m   posky ov ní  k-

 u lní h info m  í o n bíd     novink  h. Vě šin  fi  m působí í h v přím m p od ji si 

sv  vý obky s m  vyvíjí, vy  bí   dis  ibuj . Spol čnos i   dy m jí plnou kon  olu n d 

j ji h uţi nými vl s nos mi   kv li ou. To jim umoţňuj  posky ov   v lmi při  ţliv  z ruč-

ní podmínky   v příp dě n spokoj nos i z k zník  moţnos  zboţí v   i  b z fin nční h 
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z    . P o p od v jí í - distributory - j    n o způsob p od j  při  ţlivý př d vším p o o, ţ  

n vyţ duj  v lk  vs upní inv s i  , odměn  j  přímo z visl  n  vl s ní výkonnosti a tuto 

činnos  j  mnohdy moţno p ovozov   j ko v dl jší p   ovní činnos . (Foret, 2011, s.301-

303 a AOP, ©2014) 

 Historie přímého prodeje 1.9

Přímý p od j z poč li po ulní p od j i jiţ v p  his o i k  době. Dn šní p od j i s  s  ěmi o 

ob hodníky n mohou příliš s ovn v  , n   ozdíl od k   logů, obj dn vkový h fo mul řů   

zvonků s   i o původní p od j i spol h li j n n  sv  ins ink y   zd  vý  ozum,  by j  p o-

d j uţivil. Řík lo se jim pouliční p od v či,  ozn š či, po ulní, domovní, n bo pu ovní 

obchodní i. J kmil  si p od j   up vnil u či    konomi k  v zby v d n m sous ds ví, pu-

 ov l z s  d l, n vzdo y g og  fi kým př k ţk m, k     s  při  om o pu ov ní obj vov ly. 

Vybudov ní   s , p ůpl vů   mos ů př s ř ky byly s ěţ jním m zník m p o his o ii přím -

ho p od j , k   ý do    doby byl zn čně „komplikov n“ g og  fi kými b  i   mi. N sl du-

jí í ods  v   byly d v ny doh om dy p ůběţnou kombin  í vš  h n sl dují í h zd ojů: 

Biggart, 1989, s.20-27   G  h mov  S o  ov , 1995, s.13-17 a Toman, 1995, s. 18-23 a 

Business Opportunities, 2005 a Direct Selling 411, 2014 

1.9.1 První podoby prodeje, barter 

Hl vním p os ř dk m obchodu v    o době byl  zv. barter –   dy výměn  zboţí z  zboţí. 

Šlo př d vším o k   miku, k m nn  zb  ně, n s  oj , z mědělsk  p oduk y   su oviny, 

k     m zi s bou ob hodní i měnili s lidmi z jiný h z mí. V z mí h j ko j  Egyp  či Sý i  

byly hl vními    ikly směny slonovin     b nov  dř vo. Důk z m  oho, j k čilý ob hod 

m zi z měmi byl, jsou objevy indi ký h šp  ků   v z  ţ v d l k  B bylonii. Do Ř  k  s  

n příkl d p oduk y  ţ z Asi  dos  ly díky k   v novým p ůvodům, k       s ov ly po  e-

l m svě ě. V An  olii (dn šní Tu   ko) ob hodní i    dičně   s ov li n  osl  h   z k zní-

kům n    s ě p od v li obl č ní. C n  byl  obvykl  o pozn ní d  ţší, n ţ n    zí h, kvůli 

d l     n b zp čnos i  xp di  . P od j i s  v    o době sn ţili  hopi  při svý h   s   h 

j k koli příl ţi os i k ob hodov ní. K  směně n jč s ěji do h z lo n    ţiš í h, pou í h, u 

příl ţi os i n boţ nský h sv  ků,  l  i n  s mo ný h   s   h m zi v snicemi. Toto putov -

ní č s o  oj  ob hodníků, přiv dlo i k   m d m do polí, p o voj ky byli schopni obstarat 

prakticky vš  po ř bn . 
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1.9.2 První psané zmínky 

Činnos  přímý h p od j ů byl  n po hybně mo ně ovlivněn  kul u  mi, z  k   ý h p o-

d j i vz šli. Jiţ v  o   2000 př d n ším l  opoč  m, Ch mmu  piho z koník, p m  k  Ba-

bylonsk ho p  v ,  h  nil obe n  bl ho   in  g i u B bylonský h přímý h prodejců, j ţ 

byli p k ozn čov ni j ko „p ddl  s“(podomní ob hodní i). Z koník uv děl, ţ  „prodejce 

by měl sloţi  boţí přís hu“ v příp dě ţ  by mu j kýkoli n pří  l způsobil n    s   h po íţ . 

Ob hod po z mi, i kdyţ s  l  zn výhodněn šp  nou kv li ou   s , s   ozvíj l i po n  oz ní 

Krista. 

O osobním p od ji s  vš k zmiňov l n j n Ch mmu  piho z koník. Podomní p od j i byli 

inspi   í i p o mnoh  uměl   a literaturu. V ř  k  my ologii si mý i ký h din  Ulyss s 

svými p oduk y získ l d   y s mo n ho k  l  a v 17. s ol  í n ps l Willi m Sh k sp     

Zimní poh dku, j ţ byl  inspi ov n  dívkou, k     p od v l  n  uli í h kvě iny.  

1.9.3 Další rozvoj obchodu 

V 5.s ol  í n š ho l  opoč u byly do vzkv   jí ího obo u přím ho p od j  z poj ny A  ny. 

Př s oţ  s  rodila nov      měs ský h obyv   l s v lkou ř dou m loob hodníků, přímí 

p od j i si z  hov v li svou    di i   d l úspěšně p od v li sv  vý obky b z pomo i p o-

s ř dníků. Něk  ří p od j i n bíz li sv  zboţí n  uli i, v  s  n í h n bo v m lý h k  m-

 í h, d lší   s ov li z mís   n  mís o, p on sl dov li voj nsk    ţ ní n  po hodu či objíţ-

děli v lk    hy   f s iv ly. 

V 10. s ol  í n s  l poč   k   losvě ov ho  konomi k ho  ozm  hu    o přin slo spous u 

nový h moţnos í i p o přímý p od j. T n s  s  l z kl d m p o  ůs  ob hodu ob  ně. Díky 

s  vbě nový h silni  s  o  vř ly i nov  podnik   lsk  příl ţi os i. N příkl d v  F  n ii 

přímý p od j pomohl  ůs u ob hodu  ím, ţ  p od j i dov ţ li zboţí z v lký h měs  n  ma-

l  v sni  . Pouz  díky přímým p od j ům měli i obyv   l  p ovin ií moţnos  uţív   si 

h dv bný h p sků, klobouků, mos zný h p s  nů i ps  í h d s k s  jně j ko obyv   l  

v lký h měst.  

1.9.4 Vývoj přímého prodeje v USA 

Vývoj přím ho p od j  v USA p oš l  ř mi z kl dními f z mi. N jdřív   o byli n z vislí 

podomní p od j i – kočovní Y nk  , k  ří   s ov li  ůzně po z mi    ozn š li sv  zboţí v 

k osn  h n  z d  h. Movi ější z ni h uţív li   k  vozů či koňů. V lk  mnoţs ví imig  n ů, 

k  ří do Am  iky v 18.   19.s ol  í přišli s  d lo p  vě n  d  hu přím ho p od j . Po č s  si 
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z č li budov   síť   s    z původní h indi nský h s  z k s  později s  ly hl vní křiţov  ky 

obchodu. S pří hod m imigrantů a rozvoj m silniční h komunik  í tak nabyl vliv Yankee 

p od v čů v ob hodov ní n  j š ě vě ší síl    důl ţi os i.  

Po  ,  o byly ř ky   j z    p opoj ny k n ly, p  f  ov li Yankees   s ov ní po vodní h 

  s   h   mohli   k  ozšíři  pol  působnos i smě  m k z p dnímu pobř ţí   K n dě. Hl v-

ním ob hodním    ikl m p o ně byly šp ndlíky, j hly, h ky, nůţky, hř b ny, p  f my n bo 

jednodu h  n ř dí.  

1.9.5 Přímý prodej v ostatních kulturách 

Přímý p od j s  vysky uj    měř v  vš  h z mí h   kul u   h. V Af i   ob hodní i  hodili 

po uli í h   n hl s vykřikov li obs h sv  n bídky, někdy j zdili n  kol  h po sous dní h 

v sni í h, v  F  n ii p od v li kvě iny přímo z k zníkovi a jiţ od 14. s ol  í pouţív li 

p pí ov  obj dn vky. Přímý p od j   v Číně byl s hop n p o z k zník  uděl   prakticky 

 okoli, j n  by uspokojil j ho poţ d vky. P od l, koupil, vyměnil, sp  vil, př děl l, obs a-

  l   j š ě u  oho n z pomín l z k zník  bavit. Ev opš í Romov , po  mig   i do Am  iky, 

 vičili svůj  odný ob hod přím ho p od j  v  sv  nov  z mi. Přiv zli    di   přím ho p o-

d j  z Angli , Sko sk , I sk , Něm  k    M ď  sk  do koloni lní Am  iky   d li s  do 

ku ění, podomního p od j  i ob hodov ní s koňmi. 

1.9.6 Další vývoj prodeje – obchodní zástupci 

S  ozm  h m nový h fo  m dis  ibu     m sový h obj dn v k zboţí, z č l vš k podomní 

p od j j ko   kový v polovině 19. s ol  í up d  . Spous   fi  m si vš k, n spokoj n  

s podobou     ilový h p od j n, d l p o p op g  i sv ho zboţí volil  ob hodní z s up   – 

přím  p od j  , n bo jimi  l spoň doplňov l  s  v jí í ob hodní h   k iky. Po d uh  svě-

 ov  v l   p k plodil o g nizov ný přímý p od j spous u nový h v  i  í p od j . Z h nují-

 í n příkl d vznik p   y pl nu či pobočkový DSO´s.  

1.9.7 Formování prvních strategií přímého prodeje 

Přímý p od j vz ůs  l   up d l, s  v l s  o g nizov ným   n o g nizov ným, s  změn mi 

v dop  vě, u b niz  i,  konomi k  čilos i spol čnos i či f d   lnímu  k ivismu v o  zk  h 

z měs n nos i. Později, po p ůmyslov    volu i, lid  p os ř dni  vím přím ho p od j  

p od v li n j n vý ob k vl s ní,  l  s  l  č s ěji   p  z n ov li v lk  spol čnos i   j ji h 

p oduk y, z   oţ byli odměňov ni p ovizí. Cíl m spol čnos i, k     p oduk  vy v ří j  jej 
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prodat, s zn mi  s v ř jnos í. P od jní o g niz    vy voř n  z osobní h p od j ů byli   

jsou p   ří byznysu. 

1.9.8 Vznik významných společností v oblasti přímého prodeje 

V roce 1860 něk  ří z  ě h o   s ují í h ob hodníků  vořili    nov n  ob hodní o g niz   . 

N bý  j ji h vlivu, mnoho ko po   í, j ji hţ jm n  jsou dn s vš ob  ně zn m , by moţn  

nikdy nevzniklo.  

V  d uh  polovině 19. s ol  í z č l poč   p od j ů v USA   pidně n  ůs   . V roce 1861 

bylo v USA přibliţně 1 000 p od j ů. O d s   l   později ji h bylo uţ 50 000. J dním 

z ni h byl i pouliční ob hodník Henry Heinz, k   ý p od v l  ůzn  z l ninov  p oduk y, 

n kl d nou z l ninu   k čup lid m, k  ří n měli moţnos  si pěs ov   svou vl s ní. 

J. R. Watkins Medical Company byl  spol čnos  z loţ n  J. R. Watkinsem v roce 1868. 

Byla to jedna z p vní h  m  i ký h spol čnos í, k     p od v l  pří odní l čiv  svým za-

k zníkům přímo. 

V roce 1886 koupil za $ 2300 jiný pouliční p od j   Asa Candler     p  n  vý obu si upo-

v ho n poj  od farmaceuta Johna Pembertona. Vybudov l p od jní sílu   z č l p od v   

n poj  Coca-Cola. Z  ě h o o g niz  í vznikly spol čnos i, k     svým p od j ům umoţ-

nily v s  svůj vl s ní byznys. 

Roku 1890 z loţil David McConnel California Perfume Company s  sídl m v New Yor-

ku. V  o   1905 měl uţ 10 000 p od jní h z s up ů p od v jí í h 117  ůzný h p oduk ů 

n příč s   y. V  o   1937 s  spol čnos  př jm nov l  na AVON Products. 

Alfred C. Fuller, k   ý v  o   1906 z loţil sv ho č su n jvě ší spol čnos  přím ho p od j  

n  svě ě, význ mně ovlivnil budou í p od jní o g niz   . Spol čnos  Fuller Brush Com-

pany z  pomo í mís ní h vy os l  p  k i ky př s no    v li    y hl  s  př měnil  z  

„skl pního p oj k u“ v  spol čnos  s   los   ní p od jní silou. Full   př s inz     n jmul 

př s 200 ob hodníků n příč vš mi s   y USA. V roce 1915 Fuller Brush Company ohromi-

l  svým úspěšným n bo  m   př o g nizov ním v  spol čnos  s pobočkovými k n  l ř mi 

(DSO´s). K ţd  pobočk  p k n bí  l       nov l  nov  ob hodníky   vyčl nil  jim    i o-

 i . V dou í poboč k někdy byli přímými z měs n n i fi my,  l  č s o s  j dn lo o n z -

visl  ob hodníky vypl   n  p o  n u lně z p ovizí obj mu p od j  konk   ní pobočky. 

V dn šní době j  přibliţně polovin  vš  h čl nů Aso i    přím ho p od j  (DSA) o g ni-

zov n   ím o způsob m. (Bigg   , 1989, s.25-26)  
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1.9.9 20. – 21. století 

Ve 40. letech 20. stol  í n b  l pak přímý p od j nov  ob   ky obj v ním p vní h multi 

level m  k  ingový h spol čnos í, kdy p od j   dos  v l n j n z  zboţí přímo p od n ,  l  

i odměny n bo p  mi  z  získ ní d lší h lidí p o p od j vý obku. S  uk u   odměňov ní 

vyuţív l  ví  , n ţ j dnu ú ov ň, p o o s  k ozn č ní  oho o  ypu p odeje uţív  slovo mul-

ti level (ví  ú ovňový). Rozvoj ví  ú ovňový h o g niz  í j  vš k pods   ně s   ší   p     

s  mu bud  věnov   v d lší h k pi ol  h.  

V novodob  his o ii n s  v  „boom“ přím ho p od j  hl vně v 50. l    h 20. s ol  í, kdy s  

z čín jí poř d   tzv. home party  n boli dom  í v čí ky. I  o o s h m  sp d  do kapitol o 

MLM sys  mu. 

Dnes, v  21. s ol  í, s  l  z k zník  ěţí z osobního a pohodln ho způsobu n kupu p oduk-

 ů. Důl ţi ou souč s í přím ho p od j  s  s mozř jmě s  l vývoj    hnologií, výpoč  ní 

   hniky   př d vším in   n  u, komunik ční h p os ř dků   so i lní h sí í. In   n   v pod-

s   ě d v  k ţd mu prodejci   losvě ovou z k zni kou z kl dnu. Přímí prodejci byli tak 

posilněni mo nos í internetu a shl d v jí přímý p odej jako p ospěšný způsob, j k zl pši  

kv li u j ji h ţivo  , vyuţív jí j j k dos ţ ní sp  ifi ký h zisků    ílů, usn dňuje jim soci-

 lní kon  k    př d vším p od v   vý obky, k     m jí   di. 

(Biggart, 1989, s.20-27 a G  h mov  S o  ov , 1995, s.13-17 a Toman, 1995, s. 18-23 a 

Business Opportunities, 2005 a Direct Selling 411, 2014) 
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2 MULTI LEVEL MARKETING 

V minulý h k pi ol  h bylo č s o odk zov no n   u o. To p o o, ţ  vývoj přím ho p od j  

a multi level m  k  ing spolu úz   souvisí. Jd  o zvl š ní příp d v li    ozšíř n ho   hojně 

disku ov n ho osobního p od je. J dn  s  o přímý p od j p os ř dni  vím sí ě n z vislý h 

dis  ibu o ů pos upně přijím jí í h   z učují í h sv  d lší spolup   ovníky, p od j  , je-

ji hţ     k ivní příjmy s  odvozují j dn k z úspo ný h n kl dů n  j ji h činnos    hl vně 

z rozdílů m zi m loob hodními   v lkoob hodními   n mi. (Fo   , 2011, s. 302) 

Ví  ú ovňový m  k  ing j  v lmi  f k ivní, vyuţív nou   z  l    i kou fo mou p od j  

vý obků   sluţ b. Výhod    o m  ody, k   ým bud  věnov n  s mosta n  podk pi ola, za-

čín jí vyuţív   i j dny z n jvě ší h spol čnos í n  svě ě, p o oţ     o fo m  marketingu 

umoţňuj  v lk  moţnos i úspo  v obl s   h   kl my   m  k  ingu   z  ov ň přin ší  f k-

 ivnější fo mu n bídky p oduk ů n bo sluţ b. Spol čnos i n pl  í z    kl mu   kl mním 

 g n u  m či ins i u ím,  l  p  vě s mo ným ob hodníkům, z měs n n ům z  svý h vl st-

ní h ř d. Mimo jin  j  mul i level marketing sys  m p od j , k   ý v sobě sk ýv  i příl ţi-

 os  p o podnik ní. 

 Charakteristika MLM 2.1

MLM j  ví  ú ovňový, síťo-

vý m  k  ing, ozn čov ný 

  k  j ko s  uk u  lní, ví e-

v s vý ob hod. Jd  o fo mu 

přím ho p od j ,   sp. sys-

  m, k   ý kombinuj  dvě 

m  k  ingov  s     gi : pří-

mý m  k  ing   f  n hising. 

(Ju  škov    Ho ň k, 2013, 

s.143) D  s  ří  , ţ  multilev-

 lový, ví   či mnohov s  vný 

m  k  ing vy h zí z os   ní h 

 ypů m  k  ingu. Slovo mno-

hov s  vný je pro MLM cha-

  k   is i k , n boť j ho hi     hi k  s  uk u   p od j ů m    o   i ky n om z ný poč   

vrstev. Fin nční odměny spol čnos í z h nují několik ú ovní odměňov ní - vypl   ní p o-

Ob  z k 5 – Budov ní sí ě     zdroj: Toman, 1995, s.25 
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vizí    xistuje u či   volnos  při volbě  ypu p od jní m  ody (   diční přímý p od j, p   y 

pl n n bo z silkový ob hod.) „Podstatný rozdíl mezi multilevelovým marketingem a jinými 

formami prodeje je v tom, ţe distributor multilevelového marketingu nejenţe vyhledává 

zákazníky kupující jeho výrobek, ale hledá i distributory k prodeji produktu nebo sluţby 

dalším lidem.“(G  h mov  S o  ov , 1995, s.20) 

Op o i přím mu m  k  ingu j  ví  v s  vný, síťový m  k  ing (j k uţ s m n z v n poví-

d ) o i n ov n n   ozšiřov ní sí ě   uspokojov ní po ř b ok uhu z k zníků dis  ibu o ov  

okolí. (Boučkov , 2003, s.234) 

 Princip MLM 2.2

Z kl dním p in ip m MLM j  p od j zboţí n bo sluţby. P im  ním  íl m   dy n ní, j k j  

č s o mylně vním no, „sh nění, n bí  ní     k u ov ní“ „n vinný h“ lidí – nebo odbo ně 

ř č no vy v ř ní síťový h struktur n z vislý h dis  ibu o ů,  l  př d vším jd  o p od j.  

Dl  Kolm nov  (2005, s.15) síťový m  k  ing n ní o p od ji,  l  o vyhl d v ní sp  vný h 

lidí   j ji h z učov ní. Síťový m  k  ing j  z loţ ný n  p in ipu duplik   ,  oţ j  vy v -

ř ní př sný h kopií, op kov ní sys  mu j dnodu hý h k oků v dou í h k  ůs u individu l-

ní h osobnos í, budou í h v dou í h p   ovníků. S  ou o   o ií s  vš k n d    k úplně 

souhlasit. V příp dě, ţ  by  o iţ v s b vě ší   s b  ozvinu ější s  uk uř  nikdo ni  n n ku-

pov l, n vznik l by ţ dný obrat,   dy ţ dný   shflow    ím p d m ţ dn  odměny. Ví  ú-

 ovňový m  k  ing j  n s  oj k p od ji p oduk ů n bo sluţ b. J s liţ  s  n j dn  o sku  č-

ný p od j sku  čn ho vý obku či sluţby, n j dn  s   ni o ví  ú ovňový m  k  ing. 

Mul il v lov  p og  my jsou n  vz s upu   díky moţnos i vysok ho výdělku n  z kl dě 

p in ipu zn sob n ho úsilí s   ěší čím d l vě ší oblibě. V  ví  ú ovňov m marketingu jsou 

sdíl ny info m   , vy v ř n    n sl dně  ozvíj n  z kl dn  osobní h i p of sion lní h 

kon  k ů, v níţ j  pom h no přímým čl nům  ýmu  ozvinou  j ji h vl s ní o g niz  i, čímţ 

se jejich o g niz    s  v  souč s í organizace původního sponzo  . Sys  m mul il v lov -

ho m  k  ingu umoţňuj  k ţd mu vybudov ní vl s ní p od jní sí ě. Nejde tedy jen o zmi-

ňov ný p od j,  l  i o podnik   lskou příl ţi os , k     j  sdíl n  s distributory   pomo í 

pos upn ho  ozvíj ní n j n p od jní h   o g niz ční h s hopnos í j  vy v ř n  upřímn , 

podpo ují í s ,   v příp dě p od j  i úspěšn , o g niz   . Klíčovým p in ip m j   o iţ f k , 

ţ  j din   j  úspěšný   hdy, kdy pom h  jiným,  by byli úspěšní. (G  h mov  S o  ov , 

1995, s.14-22)  
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 Podstata MLM 2.3

Pods   ou MLM j  zk    ní dis  ibučního ř  ěz   n  minimum. Při kl si k m sys  mu 

p od j  musí vy ob ný p oduk  u  zi  dlouhou   sloţi ou   s u, n ţ s  od vý ob   dos  n  

k  kon čn mu spo ř bi  li. Vý ob   vy obí d ný p oduk  (v několik  isí ový h obj m  h), 

př d  ho sp diční spol čnos i, k     ho dop  ví do v lkoskl dů, odkud j  zboţí  xp dov -

no k v lkoob hodníkům, příp dně j š ě k d lšímu př skl dnění. T p v  po  , s  d ný vý-

 ob k dos  v  n  pul y m loob hodů, kd  j  n bídnu  k  koupi kon čn mu spo ř bi  li. Ke 

vš m  ěm o n kl dům j  nu no připočís  j š ě v lk  fin nční n kl dy, j nţ jsou obě ov ny 

n    kl mu, p op g  i   zvidi  lnění d n ho p oduk u,  by k  zmíněn  koupi vůb   došlo. 

Vš  hny  y o dílčí souč s í   l    s y p oduk u, vč  ně m  ţ  vý ob  , s  s mozř jmě mu-

sí p omí nou  n  fin lní   ně p oduk u. K ţd  zvýš ní   ny př ds  vuj   zv. přid nou hod-

notu.  

Sys  m ví  ú ovňov ho m  k  ingu j  pos  v n n  uţi í  o n jm nšího poč u m zičl nků 

n   y n jnu nější (skl dy,dop  v ) v   s ě m zi vý ob  m   spo ř bi  l m. K propagaci tak 

n jsou vyuţív ny n kl dn  sluţby   kl mní h  g n u . Díky  omu o vyn  h ní m zičl nků 

zůs  v  spous   fin nční h p os ř dků, k     s  dělí m zi vý ob  , dopravce, přím  p od j-

ce, k  ří p oduk y přímo p od v jí z k zníkům   n m l  č s k  s    k  v   m i s  uk u y 

ukl d    d l  vypl  í n  odměn  h p o dis  ibu o y v sí i. T n o přís up j  výhodný p o 

vš  hny zúč s něn . D  s  v pods   ě ří i, ţ  op o i dn šnímu kl si k mu m  k  ingov mu 

mod lu p od j , k   ý s  dělí m zi zmíněn  m zičl nky tato forma distribuce zamezuje 

plý v ní fin nčními p os ř dky. (Dewandre a Mahieu, 1998, s. 49; Ludbrook, 199, s. 50) 

 Odborná terminologie MLM 2.4

J k jiţ bylo v    o p   i několik    n zn č no, n zvy s mo n ho obo u s  č s o mí ně odli-

šují. V minul m d s  il  í si fi my souvis jí í s mul il v lovým m  k  ing m d v ly  ůzn  

n zvy j ko n  wo k (síťový m  k  ing), osobní m  k  ing či osobní p od j, ús ní, slovní či 

Ob  z k 6 – Pods     MLM, zk    ní ř  ěz   zd oj: Tom n, 1995, s.19  
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  f   nční m  k  ing, p o oţ  něk     spol čnos i s  dos  ly či byly spojov ny s il g lními 

py  midovými s h m  y, j nţ byly v   m i  so i    z k z ny. Tento trend vš k u i h    

vě šin  MLM spol čnos í opě  uţív  původního, n jpř snějšího ozn č ní, př s oţ  j  s  l  

obklop n kon  ov  zní im g . V k ţd m příp dě m zi  ěmi o fi m mi pouţív jí í  ůzn  

ozn č ní n ní vidno z s dní h  ozdílů   vš  hny s  o i n ují př d vším n  p od j   ví e-

v s  vn  odměňov ní – tedy multilevel marketing.(G  h mov  S o  ov , 1995, s.22) 

Multi level marketing - „MLM je forma network marketingu zaloţená na přímém prodeji, 

kde samostatně výděleční networkeři(nazývaní distributoři nebo poradci) nakupují od spo-

lečnosti zboţí a prodávají je za maloobchodní zisk přímo zákazníkovi“. T k o v  sv  kniz  

„Nov  příl ţi os “ d finuj  MLM Ludb ook (1999). 

Aso i  í osobního p od j  (AOP) je pak MLM d finov n j ko: „Přímý prodej výrobků  

a sluţeb prováděný osobně přímo spotřebitelům v jejich domácnostech nebo v místě mimo 

stálou provozovnu prostřednictvím nezávislých distributorů nebo prodejců, kteří mohou 

získávat svoji odměnu jednak za vlastní prodejní obrat, jednak v závislosti na prodejním 

obratu těch, které k tomuto podnikání oni nebo jiné osoby přivedli.“ 

Ob  z k 7 – Struk u   sí ě   2014, zd oj: vl s ní 
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Distributor (Poradce) – n z vislý podnik   l vl s ní í li  n i, čl n fungují ího sys  mu, 

spo ř bi  lsk  sí ě. Li  n  , jiţ získ l   gis    í, ho op  vňuj  n kupov   produkty se sle-

vou, d l  j  p od v      ozvíj   vl s ní síť dis  ibu o ů   

Sponzor – člověk, k   ý svou  k ivi ou  ozvíjí svou ob hodní síť  ím, ţ  př ds  vuj  pod-

nik   lskou příl ţi os  d lším lid m   pom h  jim s  ozj  ím j ji h podnik ní (čímţ z  o-

v ň  os   i j ho vl s ní). Jeho úkol m j  pod obně vysvě li  m  k  ingový pl n, podmínky 

budov ní podnik ní   podmínky   gis      nový h čl nů do s  uk u y. Zj dnoduš ně ř če-

no jd  o člověk , k   ý nově přis upují ímu člověku j ko p vní př ds  vil samotnou myš-

lenku a napojil jej na m   řskou spol čnos . 

Leader – jde o sponzora s jiţ vybudov nou s  uk u ou, k   ý pom h  lid m n j n budov   

jejich podnik, ale i osobnost. N us  l  s  d l  vzděl v  díky m    i lům či s min řům   

škol ním z měř ným n  osobní, osobnos ní i podnik   lský  ůst    y o zn los i p k šíří 

n příč svou sí í   pom h  jí dos hov     k j š ě l pší h výsl dků. 

Úroveň (Level, Řada) – jd  o g n      vy v ř n  spolup   ovníky. Lid , k  ří jsou přímo 

pod sponzo  m jsou j ho p vní, přímou ú ovní. Pokud  i o vy voří sv  p vní ú ovně, j   o 

d uh  ú ov ň původního sponzo  . J ji h d uh  ú ov ň je p k  ř  í ú ovní původního spon-

zo     d. Poč   ú ovní j  n om z n. 

Upline – jd  o ozn č ní sponzo   v š ho sponzo     d lší sponzo y smě  m výš  

Downline – jd  o vš  hny ú ovně pod v mi 

Crossline – člověk, k   ý j  z   gis  ov ný v šim sponzo  m,  l  n n  h zí s  v  

v ší s  uk uř  

Přímý spolupracovník - spolup   ovník n  p vní ú ovni sponzo  , k   ý ho osobně z uču-

je      nuj . Přiv dl ho do  ýmu   p   uj  s ním. 

Linie (Větev) – skupina spolup   ovníků přím ho spolup   ovník  

(Kolm nov , 2005, s. 8-10)  
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 Výhody a nevýhody MLM  2.5

S  jně j ko min   m  dvě s   ny   vš  hno m  sv  plusy   mínusy, i n  MLM podnik ní s  

d  pohlíţ   z  dvou  ůzný h úhlů pohl du. N  z kl dě výš  zmíněný h informací jsou ně-

k     z výhod   n výhod MLM zcel  zř jm . N sl dují í konk   ní výhody   n výhody 

z  ůzný h pohl dů byly s sbí  ny, s sumí ov ny   p   f  zov ny z n sl dují í h zd ojů: 

Smith, 2000, s. 223; Dewandre a Mahieu, 1998, s. 49; Ludbrook, 1999, s. 50-53; Kalench, 

1995, s.33-39   in   n  ov  s   nky Aso i    přím ho p od j .  

2.5.1 Výhody 

P o l pší př hl dnos  j  moţno n  konk   ní výhody   n výhody ob hodov ní n hlíţ   

z pohl du dis  ibu o  , m   řský h spol čnos í i z k zníků. 

Výhody z pohledu distributora 

K ţd ho po  n ion lního dis  ibu o   můţ   ěši  f k , ţ  k z poč  í podnik ní   působ ní 

v  vyb  n  spol čnos i n ní po ř b  z v   ný h poč   ční h inv s i . Něk     z firem sice 

poţ dují,  by si nový dis  ibu o  při   gis    i pořídil úvodní kol k i, n bo al spoň vzorky 

p oduk ů, k     m  p od v  , ovš m  o j  logi k    tato investice se při odpovíd jí ím úsilí 

v   í.  

D lší výhodou j    k  moţnos  n kupov   vý obky p o s b    sv   odinn  příslušníky l v-

něji z  v lkoob hodní   ny. Mimo  o d n  vý obky dis  ibutor-spo ř bi  l v lmi dobř  zn  

a v příp dě obliby j  n kupuj  op kov ně. 

Výhodou j  i moţnos  vý obky d l  p od v   z  m loob hodní   ny   vy voři  si síť z -

k zníků. Dob  i mís o p od j  jsou   křk  n om z n    dis  ibu o  si j  volí s m. Z  ov ň 

nejsou povinn , s n kup m i p od j m j  moţno kdykoli př s    či j j př  uši . Mimo oka-

mţi ý zisk z vl s ního přím ho p od j  j  dis  ibu o  odměňov n i z  příp dnou činnos  

j ho sí ě. 

Čímţ j  n zn č n  d lší výhod  – moţnos  vy v ř   ob hodní síť, získ v        nov   nov  

ob hodní p   n  y   dos  v   u či   p o  n   zisku z   ţ b z p od jů usku  čněný h jimi 

nebo jejich distributory. Při úspěšn  činnos i j  zd    dy moţnos  vy voř ní p sivního pří-

jmu. K d lším výhod m p o dis  ibu o   d l  můţ  bý  z ř z no p vn  z z mí m   řsk  

spol čnos i   p op   ov ný vzděl v  í sys  m. N ví  spol čnos i z měř n  n    n o d uh 

podnik ní č s o podpo ují sv  dis  ibu o y n j n v p   ovním,  l  i osobním  ůs u. 



UTB ve Zlíně, Fakulta multimediálních komunikací 36 

 

Výhody z pohledu společnosti 

Jednou z výhod p o m   řskou spol čnos , poř d jí í fi mu uţív jí í k dis  ibu i svý h 

vý obků či sluţ b MLM j  n us  l   os ou í z kl dn  lo j lní h z k zníků, k  ří vě šinou 

op kov ně n kupují p o s b    sv  kli n y popříp dě d l   voří dis  ibuční síť. 

Díky vysok  s  bili ě sluţ b s   v lým  ůs  m do budou n  m  fi m  moţnos  z v dě  no-

v  vý obky n    h do jiţ fungují í sí ě. 

A v n posl dní ř dě j dn  z hl vní h výhod  kví, j k jiţ bylo zmíněno, v  v lký h úspo-

   h n  n klady za distribuci, m  k  ing,   kl mu   p op g  i vý obků. Ty o fin n   jsou  

pak č s o inv s ov ny n  výzkum   vývoj p oduk ů    ozděl ny do sys  mu odměn. 

Výhody z pohledu klienta 

I kdyby byl člověk, j n „pouhým“ spo ř bi  l m   n  h ěl s  s    dis  ibu o  m, s  l  p o 

něj plyn  spous   výhod, j ko j  individu lní přís up, s  vis, sluţby   kv li ní p oduk y, 

k   ý h s  mu v běţný h m loob hod  h n  vţdy dos  n . T k  m  u vě šiny spol čnos í 

moţnos  v   i  zboţí, s  k   ým by příp dně n byl spokoj n    o b z ud ní důvodu   do-

konce v ř d  h měsí ů. 

2.5.2 Nevýhody 

Byť j  mul il v l m  k  ing v lmi p op   ov ným sys  m m, MLM spol čnos i jsou ví  , 

n ţ os   ní fi my pos  v ny př d vším n  lid  h. Č s o s  s  v , ţ  i v kl si k m m loob-

 hodě z k zník n   zí n  n příj mnou p ní p od v čku, ovš m n z v hn  kvůli  omu  ni 

ob hod,  ni zn čku p oduk u, k   ý si kupuj . U MLM s  díky výhodě volnos i   svobody, 

k     s  dis  ibu o ům dos  v  (dis  ibu oři n jsou z měs n n i fi my,  l  podnik jí s mi 

na sebe), můţ  s  v  , ţ  v h jí šp  n  svě lo n    lou spol čnos .  

Nevýhody z pohledu distributora 

Z pohl du dis  ibu o   jsou zd    k  u či   n výhody, m zi k     p  ří n příkl d zmíněn  

p vo ní inv s i   n  n kup li  n  ,   gis      či úvodní s dy vý obků. D l  j  distributor 

č s o konf on ov n s n g  ivními př dsudky vě šiny popul   , j nţ j  p oti MLM z měře-

n . J  zd    dy nu nos  přijím   „NE“   zvl d   b zp os ř dní odmí nu í lidí j k z  s   ny 

kli n ů   k po  n ion lní h ob hodní h p   n  ů. D lší, sn d n jvě ší, n výhodou j  fakt, 

ţ  dis  ibu o  po ř buj    pělivos . Sku  čně hodno n  výsl dky   odpovíd jí í fin nční 

ohodno  ní  o iţ při h zí  ţ s č s m při odv dění p  vid ln , sys  m  i k   k ivi y. A 

jednou z posl dní h n výhod (i kdyţ v  sv m slov  smyslu by mohl  bý  vním n  spíš 
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j ko výhod ) j  nu nos  n us  l  vzděl v ní   zl pšov ní komunik ční h dov dnos í   j d-

n ní s lidmi. 

Nevýhody z pohledu společnosti 

MLM je velmi účinn  ob hodní m  od , k     k příp dn mu zn uţív ní l h   sv dí. P o 

spol čnos i, k     n m jí dos    čně z v zný   i ký   mo  lní kod x, můţ , kvůli vidině 

 y hl ho výdělku, do h z   k n  l kovým m  od m př ds  vov ní příl ţi os i či p od ji 

n přiměř ně př d  ţov ný h vý obků. 

Jednou z n výhod p o m   řskou spol čnos  můţ  bý    k  příp dn  n s  bili   něk   ý h 

dis  ibuční h sí í n z vislý h dis  ibu o ů   v n posl dní ř dě n dos    čn  vzděl nos  ve-

ř jnos i v p obl m  i   MLM, kdy mís o  v  z  vůči n   i kým MLM spol čnos í do h zí 

k osočov ní MLM sys  mu j ko   kov ho. 

Nevýhody z pohledu klienta 

J likoţ dis  ibu o  č s o vyuţív  výhody, ţ  n musí inv s ov   do vý obků př d m   ob-

j dn v   ţ sku  čn  p oduk y, k     si z k zník z v zně obj dn l, můţ  do h z   k č so-

vým p odl v m při obj dn v ní p oduk ů. D lší n výhodou p o kli n y j  mnohdy č sově 

n  očn  vysvě l ní kv li    výhod konk   ního p oduk u   v n posl dní ř dě s  kli n  můţ  

s  k   s  zmíněnými „v h či šp  n ho svě l “ –   dy n s  iózními p od j i, k   ým n jd  o 

pomo  kli n ovi,  l  mohou dokon   vyvíj   u či ý n  l k,  by p od li  o n jví  . 

(Smith, 2000, s. 223; Dewandre a Mahieu, 1998, s. 49; Ludbrook, 1999, s. 50-53; Kalench, 

1995, s.33-39;  AOP, 2014) 

 Historie MLM 2.6

J k jiţ bylo zmíněno, mul il v l m  k  ing j  z loţ n n  přím m p od ji p oduk ů (či slu-

ţ b)   n sl dn m vy v ř ní dis  ibuční sí ě p od j ů. Při pohl du n  vznik   his o ii  oho o 

odvě ví by s    k měl b    v po  z i vznik   his o i  s mo n ho osobního prodeje (viz. His-

to  i  osobního p od j ). 

His o i  MLM, s  jně j ko his o i  osobního p od j  byl  sumí ov n    p   f  zov n  

kombin  í zd ojů: Bigg   , 1989, s.20-27; G  h mov  S o  ov , 1995, s.13-17; Toman, 

1995, s. 18-23   in   n  ov  s   nky Aso i    přím ho p od j , Busin ss Oppo  uni i s, 

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

Ivo Tom n  v dí, ţ  kdy   j k př sně multi level marekting vznikl s  uţ nikdy nikdo ne-

dozví. Server Netwo k m  k  ing busin ss s hool přičí   p vní úspě hy sys  mu k roku 

1940   spol čnos i C lifo ni  Vi  mins   mnoh  d lší s  v  y z s  z  hl vní z sluhy osla-

vují spol čnos  Amw y   osmd s    l   . N  p  původní id   s   l  shodují vši hni  u oři 

věnují í s     o p obl m  i  . „Začátkem 20. let byl v USA zakázán prodej a výroba alko-

holu. Ziskuchtiví gangsteři přemýšleli, jak přes hranice do USA propašovat co nejvíce al-

koholu. Pak jednoho z nich napadla geniální myšlenka. Začal odměňovat pašeráky nejen 

podle mnoţství propašovaného alkoholu, ale i za zataţení jeho kompliců do tohoto "obcho-

du". Za několik let se ukázalo, ţe se prodává ještě více alkoholu, neţ před zákazem. A tak 

byl vynalezen chytrý a spolehlivý systém prodeje. Systém, který slaví celosvětový úspěch a 

neustále roste. Více úrovňový obchod nebo Multi Level Marketing.“ (Multilevelmarketing, 

©2013) 

2.6.2 1931 První náznaky MLM – vznik party planu 

V roce 1931 se F  nk S  nl y B v  idg , býv lý viceprezident prodeje spol čnos i Full   

Brush Company (kapitola 1.7.8.), spojil s C  h  in  L. O´B i n   z loţili Stanley Home 

Products. Ob   ěţ   ovlivněni  konomi kými  ěţkos mi V lk  D p  s  uviděli příl ţi os  

p o lidi p o z loţ ní byznysu s minim lní inv s i í. Vizí, j nţ př vz li od Full   B ush 

Company bylo, aby ti o lid  mohli p od v   p oduk y, k     pouţív jí k ţdý d n (k    č , 

mopy, čis í í p os ř dky). P o č sovou n  očnos  d mons        z  úč l m zvýš ní ob-

 hodního obj mu (zisku), z č li C  h  ine a Frank poř d   sv  p  z n     p o kluby   or-

ganizace lidi raději n ţ p o j dno liv  . Os   ní dis  ibu oři s     o myšl nky  y hl   hopili 

a s  ím o kon  p  m s  př sunuli přímo do dom  nos í, kdy m ji  l pozv l  odinu   př   l  

    k o vznikl „P   y pl n“ n bo   k  p   y p od j. 

Do dn šk  s  j dn  o osvědč ný    f k ivní způsob přím ho p od j . Hostitelem můţ  bý  

p  vě p od j  , k   ý pozv  sv  př   l    zn m  k sobě domů   př ds  ví jim sv  p oduk y, 

k     si mohou  v n u lně rovnou u hostitele zakoupit. Ovš m  ol  hos i  l  s  můţ  uj-

mou  k ţdý   uspoř d   p   y   měř kd koli (dom , v s lónku, z s d  í mís nos i, fi n ss 

s udiu, v  škol , n  z h  dě   d.). N s up p   y pl nu d l přím mu p od ji z  l  nový  oz-

mě , p o oţ  z k zní i s  sh om ţdili v domě hos  sky,  by viděli uk zky vý obků   po-

 k li s  s př   li. Mimo pohodlí n kupu si mohli vý obky vyzkouš  , získ   pod obn  in-

fo m   , ujis i  s , ţ  kupují  o,  o splňuj  j ji h poţ d vky, dos    odbo n    dy v  sp  i-
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fi k  obl s i popříp dě j  o hu n  . Přímý p od j   k n bídl příl ţi os  p o mnoho lidí, k  ří 

se př d ím po ýk li s př k ţk mi,  ť uţ kvůli věku, vzděl ní n bo pohl ví. Růs   oho o 

„p ůmyslu“ dovolil mnohým,  by s  s  li úspěšným,   m, kd  dřív     o moţnos  n byl . 

T n o způsob p od j  j  dodn s v lmi oblíb ný, z jm n  v USA. 

2.6.3 1934 - vznik MLM systému odměňování 

J ko p vní fi m , k     uv dl  princip MLM do p  x  j  ozn čov n  spol čnos  p od v jí-

 í po   vinov  doplňky – California vitamins. T  byl  pod n zv m California Vitamins 

Corporation z loţ n  v roce 1934 Carlem Rehnborgem, v  o   1939 s  spol čnos  pře-

jmenovala na Nutrilite Product Company, Inc. V  om o období uţ ř d   m  i ký h spo-

l čnos í vyuţív l  j ko j d n z  svý h dis  ibuční h k n lů přímý p od j,  l   ţ C lifo ni  

Vi  mins umoţnil  svým dis  ibu o ům,  by mohli do byznysu přiv s  i d lší z j m     

odměňov l  je i za mnoţs ví, produk i   p   i  ě h o nově přiv d ný h. Tím o k ok m s  

z č l  v pods   ě vy v ř   n z visl  o g niz    dis  ibu o ů, k     n j nţ  si řídil  s m   

sv  p od jní  k ivi y,  l    k  ţ si školil  sv  nov  p od j  . K ţdý j din   měl příl ţi os  

vybudov   si svoji vl s ní p od jní o g niz  i s vyuţi ím příp  vků   bonusů California 

Vitamins. J likoţ jd  o vznik p vní spol čnos i vyuţív jí í k dis  ibu i svý h vý obků mul-

ti level m  k  ing, j  dob     n o příběh zn   pod obněji. 

Carl R nhbo g, z kl d   l spol čnos i C lifo ni  Vi  mins (Nu  ili  ) p   ov l v letech 

1915 – 1927 v Číně jako prodejce firmy Colgate. Díky    o p  xi si měl moţnos  všimnou  

přízn ků podvýţivy   mější h měs ský h obyv   l, s  jn  přízn ky s   l  neobjevovaly u 

 hudší h obyv   l v sni ký h obl s í. A   k z č l s udov   vz  h m zi zd  vím   výţivou   

obj vil, ţ   xis uj  mnoho l   k k i i ky důl ţi ý h p o lidskou s   vu. Po n v   u zpě  do 

USA si zřídil v K lifo nii l bo   oř   sn ţil s  vy voři   os linný doplněk p o výţivu člově-

ka. Po l    h výzkumu p k R nhbo g přiš l s   hdy   volučním obj v m zkombinov ní 

vš  h po ř bný h min   lů   vi  minů do j dnoho p oduk u   vy vořil   k kompl xní ř še-

ní p o p obl m s výţivou. J k jiţ bylo zmíněno, v roce 1934 pak z loţil spol čnos  C li-

fo ni  Vi  mins   vy  běl   losvě ově p vní mul ivi  minov  doplňky s   vy. J likoţ šlo o 

j diný po   vinový doplněk s   vy obs hují í mnoho  ozdílný h vi  minů   min   lů, vy-

ţ dov l  j ho dis  ibu    ozs hl  vzděl v ní spo ř bi  lů i v ř jnos i, k     s  s  xis  n í 

vi  minů s zn mov l . N ví  šlo o hyb id m zi po   vinou   l k m,  udíţ n byl dis  ibuo-

v n  ni    dičními l k  n mi či ob hody. R nhbo g   k z loţil vl s ní p od jní sílu, ze 

svý h jiţ ho livý h uţiv   lů p oduk u,  by mohl svůj vý ob k d l  distribuovat. Tato stra-
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  gi  vy vořil  s  ůs  m spol čnos i n us  lou po ř bu n bí         nov   nov  ob hodníky. 

Později spol čnos  Nu  ili   uz vř l  kon   k  s  spol čnos í My ing   & C ss lb   y, aby 

s  s  l   xkluzivním  m  i kým dis  ibu o  m p oduk ů Nu  ili  . Spol čně p k vy vořili 

p vní zdokum n ov ný MLM sys  m odměňov ní, k   ý d l vzniknou  dn s mul imili r-

dov mu dis  ibučnímu p ůmyslu. 

J dn lo s  o p o  n u lní sys  m odměn, kdy s  výš  odměny odvíj l  od mnoţs ví proda-

n ho zboţí. Dis  ibu o  Nu  ili   koupil sv  z soby z  65%   ny -   dy s  sl vou v  výši 

35%,  y p k p od l z  m loob hodní   nu. (př. dis  ibu o  koupil b l ní vi  minů z  $13, 

p od l ji z  $20   vy vořil zisk $7). 

P o povzbuz ní dis  ibu o ů,  by p od v li ví  , vypl   l  Nu  ili   n ví  měsíční bonus 

25% z   lkový h   ţ b v lkoob hodní h   n. Při dv    i z k zní í h  o byl  n příkl d še-

d s  i pě i dol  ový zisk k přímým odměn m (20 z k zníků  x 13$ = 260$ x 25% = 65$). 

N ví , kdyţ dis  ibu o  p ok z l, ţ  j  schopen získ v   z k zníky   s m ji h měl jiţ mi-

nim lně 25 získ ný h, dos  l povol ní hl d   d lší p   n  y, k  ří by vý obky Nu  ilite 

 h ěli   k  p od v  . Ti o p   n ři by si vý obky kupov li přímo od něj   p ošli by    nin-

k m k p od ji   získ v ní kli n ů. 

J kmil  spol čně sh om ţdili 150 z k zníků, původní dis  ibu o  získ l d lší 2% z   lko-

v ho ob hodního obj mu. Díky ví  ú ovňov mu m  k  ingu mohl    k spol čnos  mo i-

vov   sv  p od j  ,  by j dn k s mi p od v li ví     z  ov ň i  by    nov li d lší čl ny 

sv  sí ě k vě ším obj mům j ji h p od j . 

2.6.4 Období od r. 1945 – Tupperware, Amway 

V roce 1945 Earl Tupper vy vořil ř du p uţný h l hký h pl s ový h boxů s dobř   ěsní ím 

uz ví  ním. Původně p od v l sv  vý obky př s kl si k  m loob hody,  l  p k si uvědo-

mil, ţ  jd  o zboţí, k     musí bý  j ho kli n ům n zo ně d mons  ov no. Earl Tupper se 

tedy spojil s Brownie Wise, k       k  dřív  působila v Stanley Home Products a spustili 

spolu P   y pl n. Tupperware j  dn s   losvě ově zn m  fi m , k     působí v  ví  , n ţ 

40 z mí h svě  . 

Roku 1949 si př   l  Rich De Vos a Jay Van Andel pořídili s    ov  í b líč k v  spol čnos-

 i Nu  ili  . Ti o ml dí podnik   l  s  v li    y hl  vyp   ov li n  n jvyšší p od jní ú ov ň 

spol čnos i. Z  dobu sv ho působ ní po hopili moţnos i, k     MLM sys  m posky uj    o 

d s   l   později,  oku 1959, z Nu  ili   od šli,  by z loţili svou vl s ní MLM spol čnos  
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The Amway Corporation. J dním z důvodů byl    k  s  gn   , k  k     v  spol čnos i 

Nu  ili   došlo. Mezi Nutrilit    My ing   & C ss lb   y došlo k  komunik ční k izi   

vš m dis  ibu o ům byl z  l  zn moţněn n kup p oduk ů,  oţ v dlo k   lkov mu z m z-

nu í m  k  ingov ho pl nu. H om dí í s  po íţ  uvni ř spol čnos i,  ýk jí í s  j jího v de-

ní   sp  vy, měly dopad i na ob hody s mo ný h dis  ibu o ů. I p od j i, k  ří př d ím vy-

budov li  y n jvě ší dis  ibu o sk   ýmy, s  z č li z jím   o z jiš ění plynul ho z sobov ní 

 ě h o skupin. S  ím souvis l  i ob v  n j n o j ji h vl s ní budou nos ,  l  i o budou nos  

lidí, k     do ob hodov ní z pojili. P  vě p o o z č li Ri h   J y vy  bě  vl s ní p oduk y   

 h ěli svým lid m posky nou  k omě ziskovos i   k  b zp čnos    jis o u z měs n ní, k e-

 ou u př d šl  fi my pos   d li. V roce 1973 pak, po smrti Carl. F Rehborga, Amway kou-

pil  spol čnos  Nu  ili   (k     j  do dn šního dn  n jvě ším vý ob  m vi  minů   doplňků 

s   vy n  svě ě)   z ř dil  do sv  p oduk ov  ř dy i vi  minov  doplňky. 

Amway byl  z loţ n  n  s  jn m kon  p u síťov ho m  k  ingu j ko Nu  ili   (vši hni 

distribu oři byli odměňov ni podl  výsl dků svý h p od jů). M  k  ingový pl n, k   ý byl 

v 50. letech vyp   ov n spol čnos í Nu  ili   z  úč l m zvýš ní odby u spol čnos i, s  s  l 

inspi   í i p o os   ní spol čnos i fungují í n  p in ipu přím ho odby u. P o pouţív ní po-

dobný h    hnik s   ozhodlo i několik úspěšný h dis  ibu o ů spol čnos i Stanley Home 

Products, k  ří od fi my od šli   z loţili si po vzo u R.D.Vos    J.V.And l  sv  vl s ní 

MLM spol čnos i (př. Mary Kay Cosmetics, Home Interiors and Gifts, Tupperware). 

V roce 1956 Dr. Forrest Shaklee vyvinul m  odu  x   hov ní min   lů z  z l niny     ţ 

pouţil multi level marketing k dis  ibu i svý h p oduk ů. 

„K marketingu a budování organizace na bázi multilevelového marketingu přispěly svým 

géniem v 50. letech 20. století firmy Amway a Shaklee. Výsledkem bylo, ţe obě vytvořily 

obrovské prodejní sítě s potřebami pro domácnost a léčivy. Dnes mají tyto firmy asi milion 

distributorů a obrat za miliardy dolarů. Hlavní strategie distributorů zmíněných společ-

ností zahrnuje domácí setkání, osobní předvádění výrobků a větší prezentace a srazy. Tře-

baţe distributoři prodávají velké mnoţství zboţí i v maloobchodní síti, velké koncerny 

sdruţují i ty zájemce, kteří se chtějí stát součástí prodejní sítě.“ (G  h mov  S o  ov , 

1995, s.15) 

Vyuţi ím poněkud odlišn ho poj  í, k     p  f  ov lo p  z n   i zboţí podl  pl nů s  k ní 

sí í dobř  vyškol ný h po  d ů, z loţil  Mary Kay Ash v roce 1963 Mary Kay Cosme-

tics. To s  s  lo mnoh milionovou říší kosm  iky   p č  o pl ť. „V tomto druhu prodejní-
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ho programu distributor pracuje s hostitelem nebo hostitelkou na organizování prodejního 

předvádění výrobku nebo posezení. Distributor můţe doufat, ţe nadchne některé zákazníky, 

aby se také stali distributory a organizovali prodejní sezení. Důraz je v první řadě kladen 

na prodej v malém.“ (G  h mov  S o  ov , 1995, s.15) T ţby M  y K y doposud př k a-

čují mili  dy dol  ů  očně.  

2.6.5 1960-1975 

V letech 1960 - 1975 fungovalo na trhu okolo  ři   i sku  čný h ob hodní h spol čnos í 

fungují í h n  MLM sys  mu. To o období, i   lkový vývoj sys  mu MLM, vš k v lmi 

pozn m n l  n  gi ký   p ůbojný člověk Glen Turner. V roce 1960 zaloţil fi mu Glen W. 

Turner Enterprises, k     z s ř šov l  ř du m nší h mul il v lový h fi  m, k     měly 

v lký    ozs hlý so  im n  zboţí. (n příkl d Koscot Interplanetary Incorpora  d či Dare To 

Be Great). Turnerova vize úspě hu   osobního výkonu byl  v    době jako magnet pro tisí-

   muţů   ţ n. Př svědčil mnoho lidí,  by s  připojili do j ho p oj k u, kd  jim slíbil nový 

ţivo  s novým odvě vím v ob hodov ní. „To, co říkal o lidském potenciálu a dosaţení 

úspěchu, bylo správné. Do dneška mnoho lidí pouţívá jeho způsoby tréninku a motivace. 

Byl mistrem v tom, jak dostat z lidí to nejlepší, a dnes je mnoho lidí, kteří za svůj úspěch 

vděčí jeho učení a inspiraci.“ (multilevelmarketing, 2014) 

Bohuţ l Tu n   En   p is s byl  zn m  j š ě j dnou vě í, k   ou byl  dokon l ,  vš k ile-

g lní py  midov  s  uk u  . Něk     z p oduk ů, k     n bíz l , byly disku  bilní n bo vů-

bec neexistovaly. P níze, s  k   ými s  v  om o podnik ní disponov lo n  odměny dis  i-

bu o ů, n po h z ly z p od j  vý obků, j k by  omu mělo bý ,  l  z n bo u nový h čl nů. 

P o oţ  v    době byl ví  v s  vný m  k  ing   p v   v z č   í h,  hyběl  bohuţ l přísluš-

n  l gisl  iv , kter  by vymezovala pravidla MLM   usmě ňov l    n o d uh podnik ní. A 

tak mohl Glen W. Tu n   pok  čov t v  sv m podnik ní d l . Díky  omu, ţ  vs oupili 

v pl  nos  nov  z kony, z měřují í se n    n o p obl m, byl Turner n kon   s íh n   poz-

ději skončil i ve věz ní. 

2.6.6 1960 – Boom ve vzniku MLM společností 

Poč  k m s dmd s  ý h let z č lo vznik   spous   MLM spol čnos í i mimo USA a jejich 

poč    os l  xpon n i lní ř dou. Lidi z jím l    při  hov l  moţnos  vyděl v ní p něz   

vyuţi í p kov ho  f k u, k   ou síť   síťový m  k  ing n bíz l.  
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V roce 1960 byl  v Něm  ku z loţ n  spol čnos  WIV Wein International AG, 1963  Ma-

ry Kay a Princess House, Inc., roku 1964 je v Japonsku z loţ n  spol čnos  No vi  Hol-

dings Co., Ltd., o  ři  oky později, v roce 1967 vznik  ve Šv dsku dnes velmi zn m  spo-

l čnos  O ifl m  Cosm  i s a v P  u vznik  Y nb l In   n  ion l. Rok na to, v roce 1968 

vznik  spol čnos  B l o p, opě  v Peru. V roce 1969 se Kleeneze Homecare s  v  p vní 

spol čnos í v Ev opě, k     z v dí ví  ú ovňový komp nz ční pl n. (Pan H.Crook tuto 

spol čnos  z loţil v roce 1923 v Bristolu, v Anglii, po    mig ov l do USA   s  l s  p o-

dejcem pro Fuller Brush, v roce 1969 se v d ní fi my s   ozhodlo změni  odměňov  í sys-

  m n  ví  ú ovňový (po vzoru Amway), j ko vůb   p vní v Ev opě. V B  zílii j  z loţ n  

Natura Cosmeticos SA. Roku 1972 je v U  hu z loţ n  spol čnos  N  u  ’s Sunshin  P o-

ducts, Inc. a 1973 vznik  d lší úspěšn  spol čnos  P   yLi   (Bly h), 1975 j  z loţ n  spo-

l čnos  Nikk n Glob l In ., k  k     s  později připojuj  John K l n h, v lký uči  l mnoh  

MLM mul imilion řů, j ţ z loţil o g niz  i MIM – Million i  s In Mo ion (Milion ři v 

pohybu). V roce 1979 j  z loţ n  v M l jsii spol čnos  Cosw y Co p. L d. 

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

S  jně j ko v  vš  h, n j n p   ovní h odvě ví h, i zd  j  d uh  s   n  min  . Mimo (nebo 

p  vděpodobně p  vě s nimi) spous y nový h spol čnos í s  z č li objevovat i lid , k  ří 

z č li   n o sys  m zn uţív  . V  o   1974 s  s n  o  W l    Mond l   ozhodl MLM sys-

  m prozkoumat. Vzhledem k  ozdíln mu uv ţov ní podnik   l    úř dník    díky n po-

 hop ní z s d sys  mu, byl MLM sys  m ozn č n z  n l g lní pyramidu. Byla tedy nasto-

l n  o  zk  l g lnos i mul il v lový h m   k ingový h p od jní h pl nů   v  o   1975 

byly vš  hny spol čnos i vyš  řov ny F d   lní ob hodní komisí USA (FTC). Jednou ze 

spol čnos í, k     byl  tzv. Py  midovým z kon m napadena   p o i níţ bylo vzn s no 

obvinění, ţ  je j jí mod l, kdy j  z k z p od j  zboţí m loob hodním způsob m (k m nn  

obchody), om z ním ob hodní příl ţitosti, byl  zmiňov n  Amway Corporation. Jde o 

n jzn mější soudní p o  s   v jí í č yři  oky, kdy Amw y s  l  v č l  boj  z  zl g lizov ní 

 oho o sys  mu. Soudní spo y (j ji hţ výlohy s  ly několik milionů dol  ů) byly ukonč ny 

v roce 1979, kdy soud  ozhodl v  p ospě h obţ lov ný h MLM spol čnos í   p ohl sil 

  n o způsob ob hodov ní z  z  l  l g lní. Federal Trade Commission uzn l , ţ  Amw y 

n ní fin nční py  midou   souč sně ozn čil  MLM sys  m j ko l gi imní    f k ivní sys-

  m dis  ibu  . Od    doby j  p  vě  o o  ozhodnu í p    d ns   h  niční k m n m zi 

MLM   py  mid lními s h m  y.  
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2.6.8 1980-2000 

Od  oku 1979 lz  hovořit o z č  ku d uh     py  ozvoj  multilevelu. Úspě h spol čnos i 

Amw y způsobil p vní v lký  ozm  h  ohoto odvě ví. V d lší h pě i l    h, podl  úd jů 

Am  i k   so i    přím ho p od j  (WFDSA) vznikly s ovky nový h mul il v lový h 

firem a souč s í MLM odvě ví s  s  lo př s milion lidí.  

Díky úspě hům, k     sl vil síťový marketing v USA, s  z č l  ozšiřov   i d l  do svě  . 

Rozm  h n s  l n jdřív  v K n dě, jiţní Am  i  , Asii i Ev opě. Vs upní b  nou do Evro-

py byl  V lk  B i  ni    Kleeneze (p vní MLM spol čnos  v Ev opě vůb  ). Díky úspě-

chu, jehoţ bylo dos ţ no v Anglii, bylo umoţněno šíř ní MLM sys  mu i do Něm  k    

od ud po   do   l  Ev opy. Po p du komunis i k ho   ţimu s  MLM šířil d l i do vý hod-

ní Ev opy   Ruska (tady s  běh m  ří l   do MLM podnik ní připojilo  si 1,5 milionu lidí). 

Pos upně s  připojov ly i země j ko J ponsko, Tchaj-w n, Jiţní Ko   , Hong-Kong, Ma-

lajsi , Th jsko, Filipíny   Indon si . V p ůběhu d sí i l   s  z pojilo do podnik ní ví   n ţ 

10 miliónů osob. 

T  o f z   ozvoj  umoţnil  vznik nový h pos upů   m  od, k   ým s    l   o o ob hodní   

podnik   lsk  spol č ns ví z č lo přizpůsobov  . Nově vznik jí í fi my z v děly nov  

vý obky a inov   , vznik ly nov  m  k  ingov  pl ny (n př. n čí   í) a v něk   ý h spo-

l čnos   h byly z v děny nov  komunik ční sys  my. Tento rozvoj probíh l poněkud cha-

o i ky   hl vně podl   oho, j k byl  k     z mě vyspěl  a jak v ní byla s mo n  myšl nk  

síťov ho m  k  ingu přij   . T n o způsob podnik ní s  vš k s  l n dílnou souč s i   lo-

svě ově  ozvíj jí ího s  sys  mu dis  ibu   p oduk ů   sluţ b. 

2.6.9 Vývoj MLM po roce 2000 

Po roce 2000 z č ly vznik   nov     ndy v komunikaci, kon  k ov ní   distribuci. Nejvy-

spěl jší spol čnos i z č ly v posl dní h l    h kl s  dů  z př d vším n  zj dnoduš ní 

svý h sys  mů   díky vyuţív ní n jmod  nější h    hnologií došlo   k  k ul hč ní p     

dis  ibu o ů. D lší výhodou p o dis  ibu o y j , ţ  n jsou nu  ni h om di    k v lk  skla-

dov  z soby, j ko  omu bylo dřív , s  jně   k s  s      o p pí ov ní   jin  podobn   k ivi y. 

Vě šinu  ě h o činnos í dn s jiţ z jišťuj  spol čnos , nikoliv dis  ibu o . Díky  ěm o změ-

n m s  obj vily m z  y, k     umoţnily d lší zvyšov ní p oduk ivi y p     j dno livý h 

n  wo k  ů, j ji hţ posl ním s  s  lo př d vším  ozvíj ní s     gií, ř š ní p obl mů   na-

v zov ní vz  hů s jinými lidmi. 
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(Biggart, 1989, s.20-27; G  h mov  S o  ov , 1995, s.13-17; Toman, 1995, s. 18-23; AOP, 

2014 Business Opportunities, 2005; Direct Selling 411, 2014)  
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3 CÍL A METODIKA PRÁCE 

 Cíl a účel práce 3.1

Hl vním  íl m    o diplomov  p     j  zjis i  j k vním  č sk  spol čnos  Mul i l v l m r-

k  ing    o j  hl vními mo ivy    o p    p  . V   o   i k  č s i se tato diplomov  p     

sn ţí o vhl d do   o i  spo ř bi  lsk ho  hov ní, osobního prodeje a multi level marketin-

gu, j ho pods   y, p in ipů   př d vším his o i . V p  k i k  č s i s  p     z měří n  fun-

gov ní multi level marketingu na úz mí ČR, na   i k  úh  ní  oho o obo u, n k l  p  k iky 

č s o spojov n  s  ím o odvě vím   př d vším výzkum   analýzu vním ní Mul i l v l m r-

k  ingu č skou spol čnos í. P     s    k  pokusí odh li  u či    ozdíly či souvislos i s vní-

m ním popul  í  m  i kou. V p oj k ov  č s i si p     kl d  z   íl vy voři  projekt pro 

komunik  i konk   ní MLM spol čnos i, vč  ně sp  vn ho pos upu ob hodníků. Souč s í 

tohoto projektu bude i m nu l dopo uč ní. 

 Výzkumné otázky  3.2

P o  u o diplomovou p   i byly s  nov ny  ři výzkumn  o  zky:  

Výzkumná otázka č. 1 

J k vním  č sk  popul    Mul i l v l m  k  ing? 

Výzkumná otázka č. 2 

V č m s   o o vním ní liší od vním ní MLM spol čnos í  m  i kou? 

Výzkumná otázka č. 3 

Co j  n jč s ějším důvod m (j k  jsou mo ivy) příp dn ho n g  ivního vním ní MLM 

č skou populací? 

 Postup a metody 3.3

Bud  p ov d no do  zníkov  š  ř ní s  íl m odh li  p    p i MLM č skou spol čnos í. N  

z kl dě info m  í získ ný h  ou o   s ou budou d l  odh lov ny konk   ní mo ivy pomo í 

m  ody Fo us G oup, n boli říz ní diskuz  n  úz mí ČR   individu lní h  ozhovo ů př s 

in   n  ový p og  m Skyp  s vyb  ným vzo k m obyv   l USA. Zd   o iţ m  od  Fo us 

G oup n ní z  konomi ký h důvodů    lizov   ln    vzhl d m k hl vnímu  íli p     n ní 

 ni n zby n . Vzhl d m k p im  nímu  íli diplomov  p     j  vš k vhodn  ji vyuţí  p o 
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 ozšíř ní výsl dků do  zníkov ho š  ř ní u č sk  popul    p o svůj b zp os ř dní kon  k  s 

úč s níky   j ji h připomínk mi   po i y. Výsl dky Fo us G oup n slouţí j ko g n   lizu-

jí í výs upy,  l  spíš  vyuţív jí pos ř hů, podně ů, n p dů poč  ně om z n  skupiny  e-

spond n ů. Z výsl dků  n lýzy budou vyvoz ny z vě y   n v ţ n p oj k  komunik    

konk   ní MLM spol čnos i, vč  ně sp  vn ho pos upu MLM ob hodníků, j hoţ souč s í 

bud  i m nu l. 
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II.  PRAKTICKÁ ČÁST 
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4 ETIKA MLM 

N boť v obl s i přím ho p od j  a multi level marketingu  xis uj  mnoho n s   h, s  k e-

 ými s  spol čnos  po ýk , n j n p o ni,  l  i p o s mo n  spo ř bi  l  bylo n zby n , aby 

byl přímý p od j l gi imně „z s ř š n“.  Běh m d uh  poloviny minul ho s ol  í vzniklo 

několik o g niz  í, k     s  d n mu věnov ly. Je  o n příkl d celově ov  f d      přím ho 

prodeje WFDSA (Wo ld f d    ion of di     s lling  sso i  ons) či Ev opsk  FEDSA (Fe-

d    ion of Eu op  n Di     S lling Asso i  ons). V Č sk    publi   j  p k z s dní o ga-

niz  í Aso i    osobního p od j . 

AOP – Asociace osobního prodeje 

Asoci    osobního p od j  j  dob ovoln  o g niz   , původně n zýv n  Č sk  n  odní 

sd uţ ní přím ho p od j , j jíţ  íl m j  h ji  z jmy svý h čl nů s ohl d m n  spol čný 

způsob p od j . Byl  z loţ n  spol čnos mi Avon, Jus , Lux   O ifl m  – v roce 2004 se 

p k pod vliv m spol čnos i Amw y př jm nov l  n  AOP. V sou-č sn  době m  7 čl nů 

(Amway, Avon Cosmetics, Just, Mary Kay, Nuskin, Oriflame, Vorwerk, PartyLite). Jed-

nou z hl vní h  k ivi  Aso i    j  ud ţov ní dob ý h, dlouhodobý h vz  hů s vl dními 

čini  li, vysokými škol mi, z s upi  lskými o g ny     k  m dii. AOP z k zuj  zmíněn  

podvodn  p  k iky  ypu py  midový h h  , konk   izuj  něk     p   g  fy up  vují í   ic-

ký kod x. Podmínkou čl ns ví j    sp k ov     n o kod x   ko  k nos  podnik ní v  vz  hu 

k z k zníkům, konku  n ům i vl s ním p od j ům. Čl nov  s    k  z v zují k uţív ní 

zn čky AOP při svý h p  z n   í h. V příp dě po uš ní kod xu m  AOP k dispozi i n z -

visl ho p  vník  dohlíţ jí ího n  dod ţov ní p  vid l v Č sk    publi  . V příp dě n  oz-

hodn ho spo u m zi fi m mi, z k zníky n bo p od j i slouţí j ko  ozhodčí. (AOP, 2014) 

Etická pravidla pro společnost 

1. Nízk  vs upní popl  ky – z   i k ho hl disk , by měl  mí  spol čnos  n s  v nu   ko-

vou výši vs upního popl  ku, k     bud  odpovíd   n kl dům, k     spol čnos i vznik-

nou v souvislosti s přij  ím nov ho dis  ibu o  . 

2. Ţ dn  z v zky n kupov   z soby zboţí – z  smlouvy uz vř n  m zi spol čnos í  

a distributo  m by mělo vyplynou , ţ  n ní s  nov n  ţ dn  povinnos  odbě u zboţí. 

3. Povinnos  odkoupi  n p od n  zboţí – k ţd  slušn  spol čnos  by s  měl  z v z   

k odkupu n po uš n ho, n poškoz n ho zboţí od dis  ibu o   v příp dě, ţ   

se rozhodne s podnik ním skončit. 
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4. Ţ dný př hn ný zisk z   kl mní h   školi í h m    i lů – p o nov  dis  ibu o y jsou 

 y o m    i ly nu ným z kl d m (důl ţi   p o osvoj ní ob hodní h zn los í) p o  oz-

j zd j ji h podnik ní.  

Etická pravidla pro distributora 

1. P  vdiv  info m    o vý obku – existuje zde hrozba, ţ  s  dis  ibu o  n  h  un s  

vl s ním n dš ním n d vý obk m   bud  j j  udíţ p  z n ovat s ohledem na tuto sku-

  čnos , n př. zv ličov ním s hopnos í p oduk u či přisuzov ním n  xis ují í h vl st-

nos í. Pokud s  dis  ibu o  dopus í    o  hyby   bud  posky ov   n p  vdiv  info m    

z k zníkům (v n ději, ţ  vý ob k p od    on vyděl ), h ozí, ţ  způsobí zn čn  kom-

plikace os   ním dis  ibu o ům   i fi mě.  

2. P  vdiv  info m    o  ozs hu p     – k ţdý z čín jí í dis  ibu o  by měl bý  s ozu-

měn s  ím, ţ  vybudov ní p osp  ují ího ob hodu vyţ duj  mnoho vy  v l ho úsilí. 

Rozhodně by n bylo sp  vn   v di , ţ  p o získ ní význ mný h příjmů n musí   ni  

děl  , j likoţ si v s p níz  n jdou s mi. V MLM v m si   nikdo n om zuj  h  ni i 

příjmů, n  d uhou stranu v l g lním   z  ov ň i   i k m podnik ní n získ    ni  

zadarmo.  

3. R sp k  př d p  vními fo m li  mi – k ţd  z mě m  sv  vl s ní l gisl  ivní p  vidl , 

k     j  nu no dod ţov     j likoţ p of s  dis  ibu o   MLM j  ob hodní pov hy (ne-

j dn  s  o z měs n n  ký pomě ), j  nu n  příjmy z    o činnos i přizn     zd ni . 

(AOP, 2014) 

 Nekalé praktiky 4.1

MLM býv  n sp  vně z měňov n z  py  midov  h y /l   dlo, sněhov  koul /. V ČR i 

v něk   ý h d lší h z mí h jsou  y o h y z k z ny. N   ě h o h   h j  n   i k  př sun pe-

něz v lk ho poč u lidí v  spodní linii  li ní skupině n  v  holu py  midy. Sys  m    o h y 

by vyţ dov l n kon čný poč   úč s níků,  oţ j  n moţn . N   ozdíl od MLM, kd  p obíh  

ob    zboţí, py  midov  h y vyţ dují pouz  fin nční vkl d. V příp dě, ţ  fi my poţ dují 

vysok  p něţní vkl dy při z h j ní činnos i, j   ř b  s  mí  n  pozo u   kon  k ov   přímo 

ús ř dí    k     spol čnos i   ţ d   po ní vysvě l ní p od jního pl nu   m  od p    , popř. 

konzultovat s AOP. (ČT24, 2010   Di    S lling411, 2014) 
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 Neetický MLM 4.2

MLM j    gul  ní   ověř nou m  odou. Svědčí o  om mnoho spol čnos í, k     ji úspěšně 

vyuţív jí. Z  ov ń   k o úspěšně podnik jí i d sí ky milionů n z vislý h ob hodníků   

dis  ibu o ů. I př s o s  s  l  s  k v m  s n zo  m, ţ  jd  o kon  ov  ní ob hodní m  odu. 

T n o n zo  vy h zí z n po ozumnění    o   m  iky   z n dos   ku dos upný h info m  í, 

k     by ví  ú ovňový m  k  ing d finov ly. Od vzniku myšl nky MLM s  objevilo mno-

ho fi  m, k     z kl dní sys  m z  l  př k ou ily    o   k,  by zbohatla pouze skupina ně-

kolik  v dou í h    o fi my z  k   ký č s, b z    ln  n bídky zboţí n bo sluţ b     j š ě 

pouz  n  z kl dě odměňov ní z  n bo  nový h čl nů. Ty o podvodn  spol čnos i přip  vi-

ly spous u lidí o p níz    zby  k ví y v  xis  n i solidní h p od j ů. Úlisn    podbíziv  

j dn ní podmní h ob hodníků  ovněţ n přispělo k dob  mu jm nu MLM. (ČT24, 2010   

DirectSelling411, 2014) 

 Pyramida 4.3

Py  midov  h   j  hi     hi k  s  uk u  , k     m ,   k j k vyplýv  z n zvu,  v    py  mi-

dy. Vy v ří s    k, ţ  s  lid  k dan  s  uk uř  připojují pod čl ny, k  ří s  jiţ připojili dřív . 

Ti o noví čl nov  pl  í  ěm, k  ří jsou v  s  uk uř  s n dějí, ţ  i jim budou vypl ceny od-

měny   ěmi, k  ří s  připojují v  s  uk uř   ţ pod ně. J diným   v lmi d  hým p oduk  m 

v py  midě j  čl ns ví v sí i   j diným zd oj m příjmů jsou tedy p níz  s mo ný h čl nů. 

N vy v ří s  ţ dný zisk, pouz  s  př sunují jiţ  xis ují í hodno y. K ţdý dol   či ko unu, 

j ţ něk   ý z úč s níků p os ř dni  vím py  midy získ l, př d ím jiný z    il. „Úspěšnos “  

py  midov  h y j  z visl  n   xpon n i lně vz ůs  jí ím čísl  úč s níků. J nţ  jiţ po ně-

kolik  k o í h j  číslo čl nů  no mně vysok    získ   d lší úč s níky j  v lice ob íţn    

č s m z  l  n moţn . Py  mid  s  zh ou í s  ím výsl dk m, ţ  n p os   vě šin  z nich 

n j nţ  ni  n získ ,  l  z    í i  o,  o vloţili j ko vs upní popl   k. (Kolm nov , 2005) 
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5 VÝZKUM  

Výzkum, j hoţ  íl m j  odh li  p    p i mul i l v l m  k  ingu č skou popul  í, odh l ní 

konk   ní h mo ivů vním ní   n l z ní příp dný h odlišnos í s vním ním spol čnos í  me-

 i kou byl  ozděl n do  ří dílčí h výzkumů.  

1) Kv n i   ivní – DOTAZNÍKY ČR 

2) Kv li   ivní – INDIVDIUÁLNÍ ROZHOVORY USA 

3) Kv li   ivní – FOCUS GROUP ČR 

 Kvanitativní výzkum - dotazníky ČR 5.1

5.1.1 Předmět výzkumu  

Př dmě  m výzkumu j  odh li  vním ní pojmu mul il v l m  k  ing n hodilým vzo k m 

č sk  popul   . Výzkum m  p im  ně z   íl odh li  z kl dní pos oj  n hodil  zvol n ho 

vzo ku obyv   l Č sk    publiky, j ji h zn los  pojmu MLM,  l    k  s hopnos   ozliši  od 

n l g lní h   n k lý h p  k ik MLM. Do  zník s  z měřuj    k  n  zn los  konk   ní h 

spol čnos í působí í h n  úz mí ČR   zkuš nos    spond n ů s  ěmi o fi m mi. 

5.1.2  Technika výzkumu  

N  z kl dě m  odologi  j  moţn     hniku vym zi  j ko kv n i   ivní výzkum vyuţív jí í 

elek  oni kou m  odu sbě u d  . Do  zník j  s  uk u ov n j ko kombin    uz vř ný h   

o  vř ný h o  z k, n sl dují o  zky id n ifik ční. Do  zník bud  vyhodno  n fo mou g a-

fi k ho zn zo nění zjiš ěný h výsl dků   uv d ním do k uz lní h souvislos í. Do  zník j  

souč s í přílohy    o p    .  

5.1.3  Respondenti 

Odk z n   l k  oni ký do  zník byl  d  sně  oz sl n n hodil mu vzo ku obyv   l Č sk  

  publiky. Byly vyuţi y osobní kon  k y,  -m ilov  d   b z , diskuzní fó     př d vším 

so i lní sí ě. Výzkumu s  zúč s nilo 236   spond n ů. 67% ţ n   33% muţů. N jví   s  

do  zníkov ho š  ř ní zúč s nili   spond n i v  věkov m  ozm zí 25 – 34 let (43%), dru-

hou n jpoč  nější skupinou p k byli   spond n i v  věku 18 – 24 let (35%). Dvacet re-

spond n ů uv dlo j ko svůj věk  ozm zí 45 – 54 l   (9%), 18   spond n ů s  po   pohybuj  

v  věku m zi 55 – 64 l  y (8%)   n jm ně poč  nou skupinou byli   spond n i (  lk m 14) 

s věkovým  ozm zím 35 – 44 l   (6%). J dn lo s  o vysokoškol ky,  bsolv n y VOŠ, 
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s ř dní h škol, vyuč ný h   dv k    odpovíd li   spond n i, k  ří dos hli pouz  z kl dního 

vzděl ní. M zi   spond n y byli z měs n ní, n z měs n ní, podnik   l , OSVČ, dů hod i i 

studenti. 

5.1.4 Analýza výzkumu 

Výzkum p obíh l od 4. do 14. dubn  2014 pomo í  l k  oni k ho do  zov ní př s přímý 

odkaz n  do  zník vy voř ný pomo í Googl  Do s. Něk  ří z   spond n ů vš k n vyplnili 

vţdy úplně vš  hny odpovědi, p o o někdy do h zí k m l  od hyl   od čísl  236 (n pří-

kl d 232 viz. O  zk  č. 1). Výsl dky výzkumu budou n pom h jí ím podně  m p o d lší 

zkoum ní kv li   ivní (fo us g oup)   hloubkov   ozhovo y s obyv   li Spoj ný h S   ů. 

Spol čně p k budou slouţi  j ko zd oj p o z vě y vyvoz n  v p oj k ov  č s i    o p    . 

Výsl dky výzkumu n budou zv ř jněny jind , n ţ v    o p   i.  

V n sl dují í h k pi ol  h budou  oz b  ny výsl dky výzkumu.  

Otázka č. 1 - Setkali jste se někdy s pojmem multi level marketing? 

Zahajov  í o  zk    l ho kv n i   ivního výzkumu ok mţi ě  ozř dil    spond n y n  dvě 

skupiny – lidi, k  ří o multi level m  k  ingu j š ě nikdy n slyš li   n  lidi, k  ří s  jiţ 

s  ím o pojm m s  k li dřív . 

J k j  vidě  z g  fu číslo j dn , vě šin    spond n ů s  s pojm m „mul il v l m  k  ing“ 

jiţ s  k l . C lý h 79%   spond n ů,   dy 186 do  z ný h, s  s multiv-level marketingem 

jiţ v něj k  fo mě po ýk l . N p o i  omu 48    spond n ů - 21% z   lkov ho poč u do  -

z ný h vyplnilo, ţ    n o poj m j š ě nikdy n slyš li. 

J    dy j sn , ţ  multi level m  k  ing n ní z  l  n zn mým pojm m   lid  n  pom zí 

Č sk    publiky m jí o    o p obl m  i   u či   povědomí. 

 

Graf 1: O  zk  č. 1     2014, Zd oj:vl s ní 
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Otázka č. 2 - Jaký k této formě podnikání zaujímáte postoj? 

V n sl dují í o  z   s    z   l sn ţil vyš  ři , j ký pos oj, pokud s    spond n i s pojmem 

„multi level m  k  ing“ jiţ setkali, k   kov  o fo mě podnik ní z ujím jí. Z odpovědí j  

zř jm , ţ  vě šin    spond n ů z ujím  k problematice multi levelu nij ký,   dy n u   lní 

postoj. 

N p o i  omu s  ovš m jiţ dos  v m  k  sku  čnos i, ţ  z  zbýv jí ího poč u s  n dpolo-

viční vě šin  (75   spond n ů) kl ní k n g  ivnímu pos oji v  h p ní  oho o d uhu podni-

k ní. Z  l  n g  ivní pos oj m  28   spond n ů z   l ho poč u do  zov ný h, čili 12%   

spíš  n g  ivní vním ní multi level m  g  ingu mělo 47, n boli 20%, do  z ný h. 

Pozi ivní   nd n   mělo p k 58   spond n ů, z  k   ý h 24 (10% z   lkov ho poč u) uved-

lo, ţ   í í spíš  pozi ivní vz  h   34 (15% z   lkov ho poč u)   spond n ů z ujím  k multi 

levelu dokon   z  l  pozi ivní pos oj. 

J k j  vidě  z  zkoum n ho vzo ku, obyv   ls vo Č  h n m  vě šinově k problematice 

multi level m  k  ingu vyh  něný n zo . Pokud si ho jiţ  l  něk  ří m jí, j  spíš  n g  iv-

ní, n ţli pozi ivní. G  fi ky jsou výsl dky zn zo něny v g  fu číslo 2. 

 

Graf 2: O  zk  č. 2      2014, Zdroj:vl s ní 

Otázka č. 3 – Setkali jste se někdy s pojmem pyramida, pyramidové hry, letadlo či 

letadlová společnost? 

O  zk  číslo  ři měl  z  úkol vyb d  , j k mo  zn mý, či n zn mý j  p o zkoum ný vzo  k 

Graf 3: O  zk  č. 3   2014, Zd oj:vl s ní 
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obyv   ls v  Č sk    publiky poj m multi level marketing. J k j  zř   lně vidě  n  g  fu 

číslo  ři, s pojm m py  mid  přišlo do s yku o 14% ví     spond n ů, n ţli  omu bylo u 

pojmu multi level m  k  ing. T dy 93% do  z ný h z   lkov ho poč u – 216   spond n ů, 

se s pojm m py  mid  jiţ dřív  běh m sv ho ţivo   setkali. 

A pouhý h 16   spond n ů – 7% z   lkov ho poč u, o pojm  h jako je pyramida, pyrami-

dov  h y, l   dlo, či l   dlov  spol čnos  j š ě nikdy n slyš li. 

J    dy j sn , ţ  sys  m py  mid v   m i podnik ní n  pom zí Č sk    publiky m  o ně o 

silnější koř ny   povědomí, n ţli multi level marketing. Konk   ně   dy vyplýv , ţe 184 

lidí, k  ří odpověděli, ţ  zn jí MLM, se ve 178 příp d  h setkalo i s pojmem letadlo. Na-

proti tomu 6   spond n ů z  ě h, k  ří zn jí MLM, se nikdy s pojmem letadlo nesetkalo. 

Naop k z  48 lidí, k  ří n zn jí MLM, 38 slyš lo o py  midov m sys  mu. D s   do  za-

ný h z   lkov ho poč u 232   spond n ů uv dlo, ţ  s  nikdy n s  k lo  ni s j dním po-

jmem. Vš  dokl d    bulk  číslo j dn . 

 

Otázka č. 4 - Uvědomujete si mezi MLM společností a "letadlovou" společností něja-

ké rozdíly? 

J kmil  blíţ  p ozkoum m  výsl dky z do  zov ní u o  zky č yři, j sně vidím , ţ  n jvě ší 

p o  n o do  z ný h n  uší, či ho vůb   n   gis  uj , j ký by mohl bý   ozdíl m zi multi 

level fo mou podnik ní   py  midovými hrami. 

Konk   ně v čísl  h n m  u o vě šinu př ds  vuj  z  n vědom  92 responden ů, tedy 39% 

do  z ný h. Tě h, k  ří ţ dn   ozdíly m zi  ěmi o dvěm  fo m mi n  í í, bylo 58, n boli 

25% z   lkov ho poč u   spond n ů. 

Tabulka 1: O  zk  č. 3  2014, Zd oj:vl s ní 
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Graf 4: Ot zk  č. 4    2014, Zd oj:vl s ní 

N op k  xis  n i  ozdílu m zi  ěmi o  ůznými pohl dy n  podnik ní si uvědomuj  84  e-

spond n ů, v p o  n   h p k 36% z  vš  h v  výzkumu zúč s něný h.  

Otázka č. 5 - Můžete některé z rozdílů mezi MLM a pyramidou / letadlem pojmeno-

vat? 

O  zk  číslo pě  n s  fo mu o  vř n  o  zky, j jíţ  íl m bylo zjis i , zd  jsou   spond n i 

s hopni vysvě li  či jm nov   něk     z  ozdílů m zi multi level spol čnos í   py  mi-

dou/letadlem. D vě    spond n ů, j ţ uv dlo, ţ  si u či    ozdíly m zi multi levelem a py-

  midou uvědomují, n bylo s hopno konk   ní příkl dy jm nov  . Zbylí   spond n i  y o 

 ozdíly kom n ov li n sl dovně. 

N jví   si   spond n i uvědomují  ozdíl v př dmě u podnik ní. J k uv dějí, multi level 

podnik  s p oduk  m, kd ţ o sys  m py  mid,  zv. l   dlo pouz  s p nězi z vkl du nový h 

čl nů. „..zaloţeno na obratu z reálných produktů“, „nevyplácí se ţádná provize za nábor 

nových členů do struktury“, „člen můţe vydělávat na provizích více neţ jeho upline / ve-

doucí…“, „MLM je víceúrovňový obchod -prodej za zboţí, sluţby... Pyramida nabízí zís-

kání prostředků a nenabízí ţádný produkt...“, „Letadlo nemá určitý produkt a vyplácí se ze 

vstupu nových lidí.“, „Přítomnost produktu“, „neplacení za verbování lidí.“, „Mlm je to, 

kde se vydělává na obratu ve zboţí.“, „Mlm má produkt“, „do letadlového systému člen 

dává finanční vklad.“, „Letadlo nebo pyramida vydělává jen na náboru nových členů“.  

D l  si byli   spond n i   k  jis i l g lnos í či n l g lnos í  ě h o fo  m: „MLM je legální 

a sdruţují se v nadnárodních a národních společnostech potvrzujících jejich kvalitu, v ČR 

např. AOP (Asociace osobního prodeje)“, „Letadlo je nelegální a vyţaduje prvotní 

vklad.“. Tř  ím, č s o uv děným,  ozdíl m bylo povědomí o vs upní h popl   í h u l  a-

dlov ho sys  mu   výdělku n  úko  os   ní h, m ně šť s ný h, zúč s něný h lidí: „V MLM 

se nepracuje na úkor druhé osobě, ale pomáhají si. V letadle všechno "vyţere" ten, kdo je 
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ve vyšší pozici.“, „správný MLM je nastaven tak, ţe nezáleţí na tom, kdy do něj vstoupíte, 

ale na vaší píli, čili můţete dosahovat lepších výsledků neţ váš "sponzor" (člověk, který vás 

do MLM zaregistroval)“, „za registraci člověka v MLM nezískává "sponzor" ţádné pení-

ze.“ Zbyl  odpovědi jsou k n l z ní m zi příloh mi, j ko Příloh  PII. 

Z respond n ů, k  ří v př d hozí o  z   volili, ţ  m zi MLM    letadlem/pyramidou n ní 

ţ dný  ozdíl, odpověděl n   u o o  zku pouz  j d n   spond n , j nţ z ujím  spíš  n ga-

 ivní pos oj k multi level fo mě podnik ní. Odpověď v  om o příp dě zněl : „Dle mého je 

to jedna velmi podobná pakáţ. Jen s kalými a nekalými praktikami. Ale obě dvě podle mě 

vydělávají na neboţácích, kteří musí zákonitě prodělat.“ 

Otázka č. 6 - Znáte některé z uvedených společností? 

J k j  vidě  z g  fu číslo š s , n jl p  zn mými byly m zi   spond n y spol čnos i Avon   

O ifl m , k     zn lo 19% do  z ný h. U Avonu  o konk   ně činí 219   spond n ů   spo-

l čnos  O ifl m  zn  př sně 217   spond n ů z do  z ný h. Tř  í n jzn mější byl  spol č-

nost Mary Kay se 173 respondenty (15% z   lkov ho poč u do  z ný h). V   m i výzku-

mu   dy vyšlo, ţ  n jzn mějšími jsou kl si k  kosm  i k  spol čnos i, k     s  sous ř dí 

n  d ko   ivní kosm  iku   kosm  iku p čují í o  ělo   vl sy. 

Graf 5: O  zk  č. 6    2014, Zd oj:vl s ní 



UTB ve Zlíně, Fakulta multimediálních komunikací 58 

 

Č v  ou pozi i obs dil , v o  z   zn mos i, spol čnos  Amw y, j nţ s  p oslavila prodejem 

vi  mínů   doplňků s   vy - Nutrilite, v dn šní době s  ovš m so  im n  p oduk ů    o spo-

l čnos i pods   ně  ozšířil (n př. o čis í í p os ř dky, ku hyňsk  po ř by,  n  g  i k  n po-

j , kosm  iku  pod.). Spol čnos  Amw y zn    dy 125   spond n ů,  oţ činí 11% z   lko-

v ho poč u do  z ný h. 

Pomyslnou p  ou příčku obs dil  spol čnos  Tupp  w   , k     s  sp  i lizuj  n  vý obu   

dis  ibu i ku hyňsk ho n dobí. Tu o spol čnos  zn lo 10%   spond n ů – 112 z   lkov ho 

poč u do  z ný h. 

Š d s    ři   spond n ů,   dy 6% z   lkov ho poč u uv dlo, ţ  zn jí spol čnos  Vo kw  k, 

k     ob hoduj  s vys v či. Pě  p o  n    spond n ů,   dy 61 z   lkov ho poč u do  za-

ný h z s  zn lo spol čnos  LR H  l h & Beauty System, j nţ ob hoduj  opě  s kosm  i-

kou a zdravou výţivou. 

D lší v poř dí byl  spol čnos  Jus  s 4%, spol čnos  Nuskin s 3% z   lkov ho poč u  e-

spond n ů. N sl duj  spol čnos  Ti n D , k   ou zn lo 22   spond n ů (2% z   lkov ho 

poč u), d l  spol čnos  P   yLi   s 1% (10   spond n ů)   spol čnos  C liVi     k  ţ 

s j dním p o  n  m (12   spond n ů). N jm ně zn mou s  p k s  l  spol čnos  B     wa-

re, kterou znali pouze 3 respondenti. 

Otázka č. 7 - U které z uvedených společností se domníváte (víte), že jde o MLM spo-

lečnost? 

Výsl dky zkoum ní u o  zky číslo s dm odpovíd jí odpovědím   spond n ů u o  zky číslo 

š s . N jví     spond n ů s  shodlo, ţ  m zi MLM spol čnos i p  ří Avon. C lkově s    k 

domnív lo 119   spond n ů,   dy 17%. D l  106   spond n ů uv dlo, ţ  m zi MLM spo-

l čnos i p  ří O ifl m  – 15% z c lkov ho poč u. Tř  ím n jví   uv děnou spol čnos í 

bylo Amw y, kdy s  shodlo 88   spond n ů – 13% z   lkov ho poč u.  

D l  byl  spol čnos  M  y K y s 12%, spol čnos  Tupp  w    s 7%, k   ou n sl dov l  

spol čnos  LR H  l h & Beauty System s 6%. S dm  příčka v o  z   j k , dl    spond n-

 ů, z uv d ný h spol čnos í by mohl  působi  n  z kl dě ML m  k  ingu, p  ří spol čnos i 

Vorkwerk s 5%. Těsně z  ní j  s  4% spol čnos  Jus , d l  spol čnos  Nuskin s 3%, Tian 

De s 2%   spol čnos  C liVi   s 1%   spond n ů z   lkov ho poč u. N jm ně jm nov nou 

byl  spol čnos  B     w   , k   ou z  ML spol čnos  pov ţov li pouz  2   spond n i. 
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Š d s    ři   spond n ů (9% z   lkov ho poč u) n dok z lo n   u o o  zku odpovědě . N  

d uhou s   nu 2%   spond n ů z   lkov ho poč u (konk   ně 14 do  z ný h) s  domnív lo, 

ţ  u vš  h zmíněný h spol čnos í s  j dn  o spol čnos i fungují í n  z kl dě multi level 

marketingu. A dv    spond n i uv dli, ţ  s  n domnív jí, ţ  by šlo o MLM spol čnos  u 

k    koliv z uv d ný h. 

J k j  vidě  z přiloţ ný h g  fů pě    š s , uv děn  odpovědi u o  z k š s    s dm si jsou 

s m nšími od hylk mi v lmi podobn . N jzn mějšími jsou opě  spol čnos i sp  i lizují í 

s  n  kosm  iku   doplňky s   vy, j ţ od   spond n ů získ ly n jví   ozn č ní. 

 

Otázka č. 8 - U které z uvedených společností se domníváte, že jde o tzv. "letadlovou" 

společnost? 

I u    o o  zky s  poř dí spol čnos i nij k n mění. N jví     spond n ů ovš m uv dlo, ţ  

n vědí, j s li něk     z uv d ný h spol čnos í vyuţív  MLM m  k  ingu. C lkově   k 

uv dlo 134   spond n ů,   dy 44% z   lkov ho poč u. N zo , ţ  s  u vš  h zmíněný h 

spol čnos í j dn  o l   dlovou spol čnos , sdíl lo 8   spond n ů – 3% z   lkov ho poč u. 

Graf 6: O  zk  č. 7    2014, Zd oj:vl s ní 
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N p o i  omu 23   spond n ů (8% z   lkov ho poč u) s  shodlo, ţ  u ţ dn  z  jm nova-

ný h spol čnos í n jd  o  zv. l   dlo. 

J k jiţ bylo ř č no, poř dí dl  č  nos i uv d ní s  nij k n změnilo  ni u    o o  zky. Mů-

ţ m    dy  v di , ţ  j   o d no z jm n  zn los í či n zn los í uv d ný h spol čnos í. Nej-

ví     spond n ů, konk   ně 24 do  zov ný h, opě  ozn čilo, v  spoj ní s letadlovou spo-

l čnos í, spol čnos  Avon,  oţ činí 8% z   lkov ho poč u. Z  l  id n i ky n   om byl  i 

spol čnos  O ifl m  s  z  l  s  jným poč  m   spond n ů. Osm p o  n    spond n ů po-

v ţuj  z  l   dlo i spol čnos  M  y K y, konk   ně   k uv dlo 23   spond n ů. Spol čnos  

Amw y ozn čilo z  l   dlovou spol čnos  7% do  z ný h, spol čnos  Tupp  w    p k 6% 

  spond n ů z   lkov ho poč u do  zov ný h. Č yři   spond n i s  domnív jí, ţ  l   dlo-

vou spol čnos í j  i spol čnos  Vo kw  k,  oţ v   m i   lkov ho poč u  voří 4%. 

Po j dnom p o  n u   spond n ů p k z  l   dlo pov ţuj  spol čnos i LR H  l h & Beauty 

System (3 respondenti), Tian De (3 respondenti), Nuskin (2 respondenti), Betterware (2 

respondenti), PartyLite (2 responden i). J d n   spond n  p k ozn čil z  l   dlo spol čnos  

CaliVita. Vš  j  zn zo něno v g  fu číslo s dm. 

 

Graf 7: O  zk  č. 8    2014, Zd oj:vl s ní 
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Otázka č. 9 – Využíváte nebo jste někdy využili služeb některé z MLM společností? 

N dpoloviční vě šin    spond n ů n  o  zku, zd li vyuţív jí, či někdy vyuţili sluţ b MLM 

spol čnos i, odpověděl , ţ  obč s sluţ b  ě h o spol čnos í vyuţijí. Konk   ně   k odpo-

vědělo 117   spond n ů, n boli 54% z   lkov ho poč u do  z ný h. P  vid lně vyuţív  

sluţ b, či přímo n kupuj  u MLM spol čnos í 37   spond n ů – 17% z   lkov ho poč u. 

R spond n ů, j ţ vyuţili sluţ b MLM spol čnos í j dnou, bylo v   m i výzkumu 25,  oţ 

činí 11% z  vš  h do  z ný h.  

 

Graf 8: O  zk  č. 9      2014, Zd oj:vl s ní 

N op k 39   spond n ů uv dlo, ţ  nikdy n vyuţili sluţ b spol čnos í fungují í n  z kl dě 

multi level marketingu. Z   lkov ho poč u vš  h do  z ný h s  j dn  o 18%. 

J k j  zn zo něno n  g  fu číslo osm, 82%   spond n ů z  vš  h do  z ný h vyuţilo slu-

ţ b něk     z MLM spol čnos í  l spoň 1x z  svůj ţivo . 

Otázka č. 10 – Které produkty skrze MLM kupujete nejčastěji? 

J k j  vidě  n  g  fu číslo d vě  v o  z  , k     p oduk y   spond n i sk z  MLM spol č-

nos i n jč s ěji n kupují, m  d  ivou př v hu opě  kosm  ik . 

 

Graf 9: O  zk  č. 10     2014, Zd oj:vl s ní 
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Kosm  iku p os ř dni  vím MLM spol čnos í n kupuj  167   spond n ů,  oţ činí 57% 

do  z ný h. N  pomysln m d uh m mís ě jsou opě  doplňky s   vy   vi  míny. V tomto 

důvěřuj  MLM spol čnos  m 48   spond n ů,   dy 16% z   lkov ho poč u. J d n    p o-

  n  do  z ný h n kupuj  n jč s ěji p os ř dni  vím MLM spol čnos í čis í í p os ř dky, 

konk   ně   k uv dlo 33   spond n ů. 

Š s  p o  n    spond n ů důvěřuj  MLM spol čnos  m v n kupu uz ví    lný h pl s iko-

vý h k  bič k    ři p o  n     spond n ů n kupuj  n jč s ěji p os ř dni  vím MLM spo-

l čnos í vys v č . 

Kosm  ik , doplňky s   vy   čis í í p os ř dky jsou   dy n jf  kv n ov nějšími p oduk y, 

k     s  sk z  MLM spol čnos i, v   m i zkoum n ho vzo ku, n kupují. 

Otázka č. 11 – U které společnosti jste již nakoupili / využili služby? 

I zd  s  n m n  z kl dě odpovědí   spond n ů dos  v jí do popř dí s  jn  spol čnos i, j ko 

 omu bylo u o  z k číslo š s , s dm   osm. 

 

Graf 10: O  zk  č. 11     2014, Zd oj:vl s ní 
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J k vidím  n  g  fu, n jč s ěji uv d nou odpovědí byl  spol čnos  Avon. U    o MLM 

spol čnos i jiţ n koupilo, či p  vid lně n kupuj  160   spond n ů, n boli 27% z  vš  h 

do  z ný h. Dv     č yři p o  n    spond n ů v n kup  h důvěřuj  spol čnos i O ifl m , 

 oţ činí 142   spond n ů. Tř  í j  p k spol čnos  Amw y, u k        lizov lo/   lizuj  

n kupy 55   spond n ů,   dy 9% vš  h do  z ný h. 

Osm p o  n  do  z ný h učinilo  l spoň j dnou n kup u MLM spol čnos i M  y K y (50 

  spond n ů)   s  jně   k i u spol čnos i Tupp  w    (49   spond n ů). P oduk y spol č-

nos i Jus  p k  l spoň j dnou n koupilo 33   spond n ů,   dy 6% z   lkov ho poč u vš  h 

do  z ný h. 

Tři p o  n     spond n ů vyuţilo sluţ b u MLM spol čnos í LR H  l h & B  u y Sys  m 

(18   spond n ů), Ti n D  (17   spond n ů)   Vo kw  k (17   spond n ů). Jedno procento 

  spond n ů p k  l spoň j dnou    lizov lo svůj n kup u spol čnos í Nuskin (5   spond n-

 ů)   C livi   (8   spond n ů). J d n   spond n     lizov l svůj n kup u spol čnos i B t-

   w      u spol čnos i P rtyLite. 

Dv     š s    spond n ů   k  uv dlo, ţ  nikdy n    lizov li ţ dný n kup u zmíněný h 

MLM spol čnos í,  oţ činí 4% z do  zov ný h lidí. D s     spond n ů (2% z   lkov ho 

poč u) po   uv dlo, ţ  vyuţili i jin  MLM spol čnos i, k     n byli v   m i do  zníkov ho 

š  ř ní zmíněny. 

I zd  jsou   dy opě  v popř dí p oduk y kosm  i k ho p ůmyslu, doplňky s   vy   vi  míny 

  ku hyňsk  po ř by s n dobím. 

Otázka č. 12 – Jste nějakým způsobem zapojeni do Multi level marketingu? 

V o  z   z poj ní do multi level ma k  ingu odpovědělo 132   spond n ů n g  ivně. T dy 

58%   spond n ů n m  s multi level m  k  ing m ţ dnou příz ň,  oţ j  v konfrontaci 

s výsl dky z o  zky číslo d vě , kdy   spond n i uv dli, ţ  n n kupují, či n koupili pouz  

j dnou sk z MLM spol čnos  v 64 příp d  h. 

Op o i  omu 32   spond n ů (14% do  z ný h) uv dlo, ţ  přímo oni s mi jsou dis  ibu o y 

něk     MLM spol čnos i   13   spond n ů (6% do  z ný h) uv dlo, ţ  jsou v  odinn m 

vztahu k distributorovi. 
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Graf 11: O  zk  č. 12     2014, Zd oj:vl s ní 

Za „pouh “ n kupují í s  v    o o  z   ozn čilo 46   spond n ů, n boli 20% do  z ný h. 

Č yři   spond n i uv dli (2% do  z ný h), ţ  jsou s MLM spol čnos mi spřízněni jinou 

fo mou, n ţ bylo v n bíd  . Vš  j  vizu lně zn zo něno v gr fu číslo 11. 

Otázka č. 13 – V případě, že jinak, můžete stručně uvést, jakým způsobem participu-

jete v MLM? 

Vysvě l ní, j k jsou   spond n i s multi level m  k  ing m spříznění, pokud si n mohli 

vybrat z n bíz ný h moţnos í u př d hozí o  zky, sdíl li v   m i do  zníku dv    spon-

den i. P vní uv dl, ţ  j  m n ţ   sí ě   d uhý, ţ  p  d uj  j ko fin nční po  d  : „Jako 

manaţer sítě; jsem součástí finanční skupiny MLM.“ „Jedná se o finanční poradenství, ve 

kterém jsem multilevelově zapojena.“ 

Otázka č. 14 - Věk  

Z g  fu číslo 12 můţ m  k  sně vidě  n plnění j dno livý h věkový h k   go ií. N jví   

s  do  zníkov ho š  ř ní zúč s nili   spond n i v  věkov m  ozm zí 25 – 34 let (43%), 

d uhou n jpoč  nější skupinou p k byli   spond n i v  věku 18 – 24 let (35%). Dvacet 

  spond n ů uv dlo j ko svůj věk  ozm zí 45 – 54 l   (9%), 18   spond n ů s  po   pohy-

buj  v  věku m zi 55 – 64 l  y (8%)   n jm ně poč  nou skupinou byli   spond n i (  l-

k m 14) s věkovým  ozm zím 35 – 44 let (6%). 

Graf 12: O  zk  č. 14    2014, Zdroj:vl s ní 
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Otázka č. 15 - Pohlaví  

N  g  fu číslo 13, j  zn zo něn  z s oup ní ţ n   muţů v   m i do  zníkov ho š  ř ní. 

 

Graf 13: O  zk  č. 15    2014, Zd oj:vl s ní 

Vidím    k, ţ  poč  nější skupinu  vořily ţ ny,  ě h s  v do  zov ní zúč s nilo 153, n boli 

67% z  vš  h do  z ný h. Muţů bylo   lk m zúč s něno 75,   dy 33%. 

Otázka č. 16 – Profese 

V o  z   p of s  s  do  zníkov ho š  ř ní zúč s nili s ud n i, z měs n ní lid , dů hod i, 

OSVČ, n z měs n ní  pod. 

 

Graf 14: O  zk  č. 16    2014, Zd oj:vl s ní 

N  g  fu číslo 14 můţ m  vyčís , ţ  n jpoč  nější skupiny   spond n ů  vořili z měs n ní 

lid  (39%)   s ud n i (38%). D lší poč  nou skupinu  vořili osoby výděl čně činn  (14%). 

D lšími z s up i m zi   spond n y byli i n z měs n ní (4%), dů hod i (3%). Dvě procenta 

  spond n ů uv dlo, ţ  v o  z   p of s  s  ř dí do z  l  jin  k   go i ,  ěmi můţ  bý  na-

příkl d m   řsk  dovol n , inv lidní dů hod  pod. 
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Otázka č. 17 – Nejvyšší dosažené vzdělání  

G  f číslo 17 s   ýk  n jvyššího dos ţ n ho vzděl ní u   spond n ů, k  ří s  zúč s nili 

do  zníkov ho š  ř ní. 

 

Graf 15: O  zk  č. 17    2014, Zd oj:vl s ní 

Vidím    k, ţ  n jví     spond n ů dos hlo vysokoškolsk ho vzděl ní (64%), d uhou n j-

č s ější skupinou byli lid  s  s ř doškolským vzděl ním z konč ným m  u i ou (29%). 

Tř  í n jpoč  nější k   go ii  voří   spond n i s  s ř doškolským vzděl ním b z m  u i y, 

či lid  s výučním lis  m (5%). Po j dnom p o  n u m  k   go i  s  z kl dním vzděl ním   

skupin    spond n ů z VOŠ. 
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 Individuální rozhovory USA 5.2

5.2.1 Technika výzkumu 

Individu lní  ozhovo y s obyv   li Spoj ný h s   ů byly p ov d ny pomo í in   n  ov ho 

p og  mu p o vid o hovo y Skyp . Zo g nizov ní  ě h o  ozhovo ů bylo n  očnější z dů-

vodu č sov ho posunu,  vš k n kon   p ov di  ln . J dn lo s  o individu lní  ozhovor 

podl  př d m přip  v n  s  uk u y. Přip  v ný s  n ř měl 10 o  z k, k     byly dod ţ ny 

v  vš  h  ozhovo   h   v něk   ý h byly oboh   ny    ozv d ny do d lší h podo  z k 

s ohl d m n  p obí  n    m    hloubku odpovědí k j dno livým o  zk m. Rozhovo y měly 

p ůmě nou d lku   v ní přibliţně 25 minu . Byly z zn m n v ny n   x   ní z říz ní (dik-

tafon), z j hoţ z zn mu po   př ps ny    n lyzov ny. R spond n i si byli vědomi úč lu   

okolnos í  ozhovo u   byli info mov ní, ţ  j  hovo  z zn m n v n n   x   ní  udio z ří-

z ní. S  ím o z zn m m, i s uţi ím j ji h sku  čn ho kř s ního jm n  souhl sili. S  n ř 

 ozhovo u   doslovn  př pisy individu lní h  ozhovo ů vč  ně d mog  fi ký h úd jů o 

  spond n   h jsou souč s í příloh. 

5.2.2 Respondenti 

Výzkumu s  zúč s nilo s dm Am  ič nů, pě  muţů   dvě ţ ny. N jml dší z úč s níků byla 

ţ n  v  věku 21 l  , n js   ší byl muţ, k   ý měl 56 let. Výbě    spond n ů byl n hodný   

 u o k  p     č  p l  z  sí ě svý h osobní h kon  k ů či příp dný h dopo uč ní př   l. 

Respondenti byli ze st  ů K lifo ni , A k ns s, T nn ss     Massachusetts. N sl dují í 

jm n  jsou uv d ny v poř dí, v j k m byly p ov d ny  ozhovo y.  

1) Phi-Do, muţ, Kalifornie (25) 

2) Clay, muţ, Arkansas (54) 

3) Leslie, ţ n , Kalifornie (40) 

4) Lee, muţ, Tennessee (56) 

5) Lydia, ţ n , Arkansas (23) 

6) Nick, muţ, Massachusetts (21) 

7) Ryan, muţ, Arkansas (30)  
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5.2.3 Analýza výzkumu 

Otázka č. 1 – Setkali jste se někdy s pojmem Multi level marketing? 

N  úvodní o  ví   í o  zku, zd    spond n i zn jí mul i l v l m  k  ing, s dm z  s dmi 

  spond n ů odpovědělo kl dně,   dy ţ  s  jiţ s pojm m mul i l v l m  k  ing s  k li,  oţ 

zn m n , ţ  v uv d n m vzo ku   spond n ů jd  o 100% -ní zn los  d n  p obl m  iky. 

Pě  dv    il  ý PhiDo z Kalifornie uvedl „Ano, s multi level marketingem jsem velmi fami-

liární.“ Ryanov  (30) odpověď zněl : „Slyšel jsem o tom. Je to skvělé, kdyţ to funguje.“ 

Otázka č. 2 – Jak by jste MLM popsali? 

Cíl m d uh  o  zky byl  s  učn  d fini   mul i l v l m  k  ingu z pohledu respondenta. 

V li   s  oz  odpověděl  Lydi  (23), k     o MLM slyš l  pouz  j dnou (O  zk  č. 1)   

j jí vysvě l ní MLM obo u znělo: „Chtějí narekruitovat co nejvíce lidí, aby prodávali je-

jich produkty.“ Pě  š d s  il  ý L   p oz  dil, ţ  přímý p od j   MLM j   ypi kou m  o-

dou dis  ibu    m  i ký h spol čnos í, k     s  v li    y hl  s  v    losvě ově popul  ní. 

O dv   oky ml dší Cl y d finov l MLM j dnoduš  j ko: „Business, kde lidé vydělávají 

peníze jak prodejem produktů či sluţeb, tak rekruitováním dalších, aby dělali to samé.“ 

Podobně  o viděl i Ry n: „MLM je v podstatě společnost, která umoţňuje nezávislým zá-

stupcům podnikat skrze síť lidí, které zná.“, či PhiDo, k   ý  o vidí j ko   s u, j k lid  mo-

hou mí  vl s ní busin ss   n bí    d lší, k  ří s  k nim mohou přid   v p od ji vý obků či 

sluţ b. „Řekl bych tedy, ţe je to hlavně o přímém prodeji a pak musíte nabrat lidi, kteří 

musí zaplatit určitý vstupní poplatek, aby se zařadili na určitou marketingovou úroveň a ti 

jsou pak zase vypláceni úrovní pod nimi.“ dodal. Poněkud n g  ivnější přís up p k měl  

L sli , k     z čala slovy: „Ten nejvyšší získává díl z kaţdého pod ním. Kdy kaţdý level je 

zodpovědný za získávání dostatečného počtu obchodníků, kteří pro ně budou pracovat a 

kaţdý level roste se základnou obchodníků a jejich průměrem na jednoho. Pokud jeden 

tento řetězec přeruší, ten nahoře získává méně.“ Posledním   spond n  m po   byl Nick, 

k   ý s  domnív l, ţ  jd  o m  k  ingovou s     gii, k   ou podniky uţív jí,  by z h nuli 

z k zníky do spol čnos i: „Myslím, ţe to funguje jednoduše tak, ţe společnost má určitý 

výrobek a nabere tě, abys to pro ně prodal. A čím víc lidí nabereš i ty a čím víc prodáte, 

tím více peněz od společnosti dostanete.“  N  z vě  zmínil, ţ  obvykl  zd   xis uj  u či ý 

„čl nský“ popl   k. 
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Z uv d ný h info m  í   d fini í   dy vyplýv , ţ  do  z ní obyv   l  USA m jí o mul i 

l v l m  k  ingu pomě ně př sn  povědomí s ohl d m n  mí n   ozdíly způsob n   ozlič-

nými  mo  mi vyvol nými  ou o o  zkou.  

Otázka č. 3 – Jak se cítíš ohledně MLM? 

N  d lší o  zku, k     s  sn ţil  odh li  po i y   vním ní    o fo my podnik ní n v z l  

Leslie v podobn m du hu, j ko v minul  o  z  ,   dy ţ  n ní f noušk m   ţ  n  k ţd  z  

zmíněný h ú ovní  í í u či ý  l k „p od   kon  p “ n  úko  kv li  d n ho vý obku. Tu o 

myšl nku podpořil  i Lydi , k     s  domnív , ţ  j  kl d n příliš v lký dů  z n  n bo  

nový h lidí   fi my s  p op gují pod n l pkou „ţivo   měnič “, o č mţ mluví ví  , n ţ o 

s mo ný h p oduk   h. T o hu jin k,  l  s  l  n g  ivně,  o viděl Ry n: „Jak jsem uvedl 

hned na začátku. Cítím, ţe by to mohlo být skvělé, kdyby ten koncept fungoval, jak má. Ale 

spousta společností je doslova ubohých a jejich nabídka za to nestojí. Některé společnosti 

nemají nejhorší produkty a jejich startovací sady jsou příliš drahé na začínání businessu.“ 

Oproti tomu L   ř kl, ţ  vzhl dem k  omu, ţ  s  ví  , n ţ 35 l   u či ým způsob m podílí 

v MLM, domnív  s , ţ  jd  o dob ou vě    j ho přís up j    dy pozi ivní. Cl y s řízlivě 

p ohl sil, ţ  ikdyţ  xis ují l g lní i n l g lní fo my, j ho po i y jsou „Ok“. V lmi sdílný 

PhiDo: „Obecně bych řekl, ţe jsem MLM nakloněn. Nic proti němu nemám, ikdyţ vím, ţe 

spousta lidí to vidí jako „vyuţívání lidí k vydělávání peněz“. No, myslím, ţe kaţdý, kdo se 

chopí inciativy začít vlastní business, zariskuje a jde ven prodávat, má můj respekt. Je to 

velice náročná práce.“ P k  l  PhiDo dod l, ţ  p o i MLM př  i j n u či ou výh  du m . 

Setkal se s lidmi, k  ří  o děl jí čis ě kvůli výdělku   n hl dí n  po ř by lidí  ni s  n s    jí 

o produkt. „Dělají to jen pro jejich osobní zisk na úkor pomoci či prospěchu druhým.“ 

Tím s    dy z o oţnil n příkl d s n zo y L sli  či Lydi . Ni k byl uţ několik    osloven 

 ěmi o spol čnos mi   vţdy odmí l s  k nim připoji , p o oţ  v j ho očí h jsou v lmi po-

dobn  py  midovým spol čnos  m. V dí mu, ţ  člověk, k   ý j  n  v  holu „ ěţí“ z lidí 

pod ním, k  ří p   ují ví  ,  l  vyděl v jí m ně. „Nejtvrdší pracovník naspod vydělává 

méně, neţ týpek nahoře.“   

Z o  zky   dy vyznív , ţ  MLM m  m zi  m  ič ny sv  z s  n   i odpů   . D  s  ří  , ţ  

v  vyb  n m vzo ku byl  polovin    spond n ů pozi ivní   d uh  spíš  n g  ivní. Tři  e-

spond n i (PhiDo, Cl y   L  ) uv dli spíš  pozi ivní vz  h k mul i l v lu, kd ţ o L slie, 

Lydi    Ni k p oj vili spíš  n g  ivní    k  . N u   lně s  vyj dřil Ry n, k    mu MLM 

n v dí, pokud s  „děl “ sp  vně.        
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Otázka č. 4 – Setkali jste se někdy s pojmem Pyramida, Letadlo, Ponzi-schéma atp.? 

Jak v př d hozí o  z   s m zmínil Ni k, od mul il v lový h spol čnos í s  d ţí   ději d l 

pro jejich podobnost s py  mid mi. D lší o  zk  výzkumu s    dy sous ř dil  na znalost 

pojmů, s  k   ými pojem MLM č s o býv  z měňov n (př d vším v Č sk    publi  ), 

n př. l   dlo, py  mid , Ponzi-s h m   pod. S  jně j ko v p vní o  z   i v    o s dm odpo-

vědí z  s dmi bylo kl dný h,   dy ţ  uv d n  pojmy zn jí. L sli  n  poloţ nou o  zku 

odpověděl , ţ   yto pojmy se v Am  i   obj vují věky.  

J din  Ry nov  odpověď byl  pods   ně d lší: „Myslím, ţe je vtipné, ţe tomu lidé říkají 

„Pyramidové schéma“. Proklamují mezi sebou, ţe všichni lidé v niţších úrovních vydělá-

vají na člověka, který je na vrcholu, kdeţto realita je taková, ţe tito lidé mohou velice dob-

ře vydělávat mnohem více, neţ člověk nahoře, pokud pracují dostatečně tvrdě.“ 

Konk   ním  ozdílům s  p k věnov l  o  zk  č. 5   6  

Otázka č. 5 - Jak byste popsali pyramidu?; Otázka č. 6 – Domnívate se, že se od 

MLM liší? Jaké jsou zde podle Vás rozdíly? 

Nick by popsal pyramidu s  jně jako MLM, jen n  vě ší ko po   ní ú ovni,   dy ţ  mís o 

získ v ní   sh om ţďov ní zboţí jd  o získ v ní inv s o ů,  oţ j    l  ivně n př sn . L s-

li    k  zmínil , ţ  by s  j dn lo o podobnou charakteristiku, jako uvedla u multi levelu 

(pozn. n jvyšší  ěţí z niţší h ú ovní;  l k n  j dno livý h ú ovní h) „Ale u pyramid se ob-

jevuje ještě méně čestnosti a více skrupulí. Někdy je u pyramid produkt větší podvod, neţ u 

reálných MLM společností.“ Př snou př ds  vu měl p   izní Cl y: „Jde o struktury, kam 

peníze přichází především z nových lidí platících vstupní poplatky, ne z legální obchodní 

aktivity.“ Dl  j ho n zo u j  zd    dy j sný  ozdíl, i kdyţ n l g lní py  midov  spol čnos i 

č s o vyuţív jí    mínu MLM. „Jak jsem řekl, záleţí jestli jde o legální reálné obchodní 

aktivity a prodeje, které produkují profit a nebo jsou to jenom poplatky ze vstupu do struk-

tury.“ L    v dí, ţ  u py  midový h s h m   (   o j   o,  o j  děl  v Am  i   n l g lními) 

j  p im  ním důvod m   k ui ov ní lidí k p od ji, k  ří n jsou pl   ni z p od j   l  n bo u 

d lší h. „Nezajímá je, jestli prodáváš, dokud nabíráš lidi. A pokud nabíráš dost lidí, ti pla-

tí počáteční poplatky za nějaké startovací sady. A dokud oni nabírají dost dalších, které to 

stojí stovky dolarů jen „začít“…potom uţ se opravdu nestarají, jestli ty lidi budou prodá-

vat nějaké produkty.“ To j  p o něj d fini   py  midy, k     j  vš k v lmi odlišn  od b z-

úhonn , č s n  MLM spol čnos i.  
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PhiDo s  domnív , ţ  py  midový mod l j    kový, kdyţ n  v  holu j  j dn  osob , k     

n bí   d lší, d lší n bí  jí d lší   d. T n „p vní“ p k dos  v  u či   „komp nz   “ z  ob-

 hody   n bo   ě h pod nimi. Lydia popsala problematiku jako s h m   , k     z h nují 

vybí  ní p něz od přispěv   lů, k  ří s  domnív jí, ţ  do něč ho „inv s ují“,  l  v    li ě 

p k získ jí p níz  pouz  v příp dě, ţ  získ jí d lší „inv s o y“   po   lou dobu zd   hybí 

sku  čný p oduk . Č s m s  s h m   ozp dn    spous   inv s o ů přijd  o v šk    vloţ n  

fin n   b z j k hokoli n v   u inv s i . N  o  zku, j s li si   dy uvědomuj , v č m s   o o 

od MLM liší, odpovíd : „Nejsem si úplně jistá, ale hádala bych, ţe tu rozdíly jsou, protoţe 

MLM mají skutečný produkt. Ale zároveň jsem vlastně schopna vidět, jak můţe být ten pro-

dukt prakticky k ničemu a bezcenný a „opravdové“ peníze by přicházely hlavně 

z rekruitingu.“ 

N  z vě  k z jím v mu zamyšl ní můţ  v s  pozn mk  Ryan , k   ý odpověděl kontra 

o  zkou: „A není vlastně kaţdá organizace v podstatě pyramidou? Podívejme se na skauty 

a na vrcholu jejich vedoucího, škola a na vrcholu ředitel, podívejme se na jakoukoli armá-

du…Vlastně jakákoli společnost nebo business... dokonce i rodina s rodiči na vrcholu je 

vlastně pyramidou“.   

V pods   ě vši hni (něk  ří ví  , něk  ří m ně)   dy byli s hopni d finov   u či    ozdíly 

m zi MLM   n k lými podob mi  oho o odvě ví.  

Otázka č. 7 – Které MLM společnosti znáte?; Otázka č. 8 - Co si o nich myslíte? 

P o odl hč ní   z jím vos  byl  uv d n  o  zk  z měřují í s  n  zn los  spol čnos í zabý-

v jí í s  mul i l v l m  k  ing m   sku  čn  zkuš nos i s  ěmi o fi m mi. Pouze na jeden 

příkl d spol čnos i si vzpomněl  Lydi , k     uv dl , n  příliš zn mou, spol čnos  Vemma 

Verve, p od v jí í  n  gy n poj , k     j  j dinou spol čnos í, s  k   ou m  zkuš nos   , 

j k jiţ bylo uv d no, n  příliš dob ou. Lid , s  k   ými byl  v kon  k u příliš p op gov li 

spol čnos    opomíj li zmíni  kv li y p oduk u. J diný příkl d uv dl i Ni k, k   ý s  do-

mnív l, ţ  kosm  i k  fi m  Avon by mohl  bý  dob ým příkl d m MLM spol čnos i. 

„Ale viděl jsem i spousty špatných, které jsem ale vymazal z paměti. Některé prodávali 

dovolené, jiné různé fitness doplňky.“ O dvě spol čnos i ví   (  dy  ři) jm nov l  v  ozho-

voru Lesli . Šlo o Amw y, S  n sy   M  y K y. „Mám ráda produkty od Scentsy, ale u 

ostatních společností cítím příliš velký tlak na spodní řady, kvůli lukrativnosti pro ty naho-

ře.“ Po pě i fi m  h p k jm nov li Ry n, Cl y   PhiDo. Cl y zmínil Amw y, Avon, Sha-

klee, M  y K y   Sou hw s   n. J ho po i y o spol čnos   h jsou dob  . „I kdyţ někteří 
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lidé o peníze přijdou, samotné podniky a jejich produkty jsou legální.“ PhiDo uv dl, ţ  s  

domnív , ţ  svě ovou j dničkou j  H  b lif . Zn    k  fi my j ko Us n , Amw y   m  

zkuš nos  s Empow   N  wo k či L g l Shi ld. N  po i y ohl dně spol čnos í s  dív  spí-

š  z pohl du p od j  , n ţ z k zník . „Chce to hodně kuráţe, jít ven a prodávat. Prodávat 

produkt, prodávat ideu. Člověk si musí projít spoustou věcí. Udělat spoustu prodejů, slyšet 

spoustu odmítnutí.“ Domnív  s , ţ  vš  hny spol čnos i jsou skvělou příl ţi os í, kl d   l  

dů  z n  n zby nou, sku  čnou ví u v p oduk    mí u z v zku, k   ou si p od j   n s  ví.  

L  , k   ý disponov l v lkou z sobou jm n spol čnos í j ko H  balife, Isagenix, Shaklee, 

AdvoCare, Nu  ili  , Amw y či V   o  m  k  ing j  v  vě šině z poj ný j ko dis  ibu o , 

  dy ţ  n kupuj    uţív  j ji h p oduk y.  

N  z vě  opě  z jím v  myšl nk  od Ryan , k   ý zmínil spol čnos i j ko Avon, Arbon, 

MaryKay, Tuppe w      P mp   d Ch f. N  o  zku, j k  y o spol čnos i vním , n bo  o si 

o ni h myslí odpověděl: „Business síťového marketingu bude fungovat pouze tehdy, pokud 

máte produkt, po kterém je poptávka. Tajemství úspěchu společnosti spočívá ve vytvoření 

produktu, který lidé potřebují kaţdý den a kaţdý měsíc ho musejí kupovat znovu a znovu.“ 

 V odpovědí h n   y o o  zky mohl h     oli věk   spond n ů v kombinaci s jejich posto-

jem k MLM ob  ně. Spíš  n g  ivní Lydi  (23)   Ni k (21) zn li pouz  j dnu spol čnos , i 

kdyţ Lydi  uv dl  n g  ivní   Ni k pozi ivní příkl d. Z jím vý j  n zo  Ry n , k   ý d l  

j š ě bud  konf on ov n z výsl dky č sk  Fo us G oup. 

Otázka č. 9 – Co si myslíte, že je hlavním důvodem k (ne) oblíbenosti multi level mar-

ketingu? 

Cíl m př dposl dní o  zky z přip  v n ho s  n ř  bylo odh li  n zo y n  mo ivy pozi iv-

ního či n g  ivního   lkov ho vním ní obo u MLM j ko   kov ho. Něk  ří s   ozpovíd li 

ví     byl  s nimi d l  v d n  diskuz , jiní měli j dnodu h ,  y hl  vysvě l ní. 

Ry n j sně odpověděl, ţ  důvod m p o něk     n g  ivní    k   j  šp  n    pu    , p o o-

ţ  j  v li   j dnodu h  ozn či  vě šinu MLM spol čnos í j ko py  midu. S  jně  o viděl  i 

Leslie: „V tomto průmyslu je příliš mnoho podvodů, které se zkrátka šíří přes ty dobré.“ 

Lydia, kter  zmínil , ţ  o  om mo  n ví, dodala: „Lidé, kteří nevidí skutečnou hodnotu 

v produktu, to nemusí mít rádi, protoţe si myslí, ţe to je podvod. Na druhou stranu se MLM 

můţe líbit těm, kteří v tom vidí rychlý a pro ně jednoduchý výdělek.“ S  ím souhl sí i Nick: 

„Těm, kterým se to líbí, to patrně dává pocit, ţe vydělávají peníze. Já si ale myslím, ţe není 

fér pomáhat jedinci na vrcholku, aby se stal ještě bohatším a ne pomáhat sobě.“ Ni k  o iţ 
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viděl p og  my spol čnos í, kde s  vůb   n s    jí o p oduk y, k     p od v jí   j din ,  o 

 h ějí, j  získ   ví   p od j ů. Op o i  omu s ojí n zo  Cl y , k   ý  v dí: „Lidem se to mů-

ţe líbit, protoţe je to velice „demokratická“ a „nízkokapitálová“ cesta stát se podnikate-

lem. Naopak těm, kteří jsou proti, můţe být nesympatické „rekruitování“ jejich horlivým, 

zaníceným přítelem. Důvodem je podle mého i to, ţe většina lidí zkrátka nedosáhne toho, 

v co doufala (o co ostatně usilujeme ve všech ostatních „businessech ţivota“).“  

L   s  domnív , ţ  v Am  i   zk   k   xis uj  uţ příliš mnoho MLM spol čnos í,     k j  

vě šin  lidí uţ s mo ným kon  p  m př sy  n . „Takţe, kdyţ někdo řekne – „Hej, rád 

bych se s Tebou potkal kvůli výborné obchodní příleţitosti“, tak Vám okamţitě v hlavě na-

skočí „Oh, tohle je Amway.“ Zdá se, ţe tohle znají všichni. Takţe to si myslím, ţe je jeden 

aspekt. Lidé jsou takoví nedůvěřiví a podezíraví k tomu být osloven někým z těchto společ-

ností – ať uţ kvůli businessu nebo koupi výrobku.“ D l  L   uv dl d lší moţný důvod ve-

dou í k n g  ivnímu vním ní, kdy pops l z jím vý    mín „MLM z visl  i“,   dy lid ,  o 

pomě ně č s o s říd jí  ůzn  MLM spol čnos i. „Máte kamaráda, co chce, abyste se přida-

li do té a té společnosti a pár měsíců na to Vám volá: „Hej, přidal jsem se do další společ-

nosti“ a zase se snaţí Vás dostat. A tak skáče z jedné do druhé, coţ je často trošku negativ-

ní stereotyp.“ N  z vě  L   uv dl, ţ   okoli,  o z h nuj  p od j, m  zk   k  p o něk     

lidi  u om  i ky n g  ivní kono   i. „Je to jako, kdyţ zmíníš: „Chodím na práva.“ „Oh, to 

je přesně to, co potřebujeme – více právníků.“ (pozn. negativní tón) Takţe zkrátka příliš 

mnoho profesí. To je to.“ N zo y PhiD  jsou opě  ovlivněny j ho osobními zkuš nos mi. 

Dob ými i šp  nými. „Někdy, kdyţ se mě někdo snaţí zapojit do nějaké společnosti, tak 

zpochybňuji záměr těchto lidí. Ptám se, jestli tomu opravdu skutečně věří nebo jestli se mě 

snaţí jen vyuţít k jejich osobnímu zisku.“ Podl  PhiD  spous ě lidí v  S     h n d v  smy-

sl inv s ov   do něč ho, d v   p níz  n bo pl  i  z  p oduk , kd  j  vysoký  isk z    y. 

„Spousta lidí jednoduše nemá pozitivní zkušenost. To je to, odkud jdou patrně ta negativní 

čísla.“ N  o  zku p oč on   dy zůs  v  MLM n kloněn, odpověděl PhiDo j dnoduš : „Vi-

děl jsem úspěchy. To je celé. Viděl jsem to dobré.“  

V o  z   odh l ní konk   ní h po i ů      ion lní h důvodů s    dy s šlo spous u z jíma-

vý h n zo ů. R spond n i měli j snou př ds  vu o důvod  h, p oč něk  ří MLM vním jí 

n g  ivně,  l  uv děli i zř jm  důvody, p oč by obo  mul i l v l m  k  ingu mohl bý  oblí-

b ný. Vzhl d m k o  z   číslo  ři, k     s  p  l  n  osobní vz  h   spond n ů k MLM i 

v    o o  z     spond n i uzn li pozi ivní i n g  ivní  sp k y obo u. N jč s ěji s  shodov li 
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Tabulka 2: Z vě  výzkumu    2014, Zd oj:vl s ní 

v o  z   z měňov ní   blízkos i k py  midovým, podvodným h  m   šp  ný h zkuš nos-

tech s nimi. 

Otázka č. 10 – Participujete nějakým způsobem v MLM? 

N  z vě  čnou o  zku, zd  úč s ní i výzkumu něj k p   i ipují n  mul i l v l m  k  ingu 

byly dvě odpovědi kl dn . L   uţ výš  zmínil, ţ  u či ým způsob m j  souč s í MLM od 

svý h univ  zi ní h l  ,   dy ví  , n ţ 35 l   „Avšak dnes spíše vyuţívám nákup oblíbencýh 

produktů se slevou, ne ţe bych někdě běhal a uháněl lidi. To ne.“. PhiDo uvedl spoustu 

zkuš nos í s  ůznými mul il v lovými spol čnos mi    k u lně p   uj  v  spol čnos i Sou-

 hw s   n, k     s  z býv  podomním p od j m vzděl v  í h p oduk ů přímo  m  i kým 

dom  nos  m     n o p og  m umoţňuj  s ud n ům   k ui ov   i sv  vl s ní  ýmy   získ -

vat provize z jejich produkce „Někdy je to těţké, ale je to skvělá příleţitost. Definitivně 

velmi dobře ohodnocená finančně.“. Cl y uţ v MLM n děl ,  l  m  dob   zkuš nos i 

z p     v  om o sys  mu z minulos i. L sli  odpověděl    zně: „V ţádném případě ne! Od 

těchto věcí se drţím dál. Moji rodiče to dělali a bylo to jako špatný vtip.“  Odpověď d l  

rozvedla o důvody, ţ  ji přišlo p    i k    n důs ojn  sl dov   sv ho o   , j k s  pokouší 

p od   něj k  p oduk y, k     si m sy  so iují s py  midovými podvody. Nick ani Lydia 

v MLM n děl jí,  ni by n  h ěli, n op k Ry n uv dl, ţ  kdyby s  n sky l  dob   příl ţi-

tost,   d by  o zkusil.   

5.2.4 Závěr výzkumu 

V přiloţ n    bul   číslo 2, vidím  s  uk u u   spond n ů, k  ří s  zúč s nili osobního do-

  zov ní p o po ř by diplomov  p    . U k ţd ho   spond n   nalezneme s  učnou  h   k-

   is iku. Uv d no j  pohl ví, věk, j ji h přís up k MLM   výpis multi level spol čnos í, 

k  ří   spond n i zn li. Konk   ní z vě y    ozdíly vzhl d m k č sk mu vním ní budou 

vyhodnoceny v   m i výzkumný h o  z k.  
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 VÝZKUM FOCUS GROUP 5.3

5.3.1 Předmět výzkumu 

Př dmě  m Fo us G oup j  odh li  zkuš nos i   spond n ů s multi level marketingem. Co 

si pod  ím o pojm m př ds  ví či  so iují   zd  jsou j ji h př ds  vy sp  vn . J k MLM 

vním jí   př d vším p oč,  o j  k  omu v d . Skupinový  ozhovo  m  z   íl odh li  kon-

k   ní mo ivy   příčiny p o příp dn  n g  ivní vním ní obo u MLM.  

5.3.2 Technika výzkumu 

Zvol n  výzkumn  m  od  j  n  příp  vu n  očnější Fo us G oup, n boli říz n  diskuz . 

Vzhl d m k p im  nímu  íli diplomov  p     j  vhodn  ji vyuţí  p o  ozšíř ní výsl dků 

do  zníkov ho š  ř ní u č sk  popul    p o svůj b zp os ř dní kon  k  s úč s níky   j ji h 

připomínk mi   po i y. Výsl dky Fo us G oup vyuţív jí pos ř hů, podně ů, n p dů poč t-

ně om z n  skupiny   spond n ů. Fo us G oup byl  v d n  pod v d ním  u o ky výzku-

mu, k     n z uj  ě úč s níky vyzív l  k odpovědím i n  n poloţ n  o  zky, d v l  p o-

s o  p o diskuzi, vybíz l  n zo ov  vůd   i m ně hovo n  čl ny k in    k i   n op k n n -

silně po l čov l  z bíh jí í d b  u. V   m i fo us g oup s    z   lk  d ţ l  s  uk u y něko-

lik  př d m přip  v ný h o  z k, k     ovš m n byly fixní   p ůběh do  zov ní s  měnil 

dl     k í. Skupinový  ozhovo  byl z zn m n v n n   x   ní  udio z říz ní (dik  fon)   

n sl dně byl p ov d n doslovný př pis    n lýz . 

Výzkum p oběhl 11. 4. 2014 v z s d  í mís nos i 109 (budov  U44 F kul   mul im di l-

ní h komunik  í, Univ  zi   Tom š  B  i, Š  f nikov  2431, Zlín). Skupinový  ozhovo  

p obíh l v uvolněn    mosf ř      v l přibliţně 90 minu . 

5.3.3 Respondenti 

Výzkumu s  zúč s nilo j d n   i   spond n ů, k  ří byli vol ni n hodil . Respondenti byli 

inf omov ni o z z nmu   pod ps li info mov ný souhl s o p ůběhu výzkumu   s mi si 

zvolili jm no, pod k   ým  h ěli svoj  n zo y  i ov   či p   f  zov  . 

o K  olín  (19) 

o Kalvi(23) 

o Jana (25) 

o David (25) 

o Zbyněk (26) 

o Moja (29) 

o Lenka (30) 

o Radim (38) 

o Sceptic (40) 

o Jarka (49) 

o Marie(59)
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5.3.4 Analýza výzkumu 

Povědomí o MLM 

N  s mo ný úvod výzkumu s   u o k  sn ţil  zjis i , j k  povědomí m jí úč s ní i o 

MLM. Rozhovo  z h jil pozi ivně D vid, k   ý s  s mul i l v l m  k  ing m s  k l   do-

mnív  s , ţ  s  j dn  o j d n z nejp  sp k ivnější h ob hodní h mod lů, do k    ho s  

z pojuj  i spous   podnik   lů   v lký h jm n. „A funguje to, co jsem pochopil na principu 

doporučení nebo affiliate, coţ znamená, ţe firma pod sebe zapojuje lidi, kteří prodávají 

výrobky a pak z toho mají prostě provize.“ T n o n zo  s  s  k l s konf on   í   spond n   

Zbyňk : „Já jsem se s ním myslím poprvé setkal v souvislosti s těma známýma pyramida-

ma a podobnými typy organizaci, které shrnujou lidi pod sebe a slíbí jim rychlé velké vý-

dělky s tím, ţe musí ale shánět další lidi, kteří vlastně pro ně budou dělat, nebo nakupovat 

a takové věci“ s  ím o n zo  m s  z o oţnil  i   spond n k , k     si př l  sv  jm no p  a-

f  zov   pod vý  z m Moj , k   ou   k  j ko p vní n p dly py  midov  „ošklivos i“. N -

zory obou   spond n ů p k podpořil  J n , k     n m  s MLM osobní zkuš nos ,  l  vní-

m  j j z  sv ho okolí n g  ivně. „Poslední dobou to bylo hlavně hodně probíraný v souvis-

lostech s filmem Šmejdi, kterej právě poukazoval na tohle prostředí, jak to probíhá a ty 

jejich techniky. A to je prostě podle mě jedna z nejmíň etických forem zisku ikdyţ je teda 

jaks říkal „rentabilní“. N  z kl dě    o pozn mky s  znovu ozv l D vid, k   ý v tomto 

odh lil j d n z ob ovský h p obl mů mul il v lu „On má hrozně špatný jméno ne kvůli 

tomu, jak funguje, ale kvůli těm lidem, kteří to dělají.“  doš l k n zo u, ţ  mul i l v l j  

dob   vě ,  l  j ho „jm no“ č s o „špiní“ s mo ní z s up i  ě h o spol čnos í. S m s  zú-

č s nil j dn  z p  z n   í poř d n  fi mou Amw y, kd  ho od  dilo s mo n  z h j ní 

o  zkou „Coţp k bys   n  h ěli vyděl v   90  isí  měsíčně?“   znovu při  k l  i Moj , 

k     n  j dn  z podobný h p  z n   í n bídli milion do  ok ,     k od šl . Do diskuz  

vs oupil i R dim, k   ý zmíněn  př svědčov  í    hniky přisoudil spíš  l   dlu, n ţ-li mul-

 i l v lu   z mysl l s , zd  vznik    n p obl m kvůli  h   k   ovým vl s nos  m Č  hů, 

n bo n s  v ní v    o fo mě při h zí uţ z Am  iky. 

Z jím vý n zo  p k přin sl    spond n k  J  k , k     přizn l , ţ  v MLM uţ několik l   

pracuje, t dy m  moţn  ví   zkuš nos í, n ţ os   ní   spond n i. Ř kl , ţ  hl vním důvo-

d m, p oč mul i l v lu věří j  p o ni důk z  oho, ţ   o funguj . Zn  v  sv m okolí spous u 

lidí, k  ří jsou v  om o podnik ní úspěšní. V op čn m du hu p k    gov l    spond n k  

M  i , k     s  s  ou o fo mou s  k v l , kdyţ hl d l  z měs n ní. „Nabízeli dobrou práci, 
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kanceláře, dobré výdělky…Ale vţdycky jsem z toho vycouvala, protoţe byli hodně takoví 

přesvědčiví, ale nevím, jak to říct …otravní…na to není ani výraz. Nebylo mi to příjemné. 

Takţe já spíš  s tím mám takovou špatnější zkušenost.“ R spond n k  vys upují í pod jm -

n m S  p i  s   í í vůči MLM imunní. Kdykoli vy í í, ţ  by s  mohlo s hylov   k něč mu 

podobn mu,   k př  ušuj    l foni k  hovo y   z ví   dv ř . Kdyţ s  jí mod    o k  z p a-

l  čím  o j , odpověděl : „Uţ v samotném charakteru, jak to chtějí prodat. Ţe to neumí. 

Oni sami si nejsou jistí.“ D vid    gov l, ţ   o j  spíš    k   n  osobní p od j j ko   kový 

    spond n k  S  p i  dod l , ţ  p od j i č s o působí, j ko by do ni h vš  hny info ma-

   byly n li y. Tu o myšl nku podpořil  i Moj , k       k  přip d jí p od j i zm nipulova-

ní   při ovn l  j  k J hovis ům. 

P vní  so i      spond n ky L nky byli  odinní zn mí, p o k     „N “ n zn m n  n    

asociace respondentky K  olíny byl    k  „   py  mid “   n g  ivní zkuš nos  z úvodní 

p  z n     j dn  z  spol čnos í, k     jí byl  v li   n příj mn . 

Rozdíly mezi MLM a pyramidou, letadlem 

Uţ v úvodní h minu   h  ozhovo u   dy č s o sklouz v l  diskuz  k n l g lním fo m m 

mul i l v l m  k  ingu,   dy č s o jm nov ným py  mid m. Podl  D vid  jsou  ozdíly 

v lmi j mn , p o oţ  p in ip j  podobný – s hn   pod s b   o n jví   lidí. R spond n  

R dim    gov l vysvě l ním „Multilevel je nějaký business, kde se dá jednoznačně říct – 

kdyţ seţeneš tolik kšeftů, vyděláš na tom tolik, někdo nad tebou vydělá taky něco a ty z toho 

máš nějakou provizi. Ale ve chvíli, kdy přijdu na nějakou takovou session a oni hned za-

čnou ve Vás vyvolávat dojem, ţe člověk zkrátka se musí teď hned do toho zapojit, protoţe 

do měsíce bude mít statisíce…To vlastně není multilevel, to není princip multilevelu tak, 

jak by měl být. To je vlastně posunutí k tomu letadlu.“ R spond n k  J  k  uţ uv dl  svou 

pozi ivní zkuš nos ,  l  můţ  po ovn v  , p o oţ  m  zkuš nos  i šp  nou p  vě s touto 

py  midou, kd  o spous u p něz přišl . Tv dí, ţ  hl vní  ozdíl j  př d vším v  vysoký h 

vs upní h popl   í h   s ěţ jní j  f k , ţ  u py  midy vě šinou n  xis uj  ţ dný p oduk    

vš  hny p níz  jsou g n  ov ny z oně h vs upní h popl  ků. I D vid slyš l o  om, ţ  

hl vní  ozdíl j  v  vs upním popl  ku „Musíš jím dát peníze, abys mohl začít prodávat. 

Dostaneš jako právo někomu vydělat peníze. A ještě Tě proškolí, coţ je mimochodem další 

věc, která mě velice irituje. Jak z prodejců kapou ty naučené prezentace.“  
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Vystupování prodejců a etika 

V   x u uţ bylo několik    zmíněno, j k s    spond n i shodují n   om, ţ  jim v dí vys u-

pov ní p od j ů. Vzhl d m k f k u, ţ  MLM j  o osobním p od ji, j  důl ţi   s  z měři  i 

n   hyby, k   ý h s  p od j i dopouš ějí. Shodují s  n příkl d n   om, ţ  p od j i jsou 

příliš  g  sivní. Zbyněk uv dl: „Já v tom vidím tu agresivitu a tlak, ţe se musí vydělat za 

kaţdou cenu. Kaţdý chce mít zisk, obohatit se a nebere se ohled na ţádné jiné faktory – 

prostě peníze, peníze, peníze.“ L n   v dí n dod ţov ní z kl dní h   i ký h p  vid l, Da-

vidovi v dí  g  sivní přís up p od j ů   j ji h n upřímnos , kdy jim jd  o j ji h zisk   n  o 

dob o z k zník . Moj  uv dl , ţ  hl vním j jím p obl m m j , ţ  v  vě šině příp dů sami 

p od j i n věří p oduk u, k   ý po d v jí. Zbyněk  o o  v z ní  ozšířil: „Nejenom, ţe tomu 

nevěří, ale oni hlavně prodávají něco, co lidi nechtějí. Kdyby se prodávaly nějaké smyslu-

plné výrobky. Třeba, kdyby objíţděli mlíkaří a prodávali mlíko, tak tomu budou lidé vstříc-

nější.“ 

D l  s    spond n i shodli, ţ  jim v dí n  ušov ní osobní zóny. J n : „Uţ jen se dívat na 

to jakou cestou k vám je ten produkt prezentovaný. Kdyţ uţ Vám to zasáhne takhle blízko 

do Vašeho soukromí, do Vaší osobní zóny, tak uţ jen kvůli tomuhle nemáte averzi k tomu 

člověku – jako negativní přístup jako „Co si mě dovoluješ vyrušovat?“ „Co ty mi voláš 

domů?“ „Jak ty jsi se ke mně dostal?““ R spond n k  M  i  po v dil , ţ  vě šin  lidí uţ 

 ni  u n bídku n vysl  hn  do kon      u om  i ky poloţí   l fon. 

R spond n i D vid   K lvi s  v  v lk  míř  shodli n  n oblíb n m „boomu“ ml dý h fi-

n nční h po  d ů. Přijd  jim n důs ojn , kdyţ  j  osloví osmn   il  ý ml dý  hl p  , k e-

  mu j  v lký obl k   z čn  j  poučov   o fin nční zodpovědnos i. Zpo hybňují př d vším 

j ho zn los  obo u   kv li u n bíz n  „pomo i“. D vid uzn v , ţ  jsou  o moţn  č s  čně 

j ho př dsudky,  l  ml dým lid m v  om o zk   k  n věří   věk p o něj h  j  důl ţi ou 

 oli. N op k   spond n k  S  p i , kdyţ vidí někoho s   šího, kdo  o děl ,   k si ř kn : 

“Co s   i s  lo, ţ  si skončil   khl “   j  jí  oho člověk   ţ lí o. Odlišný n zo  p k z s  v  

J n , k     s  domnív , ţ  n  věku  ni   k n z l ţí. „V 18 přece můţeš být schopný podat 

obsáhlejší, kvalitnější a aktuálnější informace neţ ve 40. Jasně, hrají tam roli ty zkušenosti, 

ale prioritně jde o tu sebeprezentaci a co o tom víš, ne o to, kolik ti je.“ O zkuš nos i 

z obo u s  podělil  J  k , k     děl  16 l   v obo u fin nčni  ví   uzn l , ţ  v něk   ý h 

spol čnos   h, j ko j   ř b  P   n  s jsou  y o škol ní šp  ně n s  v n  uţ od z č  ku. N  

úvodní h p  z n   í h l k jí ml d  po  d   n  výdělky    i uly, j ko jsou m n ţ  . „Psy-

chologii prodeje mají naučenou slovo od slova a všechny fráze aby nalákali toho člověka 
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popřípadě ho zblbli. Často jsem byla svědkem, ţe  místo toho, aby lidem pomáhali, je do 

finančních krizí tito „odborníci“ dostávají. Samozřejmě je to ale zase o lidech. Jsou dobří 

zástupci ve „špatných“ společnostech a naopak.“ R spond n  K lvi dod l, ţ  by s   i o 

lid  měli sous ř di    ději n   o,  o člověk doop  vdy po ř buj    „n  p   jim dol  y do 

očí“.  

Moj  uv dl  konk   ní příkl d, kdy v j ji h  odině došlo k rozkolu z důvodu p od j  něja-

ký h V xi p oduk ů n  s ní vzdu hu so i lně sl bšímu k m   dovi. „Věděl, ţe nemá pení-

ze, ţe to nepotřebuje a stejně mu to za těch 30 tisíc prodal. To nechápu.“ K  olín  pouk -

z l  n  f k , ţ  s  l  j  zd  f k o  svobodn  vůl , ovš m v   hvíli, kdy j  n  člověk   l če-

no,   k př d vším sl bší osobnos i mohou „ uknou “. R spond n  K lvi zdů  znil, ţ  j š ě 

n mo  lnější j  f k , kdyţ „oběť“   k o ovlivní člověk, k    mu důvěřuj . J  k  podo kl , 

ţ  z l ţí i n  kv li   h p oduk u, n č ţ Moj  odvě il , ţ  p oduk   o byl dob ý. J n   n 

člověk, o k    m byl  ř č si ho n mohl dovoli . Později Moj  dod l , ţ  m  i dob   vzpo-

mínky n   u o fo mu p od j . „Jednou  paní přijela k nám domů, ţe to předváděla, naše 

mamka pozvala celou vesnici, pak si z toho udělali večírek. Paní u nás i přespala do dru-

hého dne.“ Co s   ýč  n kupu „n po ř bný h“ p oduk ů, přispěl do diskuz  i   spond n  

Radim: „Nevím, jak vy, ale já nakoupil všelijakých krámů kvůli tomu, ţe mě někdo oslovil 

a nesnáším osobní prodej, nesnáším to, kdyţ mě někdo osloví a stejně mě čas od času ně-

kdo překecá, pak mám spoustu krámů zbytečných. Ale tady padlo, ţe to není k multilevelu, 

ale na osobním prodeji. To rozhodnutí je teda na tom dotyčném. Myslím si, ţe lidi mají 

velmi malou schopnost se rozhodnout. Naše celá rodina má vysavače Rainbow, coţ je ně-

jaký strašný krám za 80 tisíc. Vysavač za 5 tisíc vám udělá úplně stejnou sluţbu a samozře-

jmě to umí podat tak, ţe najednou si to jako potřebujete koupit. Měla to tchýně, babička 

atd. a tak to vlastně vypadalo, ţe někteří členové rodiny, jako třeba já, jsou v nějakém 

smyslu špatní, ţe tu úţasnou věc nechtějí mít doma. Tak ji máme doma taky. Přidaná hod-

nota nula, efektivní taky, duhy nenechává…ale jak říkám, nemá to nic společného 

s multilevelem, je to přes osobní prodej.“ 

J n  s  domnív , ţ  z kl dním  sp k  m by měl  bý  př d vším zmiňov n  víra 

v p oduk , k   ý p od j   p od v . Zúč s nil  s  j dnoho n bo ov ho s z ní n  p od v ní 

kníţ k   n zd l s  jí p oduk , n dok z l  s  s ním z o oţni . N uměl  by p od v   ně o, 

č mu n věří. „A kdyţ jsem vznesla otázku na toho kluka, tak automaticky jednal vůči mně 

agresivně, co si dovoluji vůbec pochybovat o jejich produktu, já jsem řekla „Promiň, ale 

nebudu nabízet něco, čemu nevěřím“ a on nedokázal obhájit jediný benefit toho, navíc ta 
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reakce, coţ povaţuji jako nevhodné.“  Podl  J ny j   o zk   k  o psy hi  , o vyj dn v ní, 

o  om, j k  lidi komunikují, o  om, j k  omu s mi věří. „A myslím si, ţe slabší jedinci ve 

chvíli, kdyţ domluví tito agresivně nastavení lidi, tak se bojí cuknout.“ A D vid si myslí, 

ţ  p  vě p o o j   o n b zp čn . „Kdyţ v Tobě vyvolá někdo jiný tu nejistotu, tak se sám 

sebe začneš ptát, jestli ta chyba není v Tobě. Podvědomě všichni chceme, aby s námi lidi 

souhlasili. A kdyţ nám někdo dá najevo, ţe něco nechápeme nebo tak, tak se cítíme špatně, 

ţe jo. Takţe na to oni taky hrají, takţe radši kývneme na něco, co nechceme.“ R spond n  

R dim n mí n , ţ   o uţ moţn   ni n ní vě  MLM,  l  spíš p omyšl n  s     gi  osobního 

prodeje. „Ten multi level je něco, co nemusí být vidět. Kdyţ za Váma přijde prodejce, tak 

ani nevidíte, ţe to je multilevel do chvíle, neţ vám řekne, ţe byste se taky mohli stát distri-

butory. Takţe mě spíš tak napadlo, abychom multilevelu nepřisuzovali některá negativa, 

která k tomu vlastně nepatří, to je spíš těmi souvislostmi s technikami osobního prodeje.“ 

J     v dí, ţ   o č sk  spol čnos  „h zí do j dnoho py l “.  A R dim řík , ţ   o j  p o o, ţ  

lid  n  ozlišují, ţ  n ví,  o  o j . „Právě MLM je vlastně způsob organizace, který můţe 

určitě být vyuţit k velmi dobročinným účelům.“ A z  ov ň zdů  znil, ţ  j   o z s  o s rate-

gii. „Kdyţ budu mít hrnec za 500 a budu ho chtít prodat za 25 tisíc, tak asi nejdu dělat 

televizní reklamu. Musím volit osobní prodej a v té chvíli moţná vyuţiju i ten mlm, ale je to 

prostě o těch záměrech toho prodejce. Protoţe jinak by to asi neprodal, neţ ţe někoho ma-

nipulativně ukecá.“ 

Média, Internet 

Ob  ně s    spond n i shodli, ţ  z  n g  ivní „bublinu“ okolo mul i l v lu mohou z v lk  

č s i i m di . K  olín  p ohl sil : „V dnešní době je to hlavně hodně profláklé uţ.“ Hned 

v úvodu J n  zmiňov l  film Šm jdi, n zo    spond n ky Moji zní: „Asi by to chtělo začít 

vysvětlovat, co to je multilevel, protoţe v televizi (i třeba ve filmech a seriálech tam je 

vţdycky ukázanej ten špatnej příklad). Jakoţe já jsem zatím vţdycky slyšela o tom, jak ně-

kdo prodělal, jak třeba tisíc lidí přišlo o všechno. Víš co, nikdy jsem neslyšela ten dobrej 

příklad.“  Z ús    spond n ky J ny p dl  i myšl nk , zd  si os   ní úč s ní i n myslí, ţ  

MLM bude s n s up m in   n  u up d  . Tu o myšl nku vš k nikdo z pří omný h n pod-

pořil, D vid si myslí, ţ  n op k, po „boomu“ F   booku s  nyní p ý v lk  č s  lidí z s  

v   í „s m  k sobě“. R dim zop kov l, ţ  h n   z  20  isí  n lz  p od   př s in   n  ov  

b nn  y   z jím vý n zo  měl   spond n  K lvi, k   ý s  douf , ţ  díky in   n  u   so i l-

ním sí ím budou „up d  “ spíš  n l g lní py  midov  fi my s n ko  k ním  hov ním,  l  

n  MLM j ko   kový.  
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Společnosti 

Zhruba v polovině  ozhovo u j dn  z úč s ni  (K  olín ) s m  poloţil  o  zku: „Známe 

tedy nějaký konkrétní příklad multilevelu?“ R spond n i s mi byli s hopni d   doh om dy 

něk     jm n  fi  m j ko j  P   n  s, Avon, O ifl m , Amw y, H  b lif , Sou hw s   n   

znovu zmínili i J hovis y. Z jím v  byly    k   n  kosm  i kou fi mu Avon, u k     

vši hni n šli u či   pozi iv .  R dim vním  Avon j ko příj mnou fi mu, kd  „si  o něj k 

holky p od v jí m zi s bou.“ Přid l s    spond n  K lvi, ţ  n j n holky,  l  i on býv l 

z k zník m   n kupov l v Avonu n  V no  . Zbyněk p ohl sil, ţ  „Konkrétně ten Avon, 

to je asi jedinej multilevel, co znám, co na mě nepůsobí negativně. Člověk si na tom oprav-

du můţe vydělat, není tam snad ţádná počáteční investice. U nás to dělá sestřenice na ma-

teřské, protoţe nemůţe chodit na plný úvazek a někdy si docela slušně vydělá, i kdyţ to 

dělá jen na vesnici.“ 

Respondentku Moju, ani n n p dlo, ţ  Avon j  MLM   J n  dod l , ţ  k dob   im g  

Avon  přispív jí n příkl d n d    p o i   kovině. D lšími důvody pozi ivního vním ní 

byl  im g , vys upov ní lidí,   f k , ţ  n n bí  jí svoj  p od j   nij k  g  sivně,  l  lidi 

do  oho jdou dob ovolně. L n   přijd  (op o i zmiňov ným h n ům) u Avonu přij   ln  

  n  i kv li   vý obku.  

N  o  zku, z  j ký h okolnos í by   spond n i s mi byli o ho ni z čí  s MLM podnik ním, 

n bo  l spoň n kupov   něj k  p oduk y odpovíd li n sl dovně: Sceptic: V mém případě, 

ţe by to byla věc, která by jinde nebyla. Třeba nějaký dovoz, já nevím, něco, co se tady na 

pulty nedostane. Karolína: Já bych to třeba ráda zkusila, kdyby tam nebyl vstupní popla-

tek. Jen tak tu práci zkusit, ale nemuset za to platit. Moja: Já bych to asi zkusila, kdyby mě 

oslovil někdo blízký, komu věřím. Třeba ségra nebo tak. Zkrátka někdo, kdo má všech 5 

pohromadě a komu věřím. David: No pro mě jsou to dva důvody – Kdybych neměl peníze a 

kdyby tam byl dobrý produkt, kterému věřím – ţe bych se nestyděl spojit svoje jméno s tím, 

ţe ho prodávám. Lenka: Já souhlasím s Davidem. Nikdy bych nešla dělat do firmy, kde to, 

ţe co dělají (prodávají), není smysluplné. Třeba jsme se bavili s Radimem – „nikdy bych 

nešla dělat marketingového ředitele jehovistům, protoţe zkrátka nevěřím tomu produktu. 

Tečka.“ 

5.3.5 Závěr výzkumu 

N  z vě  při h zí j š ě j dn   i       spond n ky J ny: „S ohledem na to, co všechno tady 

zaznělo, tak jak říkal pan Radim je to o tom, ţe jsme naráţeli na tu techniku osobního pro-
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deje, která ten multilevel dělá negativním. Z toho mého pohledu. Třeba ten princip můţe 

fungovat blahodárně, všechno je jenom o těch lidech.“ A J  ky: „Někdo nakoupí výrobek a 

člověk pod ním se zaregistruje, tak si nakupuje taky se slevou a ten člověk za to něco má. 

Ale pak je otázka tady toho, kaţdý můţe udělat to stejné, to je právě to, ten duplikovaný 

prodej. Ten můţe nakupovat, registrovat, ten pod ním taky, kaţdý má stejná pravidla, ale 

ten, kdo toho člověka přivedl, získal, tak z toho něco má. Deset lidí prodá víc, neţ jeden, 

ale pravidla by tam měly být. Je to o lidech. Jsou lidi, kteří to chtějí dělat poctivě a ti, kteří 

chtějí jen zbohatnout. To je spíš o tom podvědomí, je to zaloţeno na tom, jaké má kdo zku-

šenosti. Pak si uděláte názor, někdy je to těţké v tom podvědomí lidí něco změnit a je těţké 

se prosadit. Jak říkala paní, prostě měla jednou takovou zkušenost a uţ automaticky, ani to 

neslyší do konce, a uţ si udělá závěr, ţe prostě ne. Uţ tam má ten blok. Takţe chápu, ţe 

toto je těţké, kdo to chce dělat poctivě a vůbec prorazit, aby to ty lidi pochopili.“ 

Z uv d ný h odpovědí vyšlo, ţ  p oduk  můţ  bý  dob ý,  l  něk   ý člověk ho p  z n uj  

dobř    d uhý bohuţ l n . Im g      pu     MLM spol čnos í   pí i „díky“ p imi ivním 

p od j ům voň v k n  n měs í h. Lid  n  ozlišují m zi osobním p od j m, py  mid mi či 

mul i l v l m. Ovš m s ěţ jní j  odh l ní konk   ní h  hyb, k   ý h s  č s o dopouš í 

s mi p od j i   z s up i fi  m.   

MLM j  zk   k     hnik , k     j  vyuţi  , n bo n . Ovš m z pohl du z k zník  n ní n bo 

n musí bý  vidě . Z n zo ů   spond n ů vz šlo, ţ  běţný člověk n po ř buj  vědě , ţ  ně o 

j  MLM, n bo n ní. Dl  výzkumu s  moţn  j dn  o   o   i ký poj m, k   ý vz š l v  

zn mos   ím, ţ  s  spojil s něčím n g  ivním. Al  vl s ně bojov t za image MLM jako 

  kov ho j  sko o zby  čn . Vě ší sous ř děnos  by s  měl  kl s  n  osobní p od j   p o-

f sní  so i   , k     by s   ím měly v lmi s  iózně z býv     sn ţi  s ,  by v  om o obo u 

 xis ov ly něj k  s  nd  dy, k     vši hni   í. 
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6 VYHODNOCENÍ VÝZKUMNÝCH OTÁZEK 

1. Jak vnímá česká populace Multi level marketing? 

P vní výzkumn  o  zk  byl  zodpověz n  pomo í kv n i   ivního výzkumu  l k  oni k ho 

do  zov ní. Vě šin  obyv   l Č sk    publiky, k  ří vyplňov li do  zník, se s pojmem 

„multi level mark  ing“ jiţ s  k l , tedy p o 79%   spond n ů j    n o poj m zn mý. 48 z 

  lkový h 236 do  z ný h vyplnilo, ţ    n o poj m j š ě nikdy n slyš li, nebo jim nic ne-

řík . Multi level m  k  ing n ní z  l  n zn mým pojm m   lid  n  pom zí Č sk    publi-

ky m jí o    o p obl m  i   u či   povědomí. N dpoloviční vě šin  (75   spond n ů) s  

přikl ní k n g  ivnímu pos oji v  h p ní  oho o d uhu podnik ní. Z  l  n g  ivní pos oj 

m  28   spond n ů z   l ho poč u do  zov ný h, čili 12%   spíš  n g  ivní vním ní multi 

level m  g  ingu mělo 47, n boli 20%, do  z ný h. Vě šin    spond n ů z ujím  k p o-

blematice multi levelu nij ký,   dy n u   lní pos oj. Pozi ivní   nd n   mělo 58   spond n-

 ů z výzkumn ho vzo ku, z  k   ý h 24 (10% z   lkov ho poč u) uv dlo, ţ   í í spíš  pozi-

 ivní vz  h   34 (15% z   lkov ho poč u)   spond n ů z ujím  k multi levelu dokonce zce-

l  pozi ivní pos oj.  J k j  vidě  z  zkoum n ho vzo ku, obyv   ls vo Č  h n m  vě šinově 

k problematice multi level m  k  ingu vyh  něný n zo . Pokud ho  l  něk  ří m jí, j  spíš  

n g  ivní, n ţli pozi ivní. G  fi ky jsou výsl dky zn zo něny v g  fu číslo 2 n  s   ně 54. 

2. V čem se toto vnímání liší od vnímání MLM společností americkou? 

N  d uhou výzkumnou o  zku o  vř ně odpovíd  kombin    kv li   ivní h výzkumů,    o 

individu lní h  ozhovo ů s n hodně vyb  ným vzo k m obyv   l USA   p ov d n  Fo us 

Group s n hodným vzo k m Č  hů. Z  n lýz uv d ný h výzkumů j   vid n ní, ţ  i kdyţ 

zd  u či    ozdíly v  vním ní jsou, n j dn  s  o ni  z s dního. Z  s dmi do  zov ný h 

Am  ič nů  o iţ   k  ţ n dpoloviční vě šin  z ujím  k MLM ob  ně spíš  n g  ivní po-

s oj,   dy s  jně j ko u obyv   l ČR. N jč s ějšími důvody p o n oblíb nos  do  z ní oby-

v   l  Am  iky uv děli n příkl d př sy  nos    hu   příliš mnoho spol čnos í  oho o  ypu, 

coţ Č ši příliš n zmiňov li. J d n z do  z ný h Am  ič nů uv dl, ţ  v Am  i   j  ob  ně 

ví   lidí, k  ří v  om o obo u uspěli (i kdyţ z  ov ň i ví    ě h, k  ří n uspěli). D lší důvo-

dy p o n oblíb nos  p k byli podobn   ěm č ským – šp  n  zkuš nos i v minulosti, nega-

 ivní pověs    j dnodu h  z měňov ní s py  midovými podvody. 
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3. Co je nejčastějším důvodem (jaké jsou motivy) případného negativního vní-

mání MLM českou populací? 

N  výzkumnou o  zku číslo  ři odpověděl kv li   ivní výzkum Fo us G oup, k   ý d l 

úč s níkům p os o  vyj dři  s    disku ov   m zi s bou. Skupin  j d n   i lidí spol čně 

pos upně odh lov l  hl vní úsk lí obo u mul i l v l m  k  ing. P  k i ky j dnohl sně s  

skupin  shodl  n   om, ţ  mul i l v lu křivdí n   i k    n mo  lní  hov ní něk   ý h pro-

d j ů, byť č s o n musí bý  souč s í ţ dn ho MLM sys  mu. Hl vní  so i  í bylo p o  e-

spond n y p opoj ní pojmu mul i l v l    g  sivní h p od jní h    hnik, k     jsou lid m 

n příj mn . N dpoloviční vě šinu   spond n ů   k  v lkou mě ou ovlivnily n g  ivní zku-

š nos i s u či ými n bo ovými p  z n    mi, kd  s  příliš p o l čov lo vyděl v ní p něz, 

k     by podl    spond n ů, n mělo bý  hl vním  íl m. V neposl dní ř dě k n g  ivnímu 

vním ní přispív    k  his o i k  poz dí   blízkos  n l g lním py  midovým s h m  ům, 

k     vě šin  z úč s níků z měňov l  s pojmem multi level marekting. 
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III.  PROJEKTOVÁ ČÁST 
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KOMUNIKACE PRO SPOLEČNOST TIANDE 

 Předmět projektu 6.1

Př dmě  m p oj k u j  n v hnou  komunik  i p o konk   ní MLM spol čnos  působí í n  

úz mí Č sk    publiky. P o   n o p oj k  byl  zvol n  spol čnos  Ti nD , j likoţ s  j dn  

o   l  ivně novou spol čnos  n  č sk m   hu.  Spol čnos  Ti nD  s  dos  l  do Č sk   e-

publiky v  o   2012,   dy př d dvěm  l  y. T  o původ m  usk  fi m  s  z měřuj  n  

kosmeceutiku a pří odní kosm  iku s p ok z   lnými zd  vo ními účinky.  

 Cíl 6.2

Komunik čním  íl m projektu je zvýši  povědomí o spol čnos i Ti nD ,   k  by  l spoň  

50 %   spond n ů,   dy k ţdý d uhý Č  h, vě věku  20-60 let zn li jm no spol čnosti 

TianDe   pozi ivně si j j asociovali. M  k  inogvým  íl m j  zvýši  ob   y p od j  pří od-

ní kosm  iky n  č sk m úz mí o 20%. 

 Účel 6.3

Zvýš ní povědomí o zn č   Ti nD  n  č sk m úz mí   zvýš ní ob   ů p od jů usku  čně-

ný h v   m i sí ě Ti nD  lz  do íli  vě ší pozo nos i od m   řsk  z kl dny z Rusk    vět-

ší h inv s i  do škol ní   p oj k ů přispív jí í k dyn mi k mu  ozvoji spol čnos i n  Č s-

k m úz mí, po  ţmo zl pš ní  konomi k  si u    č ský h obyv   l. 

 Cílová skupina 6.4

Cílovou skupinou p o příj m sděl ní jsou obyv   l  ČR, muţi i ţ ny v  věku 20 – 60 let.  

 Hlavní sdělení 6.5

N  č sk m   hu s  z čín  obj vov   spol čnos  Ti nD  z měřují í s  n j n n  kosm  iku, 

 l    ţ kosm   u iku   zd  ví. J  n  p vní pohl d podobn  oblíb ným fi m m j ko Avon, 

O ifl m  či M  y K y  vš k v mnoh m jin . Sys  m odměňov ní j  p op   ov nější   

z jím vější,  p oduk y s  př sněji s  k v jí s po ř b mi z k zník    bl hod  ně přispív jí 

k j ji h zd  ví.  
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 Nositelé sdělení – komunikační prostředky a média 6.6

S ohl d m n  id u mul i l v l m  k  ingu   sílu osobního působ ní s  p oj k  sous ř dí n  

s mo n  p od j  , z s up   fi my   j ji h vys oupov ní. Nosi  li, př sněji ř č no nosi  l-

k mi, sděl ní budou jednak s mo n  dis  ibu o ky spol čnosti TianDe, k     budou dle 

sp  vn ho dod ţov ní z s d spol čnos i Ti nD    z  pomoci přip  v n ho m nu lu, šíři  

dob   jm no Ti nD .  To o jim pomůţ  podpořit l p  vyp   ov n  w bov  p  z n    , 

ofi i lní s   nk  n  so i lní sí i F   book   podpů ný sys  m proškol ní. 

 Harmonogram 6.7

Č sový h  monog  m p o z v d ní n v ţ ný h  ílů je konec měsí   kvě n  2014. Kon  o-

l  konk   ní h výsl dků bud  p ov d n  n  kon i  oku 2014.  

 Finanční plán 6.8

Díky  omu, ţ   usk  spol čnos  Ti nD  p   uj  n  b zi čínsk , sibiřsk     n  jsk  m di í-

ny   vyuţív  i čínský h vý obní h   dis  ibuční h zd ojů, můţ    n mi svý h vý obků 

konku ov   os   ním MLM kosm  i kým spol čnos  m n  č sk m   hu a dovolit si odpo-

víd jí í odměny z   u n jl pší fo mu   kl my – osobní sděl ní. V  spol čnos i Ti nD  

funguj  s  nd   ní sys  m odměňov ní dl  MLM p  vid l  ţ s 54%ní m  ţí. N v ţ ný 

projekt nebude vzhledem k pov z  podnik ní   z poj ní dis  ibu o ů nik    k fin nčně 

n  očný. V šk    odměny jsou h  z ny z vni řní h odměn dl  MLM sys  mu. J dn  s  

pouze o jedno  zový popl   k 5000,- Kč slouţí í k pok y í n kl dů spoj ný h s tvorbou a 

sp  vou w bový h s   n k   p ofilů n  so i lní h sí í h, k     jsou k přispění dob  ho 

jm n  spol čnos i n zby n . 

 Způsob vyhodnocení 6.9

Na konci roku 2014 bude spuš ěn s  jný do  zník, k   ý byl souč s í kv n i   ivního vý-

zkumu    o p    . T dy n  do  zník, k   ý s  do  zuj  přímo n  spol čnos  Ti nD , ale 

ob  ně n  Mul i l v l s n bídkou ví   MLM spol čnos í. Aby byly n  íl ně odh l ny vý-

sl dky p     s mo ný h p od j ů. 

Z usku  čněný h výzkumů v   m i p  k i k  č s i vz šlo několik z jím vý h výsl dků. 

V o  z   číslo 6 v do  zníkov  č s i pouhý h 22   spond n ů (2%) odpovědělo, ţ  s  se-

 k lo s  jm n m  spol čnos i Ti nD . 19 z ni h si bylo vědomo, ţ  jd  o MLM spol čnos  

  3 s  domnív li, ţ  jd  o spol čnos  py  midovou. V po ovn ní s „konku  n y“ p oduk ů 
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podobn ho po  foli  j  zř jm , ţ  jd  o nov čk  n    hu. Kosm  i kou spol čnos  Avon 

zn  219 do  z ný h, O ifl m  p k 217   spond n ů, s  jm n m fi my M  y K y j  f mili-

  ní h 173 do  z ný h   u LR H  l h  nd B  u y Sys  ms uv dlo zn los     o fi my 61 

lidí. D  iv  vě šin    spond n ů přizn l , ţ  n kupuj  p os ř dni  vím MLM př d vším 

kosm  iku (167   spond n ů), n bo doplňky s   vy   vi  miny (48). 17 z 22   spond n ů, 

k  ří uv dli, ţ  spol čnos  Ti nD  zn jí, p  vid lně n kupují j jí vý obky (n bo  l spoň 

jednou produkty TianDe zakoupili). Z  oho vyplýv , ţ  povědomí o zn č   Ti nD  n ní n  

č sk m   hu nij k př v   n ,  vš k  kční od zv  j  pozi ivně vysok . 

Způsob vyhodno  ní j    dy j dnodu hý,    lný   l h   měři  lný.  

 Návrh komunikace 6.10

Pro tvorbu komunik    s  d  vy h z   n j n z výsl dků výzkumu kv n i   ivního,  l    k  

ze skupinov ho  ozhovo u Fo us G oup, k   ý měl z   íl odh li  mo ivy n g  ivního vní-

m ní MLM podnik ní. 

Z toho vz šlo, ţ  n jč s ějšími důvody p o n g  ivní vním ní j  přís up s mo ný h ob-

 hodníků. Lid m v dí přílišn   g  sivi   z  s   n p od j ů. N   di n kupují, n bo jsou 

oslovov ní lidmi, k  ří n m jí o p oduk   h, j ţ p od v jí dos    čnou zn los    n příj m-

ně n  ušují j ji h osobní zónu.  

Z jím vos í j  pozi ivní vním ní p  k i ky j din  z  spol čnos í    o spol čnos i Avon. 

Důvod m j  dob   im g  spol čnos i, k     přispív  příj mn  vys upov ní z s upkyň spo-

l čnos i   n n siln  n b d ní k  koupi. Lid  o  ňují klidn  k   logov  obj dn v ní     k  

CSR firmy Avon    ůzn  dob ovolni k  o ganizace a nadace.  

 

Spol čnos  Ti nD  p od v  sv  p oduk y n sl dují ími fo m mi: 

- k   logový p od j 

- p od j uţi ím p   y pl nu 

- p od jní p  z n     

- n ofi i lní e-shopy 

- p od j vyb  ný h s d kosm  i kým, či k d řni kým s udiím 

 

Hl vní n dos    k byl shl d n v komunik  i n  in   n  ový h s   nk  h   so i lní h sí í h. 
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6.10.1 Osobní analýza webové prezentace a FB stránky s doporučením ke zlepšení 

Půjd  o „vyl pš ní“ s  v jí í w bov  p  z n       „sj dno  ní“ F   bookov  komunik   . 

N  svý h w bový h s   nk  h www.kosmetika- i nd . z p od j i uv dějí, ţ  „kosm  ik  

m  silný zd  vo ní  f k ,    o n j nom n  pokoţku,  l  n    lý lidský o g nismus“. V po-

dobn m du hu s  p k př ds  vuj    lý  opyw i   s   n k. J  nu no podo knou , ţ  z k z-

ník můţ  odliši  ofi i lní s   nky Ti nD  n  h  p:// i nd . u/ v č sk  mu   i   jiţ výš  zmí-

něn  n ofi i lní č sk  dom  í s   nky. V příp dě ofi i lní h s   n k s  j ko př k ţk  mů-

ţ  j vi  uţ j n v  usk  příponě dom ny. Č ši n jsou v ob  n m měří ku pozi ivně n s  ve-

ni vůči Rusk  f d    i    o j k z důvodů his o i ký h,   k kvůli souč sn  poli i  . D l  p k 

n musí p o n vš ěvník  s   n k příj mně n l di  l h   l vn “ dop ovodn  fo og  fi , k     

s  o  vřou hn d při vs upu n  dom  í č skou s   nku. Ti nD  z v dí výukový klub M gis-

tr Ti nD , kd  by s  měli osobní p od j i př sně n uči  j k př ds  vov   zmíněnou kosme-

 iku. To ovš m n pov ţuji z    l v n ní důvod k umís ění dvou ml dý h p omují í h s u-

d n ů v   l    h n  fo og  fii hn d při o  vř ní s   nky kosm  i k  fi my. D lší ilus   ční 

fo og  fi  př ds  vují pl nov n  m  k  ingov   k   p o  ok 2014   nový onlin  k   log s 

n zv m V  y mu ţivo  . Z  z  l  vhodně umís ěný pov ţuji sn d pouz  k   log nový h 

vý obků.   

Ti nD  by s  měl  podl  m ho n zo u  ozhodnou , zd  jsou  y o j jí ofi i lní s   nky ur-

č n  konk   nímu z k zníkovi n bo po  n i lním osobním p od j ům   vý  zně  o o oddě-

lit.  

D l  p k vidím č s  čnou n sou odos  v s mo n  n bíd   p oduk ů kosm  i k  fi my. 

Spol čnos  p o zd  ví   k  su (j k s  Ti nD  s mo n zýv )  o iţ obchoduje nejen s kosme-

 i kými příp  vky či k  my, ale   k  s n poji   p os ř dky p o dom  nos . Tu o  oz říš ě-

nos  z hl disk  p oduk ov  n bídky pozo uji j ko j dno z úsk lí fi my Ti nD  n  č sk m 

  hu. Podobně ši okou n bídku si  o iţ podl  m ho n zo u můţ  dovoli  j n fi m , k     j  

n    hu jiţ d lší dobu z v d n    m  sv  vě n  dlouhodob  z k zníky. 

V s k i vý obky p k uv dí s m  fi m  příliš mnoho důvodů j ji h výjim čnos i a na z -

k zník    k mohou působi  n bubř l , n bo j  mohou  ím o n dhodno ov ním přímo od a-

dit. 

Bud  vy voř n  j dn  FB s   nk  TIANDE Č sk    publiky. Vš  hny os   ní by měly bý  

s  ţ ny (Ti nD  P  h   pod.) – p o vni řní komunik  i dis  ibu o ů mohou slouţi  uz vře-

ní skupiny. 
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 Manuál 6.11

Přílohou j  n v ţ ní p  k i ky pouţi  lný h m  od p o  f k ivní vybudov ní kli n sk  z -

kl dny   dis  ibuční sí ě v sys  mu mul i l v l m  k  ingu, k     by s  d ly   o   i ky vyu-

ţí  v  spolup   i s vě šinou spol čnos í vyuţív jí í k  sv  činnos i ví  ú ovňový m  k  ing 

(n bíz jí í hmo n  p oduk y n  č sk m   hu),  vš k v n sl dují í m nu l j  přizpůsob n 

p o komunik  i konk   ní spol čnos i - TianDe. 

V z jmu spol čnos i Ti nD , vyuţív jí í m  odu ví  s upňov ho p od j  k  sv mu podni-

k ní, j  posky nou  z čín jí ím n  wo k  ům   nn    dy   ověř n  m  ody, j k vybudovat 

nov  odby ov  sí ě, příp dně j k  ozšíři   y s  v jí í. Spol čnos  Ti nD    j jí distributorky 

věnují v lkou pozo nos  vy v ř ní p vný h z kl d n p o podpo u p od jů     ţ i n j ůzněj-

ší h mo iv ční h p og  mů 

 Do ob hodní příl ţi os i p   ov   p o MLM fi mu nov ho po  n i lního čl n  

v př v ţn  vě šině příp dů z svě ím j , j koţ o dis  ibu o ,   dy člověk, k   ý jiţ 

v    o obl s i něj kou dobu podnik  

 Kontakt získ v m zpravidla od svý h př   l či zn mý h 

 Pod ří-li s  mi př svědči ,  by nový čl n vstoupil do spol čnos i, s  v m se jeho 

sponzorem 

 Mým úkol m (    ţ v z jmu m ho sponzo  ) j  podpo ov   ho v z č   í h j ho 

podnik ní 

 Později ho v du při budov ní j ho (i mojí) ob hodní sí ě   př d v m mu vl s ní 

zkuš nos i, k     js m získ l od sv ho sponzo   j   

 P vním k ok m k  omu,  by s  mohl s    dis  ibu o  m j  pod ps ní smlouvy s  

spol čnos í Ti nD  : vybí   si j dnu z   ří   gis    í dis  ibu o   podl  m  k  ingo-

v ho pl nu. Moţnos í j    k    gis      n zv n  „úspěšný z k zník“ 

 Svým podpis m s  zavazuje k dod ţov ní spol čnos í s  nov ný h p  vid l, jimiţ 

si Ti nD  z jis í o h  nu sv ho dob  ho jm n . Z  ov ň spol čnos  s  uz vř ním 

smlouvy z v zuj , ţ  bud  dod v   vý obky, vypl     p oviz    příp dně posky o-

vat podpů n  sluţby přislíb n  v pl nu prodeje (n př. škol ní). Rovněţ se 

smlouvou stvrzuje, ţ  ob hod j  usku  čňov n n  l g lní h     i ký h p in ipech. 

 N ní zd  pl   n ţ dný vs upní popl   k, pouz  j   ř b  čl novi vysvě li  podmínky 

  gis     ,  by si sp  vně vyb  l  
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 N  z kl dě individu lního  ozhovo u odh lím mo ivy nov ho čl n . J ho oč k v -

ní, č sov  moţnos i   mí u    huť s  z poji . Posky nu nov mu čl novi z škol ní   

z kl dní p   ovní m    i ly, j ko jsou ob hodní pří učky, info m    o vý ob í h, 

obj dn vkov   iskopisy, katalogy společnos i, l   ky   jin    kl mní p osp k y. 

Souč s í    o s dy někdy býv jí i vzo ky vý obků,  vš k v  vě šině příp dů j  pla-

 ím  zvl šť.  

 Při p od ji p oduk ů  ni při n bo u nový h čl nů musím mysl   př d vším n  dob-

 o člověk , k   ý s  k  mně připojuj . N smím působi   g  sivně   n příj mně. J  

 o j ho  ozhodnu í   j  j j   sp k uji.  

 Po  ,  o j  uz vř n  smlouv  s  spol čnos í, bud  n sl dov   p oškol ní -  pokud je 

nov č k úplným z č   čník m v oboru, tedy (nikdy n p   ov l p o ţ dnou  MLM 

spol čnos    n m   ni př d hozí zkuš nos i s ob hod m či podobnými p oduk y), 

bud  důl ţi  ,  by h v  jm nu dob  ho jm n  spol čnos i Ti nD  posky l  o n jví-

   info m  í o vý ob í h, p od jní h   k ik  h, příp dně  by h d uh ho s zn mil 

s jinými n zby ně nu nými z l ţi os mi, k     mu pomohou nastartovat jeho podni-

k ní. P o  y o úč ly jsou poř d ny n j ůznější škol ní   mo iv ční s min ř  a pra-

vid ln  w bin ř .  

 P o úspěšn  ob hodov ní j  n zby ně nu n  p  vid ln  vzděl v ní dis  ibu o ů, 

podpora jejich prodeje a jejich n us  l  mo iv   . Ty o p vky pl  í dvojn sobně 

p  vě v MLM. Fi m  d l  vyuţív  j ko podpů n  p os ř dky b oţu y, z h nují í 

d   ilní popis v šk  ý h vý obků,   k  vid on h  vky, p  vid ln  w bin ř    in-

fo m ční bull  iny   jin  in   ní zp  vy, díky nimţ lz  získ   nov     k u lní infor-

mace. 

 Při budov ní nov  skupiny j   ř b  ob ni  s    pělivos í   děl   vě i vţdy j dnoduš , 

 by mohlo bý  dos ţ no sp  vn ho p o  su duplik   , k   ý j  mimo jin  j dním 

z p in ipů MLM 

 j  n n jvýš důl ţi   p  z n ov   vš   ýk jí í s   oho o podnik ní v co nejsrozumi-

  lnější fo mě. To j s    k,  by byli s hopni vši hni dis  ibu oři  o o j dn ní,   sp. 

činnos i sv ho sponzo  , n podobov  . 

 J  j ko sponzo  h  ji v tomto ohledu v lmi důl ţi ou  oli, n boť vš   o s  od  mě 

mí lid  n učí, d l  vyuţív jí v jejich podnik ní. 

  Měl by h bý  s hop n poradit, j k obs    při n l hk  zkouš   získ v ní nový h 

dis  ibu o ů, při j ji h škol ní, mo ivov ní   n sl dn m v d ní   z  ov ň by př d   
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i sv  zkuš nos i a rady.  - Způsob, j kým   k budu čini , můţ  do budou n  ovlivni  

 o, zd  bud m  při budov ní vl s ní skupiny úspěšní či nikoliv.  

(Bude-li  o iţ vykon v     p  z n ov   vš  souvis jí í s  ím o podnik ním příliš 

sloţi ě, h ozí, ţ  by h mohl svým j dn ním jiţ v z č   í h od  di  sv  přím  spolu-

p   ovníky (dis  ibu o y) od d lší spolup    , příp dně jim v lmi zkomplikov   je-

jich snahu o vybudov ní dis  ibu o sk  sí ě.  

Důl ţi   j  p m  ov   n   o, ţ   o n ní moj  zodpovědnos . J s li n kon   člověk 

děl  vš  sp  vně. J  pouz  uk zuji   s u, jak vybudov   svou skupinu,  l   v d  

p        ozhodnu í, kolik sv ho č su obě uj , zůs  v  j n n  něm s mo n m. 

Velmi častou chybou, které se naopak dopouští začínající distributoři, je snaha o změnu 

zavedeného způsobu duplikace. Činí tak v domnění, ţe právě jejich způsob bude úspěšnější. 

Toto tvrdohlavé jednání však nemusí skončit dobře. V distributorech se následně probudí, 

z důvodu jejich vlastního neúspěchu, zášť vůči tomuto obchodnímu modelu a tuto negativní 

zkušenost dále šíří, coţ je pro společnost neţádoucí. Existují-li tedy osvědčené a úspěšné 

způsoby budování sítí, je rozhodně přínosné se jich drţet a nevymýšlet za kaţdou cenu nové 

postupy, byť by podle nás mohly být mnohem efektivnější. 

6.11.1 Prodejní cyklus 

V   m i ob hodního j dn ní pos upuji podl  ob  ně d finov ný h p  vid l p odeje: 

 P ůzkum 

 Kontakt  

 Prezentace 

 Ř š ní připomín k 

 Z vě  - uz vř ní p od j  

- J  důl ţi   vědě  kým mým z k zník j    j k  m  po ř by   přizpůsobi  jim celou 

p  z n   i   n v ţ ní ř š ní. Sn ţím s  mu  o n jl p  pomo i vyř ši  j ho po íţ  

(zd  vo ní či kosm  i k ). Důl ţi   j  z k zníkovi po   lou dobu n slou h     sna-

ţi  s  čís  i j ho n v  b lní p oj vy.  

- Musím zn   v lmi dobř  sv  p oduk y,  by h mohl z k zníkovi dobř  pomo     

 by h působil p of sion lně   z k zník mi věřil  
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ZÁVĚR 

M  diplomov  p     si d l  z   íl vhled do problematiky vním ní mul i l v l marektingu 

č skou popul  í, k   ý i n plnil . Zp   ov v ní p     mi bylo v lkým přínos m   upřímně 

mě zp   ov v ní   o   i k  č s i i    liz    výzkumů velmi bavila. 

Cíl  m  diplomov  p     byly n plněny. V   o   i k  č s i došlo k definici osobního p o-

deje, n kupního  hov ní, osobnosti člověk , prodejce i z k zník . Byly pops ny kroky 

v cyklu p od j , j ho výhody   his o i k  poz dí. Podrobně byl pops n i p  sp ktivní obo  

podnik ní – Multi l v l m  k  ing. Věnov l  js m s  j ho  h   k   is ice, principu, podsta-

 ě a zmíněny byly i n k l  p  k iky   py  midov  h y. Sous ř dil  jsem se na j ho výhody 

a nevýhody z  ůzný h pohledů úč stníků MLM. Velk  č s  p     j  věnov n  historii multi 

levelu, k     mě překvapila svou zajímavos í   zpracov ní    o k pi oly mne nakonec bavi-

lo ví  , n ţ by h čekala.  

S  jně   k i v p  k i k  č s i došlo k  vš m př d m s  nov ným výzkumům, a to k analýz  

elektroni k ho do  zníkov ho š  ř ní, kd  mn  po ěšilo 100 opovědí uţ v p vní den spuš-

tění. D lším výzkum m,   n ok    kv li   ivním byly individu lní  ozhovory s obyvateli 

USA př s p og  m p o vid o hovo y – Skype. Povíd ní bylo příj mn     n lýz  mn  pře-

kvapila svými výsl dky, p o oţ  js m s  domnív l , ţ  n  MLM s  v USA pohlíţí mno-

h m ví   op imis i ky. Tř  ím výzkum m byl  Fo us G oup s j d n   i úč s níky 

a pades  il  ým  ozdíl m m zi n jml dší   n js   ší úč s ni í výzkumu. Focus Group jsem 

se nejp v  v li   ob v l , p o oţ  js m s výzkum m  oho o  ypu n měl  ţ dnou zkuš nos , 

ale nakonec se z toho vyvinulo v lmi příj mn  povíd ní v   mosf ř , kterou si vši hni 

úč s níci pochvalovali, byť s  z v lk  č s i b vili o „n g  ivní h“ vě   h. Cíl    k byly 

naplněny i v   m i    o č s i p    . 

Posl dním s  nov ným úkol m a to pro projek ovou č s  byl  komparace výsl dků 

z  n lýz, zodpovězění výzkumný h o  z k   n v ţ ní p oj k u p o vyl pš ní s  v jí í si u-

ace. Díky vs ří n  komunik  i z  s   ny spol čnos i Ti nD  došlo k n v ţ ní zmiňovan ho 

projektu a n  vš  hny o  zky s  mi díky p ov d ným výzkumům pod řilo odpovědě . I 

toho o  ílu tedy bylo dosaţeno. N sl duj  připom nu í odpovědí n  výzkumn  o  zky. 

Jak vnímá česká populace Multi level marketing? N dpoloviční vě šin    spond n ů se 

přikl ní k n g  ivnímu pos oji v  h p ní  oho o d uhu podnik ní. Vě šin    spond n ů z u-

jím  k p obl m  i   mul i l v lu nij ký,   dy n u   lní postoj. Pozi ivní   nd n   mělo 58 

responden ů.  J k j  vidě  z  zkouman ho vzorku, obyv   ls vo Č  h n m  vě šinově k 
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problematice multi level marketingu vyhraněný n zo . Pokud ho  l  něk  ří m jí, j  spíš  

n g  ivní, n ţli pozi ivní.  

V čem se toto vnímání liší od vnímání MLM společností americkou? Z  n lýz uv de-

ný h výzkumů j   vid n ní, ţ  i kdyţ zd  u či    ozdíly v  vním ní jsou, n j dn  s  o ni  

z s dního. Z  s dmi do  zov ný h Am  ič nů  o iţ   k  ţ n dpoloviční vě šin  z ujím  k 

MLM ob  ně spíš  n g  ivní pos oj,   dy s  jně j ko u obyv   l ČR. N jč s ějšími důvody 

p o n oblíb nos  do  z ní obyv   l  Am  iky uv děli n příkl d přesy  nos    hu   příliš 

mnoho spol čnos í  oho o  ypu,  oţ Č ši příliš n zmiňov li. J d n z do  z ný h Am  iča-

nů uv dl, ţ  v Am  i   j  ob  ně ví   lidí, k  ří v  om o obo u uspěli (i kdyţ z  ov ň i 

ví    ě h, k  ří n uspěli). D lší důvody p o n oblíb nos  p k byli podobn   ěm č ským – 

šp  n  zkuš nos i v minulos i, n ga ivní pověs    j dnodu h  z měňov ní s py  midovými 

podvody. 

Co je nejčastějším důvodem (jaké jsou motivy) případného negativního vnímání 

MLM českou populací? P  k i ky j dnohl sně s  skupin  shodl  n   om, ţ  mul i l v lu 

křivdí n   i k    n mo  lní  hov ní něk   ý h p od j ů, byť č s o n musí bý  souč s í 

ţ dn ho MLM sys  mu. Hl vní  so i  í bylo p o   spond n y p opoj ní pojmu mul i l v l 

   g  sivní h p od jní h    hnik, k     jsou lid m n příj mn . N dpoloviční vě šinu  e-

spond n ů   k  v lkou mě ou ovlivnily n g  ivní zkuš nos i s u či ými n bo ovými p e-

z n    mi, kd  s  příliš p o lačov lo vyděl v ní p něz, k     by podl    spond n ů, nemě-

lo bý  hl vním  íl m. V n posl dní ř dě k n g  ivnímu vním ní přispív    k  his o i k  

poz dí   blízkos  n l g lním py  midovým s h m  ům, k     vě šin  z úč s níků z měňo-

vala s pojmem multi level marekting.  

N g  ivní n zo y   dy v z s dě vy h z jí z  z kl dního n po ozumění  oho o   matu, tedy 

z s dního n po hop ní s mo n ho obo u mul il v l m  k  ingu. Z jím vou   čkou z  vý-

zkum m Fo us G oup byl  odpověď j dn  z úč s ni  ř kl , ţ  dokud  o budou děl   lidi, 

ţ dn  ř š ní   dy n ní. Z m ho pohledu je tedy řešení jedin , vši hni musí z čí  př d vším 

sami u sebe. J k js m jiţ zmínil , p     n     o diplomov  p   i mě v lmi b vil    n plňo-

vala. Js m   d , ţ  s  mi pod řilo vy voři    kov to, snad  d kv  ní, dílo n  z vě  osmn   i 

l   mý h s udií. Při zp   ov v ní n j d n z   spond n ů, či lidí v m m okolí p oj vil z j m 

o fin lní dílo   povol ní k př č  ní. Douf m tedy, ţ  mimo mě, přinese tato pr ce ně o 

z jím v ho, poučení, či z bavu i jiným s uden ům   lid m, z jímají ím s  o obor multi 

level marketingu. 
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PŘÍLOHA P III: ODPOVĚDI RESPONDETŮ, OTÁZKA Č. 5  

založeno na obratu z reálných produktů, nevyplácí se žádná provize za nábor nových členů do struktury, člen 

může vydělávat na provizích více než jeho upline / vedoucí, MLM je legální a sdružují se v nadnárodních a 

národních společnostech potvrzujících jejich kvalitu, v ČR např. AOP (Asociace osobního prodeje) v MLM se 

nepracuje na úkor druhé osobě, ale pomáhají si... v letadle všechno "vyžere" ten, kdo je ve vyšší pozici správ-

ný MLM je nastaven tak, že nezáleží na tom, kdy do něj vstoupíte, ale na vaší píli, čili můžete dosahovat lep-

ších výsledků než váš "sponzor" (člověk, který vás do MLM zaregistroval), za registraci člověka v MLM nezís-

kává "sponzor" žádné peníze. Pyramida je v podstatě zaměstnání - tam má nejvíc šéf a hotovo a postupně 

musíte stoupat po hierarchii-většinou s rostoucím počtem let strávených v práci apod. letadlo je nelegalni a 

vyzaduje prvotni vklad legalnost, udrzitelnost, system vyde legalita MLM je víceúrovňový obchod -prodej za 

zboží, služby... Pyramida nabízí získání prostředků a nenabízí žádný produkt... za si pyramida je podvod 

založený na příslibu zaručeného zisku U mlm neprofitujeme pouze z produktu kterýprodáme dál jen mi ale 

vetšina piramidy pyramidová jde o osobní prodej u MLM Letadlo nemá určitý produkt a vyplácí se ze vstupu 

nových lidí pritomnost produktu, neplaceni za verbovani lidi.. Mlm je to kde se vydelava na obratu ve zbozi. 

Letadlo nebo pyramida vydelava jen na naboru novych clenu NE mlm má produkt do letadlového systému 

člen dává finanční vklad legální podnikání letadlo je nelegální, MLM legální strukturua s odměňováním a pro-

duktem MLM mi přijde víc seriozní, letadla pyramidy jsou zaměřené vyloženě na získání členů, MLM má u mě 

puc snahy skutečně někomu pomoct Letadlovou spol. vnimam jako podvod. MLM má pevná pravidla a proviz-

ní systém, pyramida/letadlo je podvod na důvěřivé lidi, obohatí se jen ti nejrychlejší a nejdravější, kteří vstoupí 

do systému. pyramida-není prodej zboží záruky, co generuje peníze rozdíl je v udržitelnosti, protože MLM 

systém musí být nastavený tak, aby fungoval dlouhodobě, zatímco u letadla jde o to rychle shrábnout prachy 

a pak zmizet na Kajmany. Domnívám se ale, že oba systémy jsou podobné v tom, že skutečně výhodné jsou 

jen pro pár nejvyšších úrovní (ale na tom koneckonců není nic divného, takhle funguje management obecně). 

MLM je obchod víceúrovňový obchod - kdy na základě předem stanovených pravidel získává a učí další zá-

jemce nabízet prodej zboží či služeb za předem stanovenou odměnu a ten pak dělá to stejné. Všichni jsou 

odměňováni, většinou nízké vstupní poplatky - balíček zboží a školících materiálů, někde žádné. Pyramida - 

vysoké poplatky,slibované výdělky za získávání dalších lidí, ale nemají žádný produkt /For you/.. Nabízí třeba 

v případě Skyalinu získání materiálů - kniha Úspěch? /= jak obalamutit další lidi, "vydělají" na tom ti na začát-

ku, poslední mají smůlu....d/ ... mlm ma budoucnost, zisk maji i lide na nejnizsich pozicich - u letadla ne vstup-

ní poplatky, neprůhlednost smluv a hierarchie, peníze za přivedení členů, často podvodné, nevýhodné finanč-

ní smlouvy... MLM hlavně prodává produkt, pyramida je o náběru nových článků MLM může ve velmi omeze-

ných případech dobře fungovat, kdežto letadlo je jen podvod Pyramida je postavena na systému zaplacení 

vyšších vstupních poplatků do systému a odměna je vyplácena za přivádění dalších lidí. MLM je systém síťo-

vání, který je postaven na šíření produktů nebo služeb. letadlo-zbohatnou první účastníci, MLM má logický 

systém odměňování Pyramida funguje tak, že v podstatě nic neprodává, žije veškeré výnosy jsou jen z vkladů 

nově příchozích. MLM má produkt, ale jen obchází distribuční síť. pyramida je pouhý podvod jde o osobní 

prodej Vstupní poplatek do podnikání (mlm do 10.000), odměna pouze za přivedení člověka (v mlm není), 

omezenost v budování struktury (mlm bez omezení), povinné měsíční odběry (mlm nemá), "mlčenlivost"(mlm 

není vázán smlouvou o mlčenlivosti), mlm - legální systém,odměna je spravedlivá podle výsledků; pyramida - 

nejvíce vydělávají pouze nejvýše postavení lidé MLM - obchodní model, síť, kde člen získá provizi buď za svůj 

prodej reálného produktu, anebo za prodej produktu svým "podřízeným" členem. Letadlo - člen získá provizi 

jen za sehnání dalšího člena, všichni musí zaplatit vstupní poplatek, z toho "firma" žije. u MLM jde o zpro-

středkování obchodu produktů v síti a distribuci mimo ni, za co jsou distributoři odměňováni; u letadla nejsou 

žádné výrobky (popř. nějaké virtuální) a odměny se získávají za nábor nových členů do pyramidy člověk vklá-



 

 

dá finance o které většinou přijde přídavná hodnota v podobě služby Pyramida (resp. letadlo) získává odměny 

za přivedení členů, většinou se platí vstupní poplatek přímo na tyto odměny do vyšších úrovní. je to extremně 

podobné, ale MLM je víc fér a nesnaží se tolik okrádat lidi letadlo odleti,pyramida zustane na veky MLM má 

smysl a koncept,nákup u výrobce,získání provize a peníze mohou být vydělány a vkládány dál(reklama, roz-

voj)- léty ověřené. Pyramida je podvod založený na získávání dalších lidí letadlo má vrchol, nedává renty za 

dosažení určité úrovně, bere poplatky za vstup letadlo vydělává na nižší úrovni bez přičinění v mlm neni tak 

kladen duraz na pouhe nabirani lidi, ale zisk je mozne realne dosahnout i pripade pouheho osobniho prodeje 

prvotni investice MLM - přímý prodej výrobků - provize. - letadlo - nabírání prodejců a hlavně provize - skoro 

žádný prodej letadlo musí jednou spadnout..,je založeno na tom, že se do projektu nabírá více a více lidí, z 

nichž každý přispívá a tyto peníze pak jdou těm výše... MLM je založen na provizích ze "zaměstnanců" kteří 

byli najati vyším manažerem a tedy on vynaložil úsilí, aby je zaučil, vycvičil a provize je pak zaslouženou od-

měnou za vynaložený čas; MLM je zalozeno na distribuci a prodeji sluzeb, kde jsou distibutori spravedlive 

odmenovani podle objemu ktere dokazi realizovat, s pyramidou ci letadlem nema absolutne nic spolecneho. 

Btw. jakakoliv korporace, organizace ma strukturu pyramidy ... . pravidla odměňování letadlova spol. vyloženě 

výdělečná pro první učastníky,MLM "strom" podřízených pracovníků, kteří si také vydělají, ale vydělávají i 

nadřízeným. náborem nového člena nikdo odměnu nezíská až jeho prací, člověk níže v síti může být úspěš-

nější než ten nad ním MLM je legální, LETADLO ne produtk, koncový zákazník, výše vstupního poplatku 

pyramida-podvodný model, vysoké vklady, slibování veliké návratnosti, v pyramidě: nový člen=peníze, MLM: 

výkon členů=peníze MLM je skutecne podnikani, pyramida zneuzivani duverivosti lidi legalnost, udrzitelnost, 

system vydelku MLM vytváří reálný produkt v případě pyramidy vydí obrat pouzelidé kteří jsou zaregistrováni 

mezi prvními kvalitní MLM nabízí využitelný produkt nebo službu mlm prodává produkt, pyramida na odměny 

uplinů používá peníze downlinů, chybí produkt MLM mají produkt, nízké počáteční vklady, záruka na vrácení 

penez, inforamce o společnosti jsou dohledatelné MLM oriflame letadlo Partners Člověk na vrcholu PH využí-

vá těch pod sebou, kdežto v MLM s nimi spolupracuje Dle mého je to jedna velmi podobná pakáž. Jen s kalý-

mi a nekalými praktikami. Ale obě dvě podle mě vydělávají na nebožácích, který musí zákonitě prodělat. u 

MLM nevkládám předem peníze, abych mohla nějaké získat, U letadla je otázkou času, kdy se celý systém 

rozpadne, ten, kdo se do letadla přidává mezi posledními, ztratí nejvíce; MLM je zdravý systém, kde si každý, 

kdo bude tvrdě pracovat, vydělá, samozřejmě, ti co jsou v systému od začátku mají mnohem vyšší pasivní 

příjem (díky lidem, kteří se do systému přidali po nich) ale ne na jejich úkor, jako tomu po nějaké době (klidně i 

letech) bude u letadla. MLM-oslovování lidí pro spolupráci, z jejich obchodů mám meziprovize, Letadlo-

získávání lidí, kteří vloží prostředky a ti potom hledají další lidi, kteří vloží prostředky Letadlo je založené na 

zisku z náboru nových členů, nikoliv prodeje výrobku koncovému spotřebiteli. produkt vs. žádný reálný produkt 

v letadle má nejvíc ten nahoře Jak je na stránkách mlm, rýchlý exponenc. růst rychle končící 

  



 

 

PŘÍLOHA P IV: SCÉNÁŘ PRO ROZHOVOR USA  

Kv li   ivní výzkum – osobní  ozhovo y us  (skype) 

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

MLM) 

 

How would you describe that? 

 

How do you feel about MLM generally? 

 

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

 

How would you desribe those? 

 

Do you think it´s the same / different? 

 

Which companies do you know? 

 

How do you feel about them? 

 

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

 

Are you somehow participating in MLM? 

 

- Demografic informations 

 

 



 

 

PŘÍLOHA P V: PŘEPISY ROZHOVORŮ, VÝZKUM USA  

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

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

Yes, I am familiar with multilevel marketing 

How would you describe that? 

Multilevel marketing to me is a way for people to have their own businesess and recruit other people 

to join them to sell either some product or a service. I would say it is mainly direct selling. You have to recru-

it people they generally have to pay certain fee to join the marketing level and than they can get paid by their 

downline(?) that´s what i remember. That´s what usually assigned to pyramid schemes, pyramid selling for 

all marketing you have one person on the top and they recruit other people and they recruit other people and 

the person on the top will get like a „compansation“ for the sales and for the recruiting other people. That´s 

how I understand it. 

How do you feel about MLM generally? 

Generally I would say I am positive. I have nothing against multilevel although I know lot of peo-

ple..you know there is some stereotype of negative conversationsfor „using people to make money“. Well I 

find that anybody who takes the innitiative to start their own business and take a risk and go out to sell..it´s 

a..it´s a great, very challenging thing to do. Only one thing I have against multilevel marketing is that there 

are people who do it purely to make a money and not care about the people or not care about the product, 

they are doing it just for their personal gain vs. the benefit of others. 

Why some people see others like „using“ people? 

 I´ve been recruited for many many mlm companies. Sometimes I question the intention of people 

asking me to join them if they really are believing in what it is or if they are simply trying to use me for their 

own personal gain and money.And lot of people I guess, here in states,when it comes to multilevel, it doesn´t 

make sense for people to invest in something, putting a money, paying for a product whereis a high risk of 

failure. I think that´s from where those negative numbers are.Lot of people don´t have a general positive 

experience. There is high „spoiler“ rate and very few success rate and that´s from where negative opinions 

come from. 

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

I´m somehow familiar with a Ponzi scheme. I haven´t heard of the other one at all. I have heard of 

that famous investing in Ponzi thing – investing and hoping in making lot of money in the future thorugh the 

investments with a one person. 

Which companies do you know? 

No.1in the world is a Herbalife. I know Usana, herbalife, I´ve been recruited for empower network, 

legal sheild and one friend tried to recruit me for some…organico ..facial thing.. I don´t know 

How do you feel about them? 

They are all great, I think – again. This is all about your comitment level to your product – if you do 

really believe in your product you are selling and you are going to do it full-time, even part-time, but you will 

actually put time in, every day to focus on your business you can´t just set it up and than not just expect the 

grow of course there is a lot of work to go and sell a product and sell an idea to sel lit to people that don´t 

have great experience with that, the´ve struggled. It´s achallenge because..  the idea is great, the intention of 

starting a business seems like such a good idea cause they could potentionally make a lot of money, but you 

know..realizin what they will have to go through, you know, do a lot of sales and hear a lot of rejection.. 

Why to think americans feel ok about MLM? 

Well, I´ve seen a successes. That´s why. Here I´ve seen successes... I´ve seen and heard baout lot of 

failures over here in states, because we have more people here or maybe our attitude is a little bit different 

but I know that I have seen many successful people from mlm and these people they are definitelyvery 

persistant, they are good at what they do. But I´ve seen people – some people were taken advantage of cause 

they weren´t either aware or they just didn´t take responsibility- they just went into it without fully un-

derstanding so I can see how people could be concerned in America. Because if they enter into a mlm becau-

se  it sounds nice, than..without knowing all the risks..that wouldn´t be good BUT if you are smart, and you 

know, america land you a lot of opportunites to run your own business, here are lot of people that would be 

open to that cause nowadays people work from home, have their own businesses at home and take care of the 



 

 

family – it´s a very opinion job for like a housewife in America. „Stay at home and sell a product and still 

také care of your kids“  

I know my mom has been approached, my aunt has been apporached, my dad has been apporached…it´s 

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

job very similiar and often confused to multilevel marketing scheme. 

2) Clay, Male, Arkansas (54) 

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

Yes  

How would you describe that? 

A business where people make money BOTH by selling products or services, AND by 

recruiting others to do the same (through override commissions) 

 

How do you feel about MLM generally? 

Generally ok.  Some are very legitimate, and some aren't.   

 

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

  Yes 

 

How would you desribe those? 

 Schemes where the money comes primarily from new people paying a fee to enter the 

scheme, rather than from legitimate business activity. 

 

Do you think it´s the same / different? 

Different, although pyramid schemes often co-opt the term MLM 

 

Why? What´s the difference? 

  As I said the defintions before. Depends on whether ther is legitimate business activity to 

produces sales and profit, or only "entry fees." 

 

Which companies do you know? 

Amway, Shaklee, Avon, Mary Kay, Southwestern 

  

How do you feel about them? 

Good.  Although some people lose money, the underlying businesses and products are legi-

timate. 

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

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

trepreneurs. 

And not liking - the majority of people don't achieve what they hoped for (like in most other 

business endeavors in life); people tend not to like being recruiting by a zealous friend 

  

Are you somehow participating in MLM? 

  Not now, but I have in the past and my eperience is ok. 

  



 

 

3) Leslie, Female, California (40) 

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

Yes 

How would you describe that?  

Top person gets a piece of everyone under them. Each level is responsible for getting a cer-

tain number of sales people that work for them. Each level grows as the base of sales people grow 

per person. If one a persons breaks the chain, the the top lets one gets less. 

How do you feel about MLM generally? 

I'm not a fan. I feel there is pressure on each level to sell the concept vs the actual product. 

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

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

How would you desribe those? 

The same way, but less integrity and scruples involved.  

Do you think it´s the same / different?  

different braces on the scruples...sometimes the product is more of a scam that real mlm s 

Which companies do you know?  

Amway, Scentsy, Mary Kay 

How do you feel about them? 

 I like the scentsy product, but the rest I feel are too much pressure on the bottomed the 

lucrativeness for the top person 

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

Industry has too many scams that end up spreading across the good ones.  

Are you somehow participating in MLM? 

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

Why? 

I was in high school...teenager. I lived in Rhode Island in that time. It was a joke because it 

seemed pathetic to see my dad trying to sell a product that the masses associated with a pyramid 

scam. I felt bad for him. Lots of slammed doors in his face. On the side...I felt bad for what you 

were doing as well...I felt you were being taken advantage of. Selling books door to door had to be 

tough for a person your age. Glad Robi let you in....sorry to say, I would not have due to my dad's 

experience. She is way more trusting than I am. I don't blame you. Seemed like a sweat shop. Pay-

ing only the person at the top. We all have that job that was a bad one, hat we ended up learning a 

lot from. Good for you for taking the positive from it. 

  



 

 

4) Lee, Male, Tenneessee (56) 

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

Yes 

How would you describe that? 

In a technical spectactle it´s a subset of a direct selling and lot of companies, I mean..it´s a 

huge industry worldwide. Personal selling, multilevel is a typical method of distributions for com-

panies in the US and it´s becoming a very much a world wide.   

How do you feel about MLM generally? 

Well, since I´ve been involved in multilevel marketing since university (more than 35 

years)..i think it´s a good thing. I am positive.) 

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

Yes. The normal complain about MLM companies and that´s a bit …sometimes they are in-

volved (and this is non-legal) to a pyramid schemes. Recruiting people to sell and their organizati-

on those peole are not paid to sell a product, the primary reason (in a pyramid scheme which ma-

kes it non-legal here in United States)is that they don´t really care if you sell product as long as 

you recruit a people. And if you recruit lot of people, usually there is upfront cost that people have 

to pay at the beginning for a big kit or some initial ways of a product. And as long as they recruit 

people and for those it´s hundred of dollars to get started, they don´t really care if they sell some-

thing after that. That is to me a quite definition of a pyramid scheme or Ponzi scheme and that´ 

s very different to upstanding MLM company. 

Which companies do you know? 

Herbalife, Isagenix, Shaklee, AdvoCare, Nutrilite, Amway, Vector marketing 

Are you somehow participating in MLM? 

Yes, as a distributor. Not someone who is recruiting. At university I´ve been member of 

Shaklee which is kind of bio company, so I took their products and I felt healthy and last few years 

Isagenix (weight loss), some of companies AdvoCare (energydrinks)- good nutritional stuff.  

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

I think there is so many MLM companies in America that people are over exposed by that 

concept. So if someone says  Hey, I would like to meet with you about a business opportunity. Than 

you immidiately think „Oh, this is Amway.“ Everybody seems to know about that. So I think that´s 

a one aspect – people are little bit suspicious of being approached and sold product or having a 

friend who maybe asked them to join company, working for them for a while and they called them 

couple of months later „Hey I´ve joined another company.“ Trying to involve them. those are MLM 

„addict“ – they jump from one company to another one and that´s sometimes a bit negative stereo-

type plus anything that involves SELLING , you know, has a negative connotation to some people. 

Just like when you mention „Oh, I am going to law school.“ „Oh, laywers, that´s  all we need – 

more laweyrs.“ Many professions, that´s it.“  

 

  



 

 

5) Lydia, Female, Arkansas, 23 

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

Only one, but yes 

How would you describe that? 

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

How do you feel about MLM generally? 

The one I know about seems kind of creepy. There is a huge emphasis on recruiting more 

people, and so they promote the company as a life-changer. The person who talked about it talked 

more about that and less about the product. 

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

Yes. 

How would you desribe those? 

These schemes involve getting money from contributors who think they are "investing" in 

something, but in reality they only gain money from procuring investments from other people that 

they recruit and there is no actual product. Eventually the scheme disintegrates and many investors 

are left with no returns. 

Do you think it´s the same / different? 

I don't know for sure, but I would guess they're different, because the MLMs actually have 

a product. But I can see how the product could actually be practically worthless, and the real 

money comes from recruiting. 

Which companies do you know? 

Vemma Verve 

How do you feel about them? 

As I said before, it seems kind of creepy. There is a huge emphasis on recruiting more peo-

ple, and so they promote the company as a life-changer. The person who talked about it talked 

more about that and less about the product. 

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

I don't know a lot about them, but people who feel there is no actual value in the product 

might not like it because they think it's a scam. If it seems like a quick and easy way to make 

money, people might like it. 

Are you somehow participating in MLM? 

No  



 

 

6) Nick, Male, Massachusetts (21) 

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

Yes 

How would you describe that? 

MLM is a marketing strategy used by companies to incorporate customers in the company. 

How I think it works is that a company has a product and they recruit you to sell it for you, and the 

more people you recruit to sell the product the more money you get from the company. There's 

normally a membership fee too. 

How do you feel about MLM generally? 

I've been approached about these types of programs and have always declined because it is 

very similar to a pyramid scheme, the person at the top takes in all the profit while each tier of 

people below them makes less and works more. The hardest worker at the bottom makes less than 

the guy at the top. 

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

Yes 

How would you desribe those? 

I would describe it as MLM on a much bigger corporate level, instead of gathering mer-

chandise dealers or workers they gather investors. 

Which companies do you know? 

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

got. 

How do you feel about them? 

Well Avon I think would be a good example of MLM but I've seen some very bad ones to 

that erased from memory, selling vacations and one was selling fitness supplements. 

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

For those who like it it gives them a perception that are making money. I feel it's a scam to 

help they guy at the top get richer not actually help you. I've seen people participate in these pro-

grams and they don't cruelly care about the products the sell they only want to get more people to 

sell the product. 

Are you somehow participating in MLM? 

No  



 

 

7) Ryan, Male, Arkansas (30)  

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

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

How would you describe that? 

     This MLM is basically a company that allows Independent Business Owners to run their own 

business through the network of people that they know. 

How do you feel about MLM generally?  

     I feel that it may be a great thing if it works, but some of them are so crappy of an offer that it 

isn't worth it. Some have products that aren't that great and most have a product kit that is so ex-

pensive to start with the business. 

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

     I think it's funny that they call them pyramid schemes... People claim the person on top is ma-

king all the money for the work of the people on the bottom, when in all reality that the people 

below them could very well make more money than the guy on top if they work it hard enough.  

How would you desribe those? 

     Isn't every organization essentially a pyramid? (ie. a Boy Scout troop with the scoutmaster on 

the top, a school with the principal on the top, look at any country's military, any company or 

business, even a family with the parents being at the top!) 

 

Do you think it´s the same / different? 

     Every organization is the same way essentially.  

Which companies do you know? 

     MaryKay, Avon, arbon, Tupperware, Pampered Chef.  

How do you feel about them? 

     The network marketing business is only going to work if they have a product that fits the de-

mand for that product. The secret to success in a company selling something lies within making a 

product that people need every day of their lives and has to buy more every month! 

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

     It gets a bad rap because they are all so easy to tag as being a pyramid scheme 

Are you somehow participating in MLM? 

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

  



 

 

PŘÍLOHA P VI: SCÉNÁŘ PRO FOCUS GROUP 

Sezn m ní s  s výzkum m (s  uk u  , důvody) 

Diskuze k   m  u Multi level marketing 

Poděkov ní 

Seznámení se s výzkumem:  

1. Přiví  ní, poděkov ní z  úč s  

2. Př ds  v ní mod    o   

3. Z  uč ní  nonymi y 

4. Upozo nění n  zvukový z zn m, získ ní souhl su   spond n ů s  zvukovým z -

znamem 

5. S zn m ní s úč l m výzkumu   pouţi ím získ ný h d   do diplomov  p    , mo i-

vace 

6. Z kl dní id n ifik ční o  zky 

Diskuze:  

1. S  k li js   s   někdy s pojm m Multi level marketing? 

2. J k bys    o o s  učně pops li? 

3. J ký k MLM z ujím    pos oj? 

4. P oč? 

5. J kými d lšími n zvy j j ozn čuj   ? 

6. J k  jsou V š  zkuš nos i s  ím o obo  m? 

7. S  k li js   s  někdy s ozn č ním l   dlo, py  mid , py  midov  h y? 

8. Jak byste je popsali? 

9. Domnív    s   ţ  j   o  o s m ? / Uvědomuj    si m zi  ěmi o dvěm  pojmy něj k  

 ozdíly? J k ? 

10. Co jsou podl  V s hl vní důvody k (n )oblíb nos i MLM? 

11. K     spol čnos i zn   ? 

12. Co by p od j i mus li děl   jin k,  by V s př svědčili? 

13. Z  j ký h okolnos í bys   s mi z č li děl   MLM? 

 

Poděkování: 

1. Poděkov ní z  úč s  

2. Ujiš ění úč s níků diskuz , ţ  n zo y, k     v diskuzi p dly, pov ţuj   u o k  

za   nn    v ţí si ji h   ţ  j ji h úč s  n  diskuzi n byl  zby  čn  

3. Rozlouč ní 
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PŘEPIS FOCUS GROUP Z AUDIOZÁZNAMU 

Přivítání, upozornění na zvukový záznam, představení, seznámení s průzkumem, zahájení diskuze 

David: Setkal jsem se s mul il v l m  k  ing m, vím o  om, ţ  j   o v souč sn  době j d n 

z n jp  sp k ivnější h ob hodní h mod lů, z pojuj  s  do něj i spous   podnik   lů   v lký h jm n   funguje 

 o,  o js m po hopil n  p in ipu dopo uč ní n bo  ffili   ,  oţ zn m n , ţ  fi m  pod s b  z pojuj  lidi, 

k  ří p od v jí vý obky   p k z  oho m jí p os ě p oviz . J s li  o  h pu sp  vně. N vím, j s li  o  h p    

podobně, n bo jin k(?) R d s  n  h m pouči . 

Zbyněk: J  js m s  s ním myslím pop v  s  k l v souvislosti s  ěm  zn mým  py  mid m    podobnými 

 ypy o g niz  i, k     sh nujou lidi pod s b    slíbujou jim  y hl  v lk  výdělky s  ím, ţ  musí  l  sh ně  

d lší lidi, k  ří vl s ně p o ně budou děl  , n bo n kupov       kov  vě i. 

Moja: J  j koţ  mul il v l n zn m, j ko   n poj m j ko   khl ,  l  p  vě p vní  o mě n p dlo byly   kový 

 ydl  py  midový  y ošklivos i.  

Jana: J  s  z o oţňuju s  ím,  o ř kl    dy Moj . Osobní zkuš nos  s  ím n m m. Vţdy ky  o j n   k vním m 

z  sv ho okolí, kdyţ s  o  om někdo b ví   posl dní dobou  o bylo hl vně hodně p obí  ný v souvislostech 

s film m Šm jdi, k    j p  vě pouk zov l n   ohl  p os ř dí, j k  o p obíh      y j ji h    hniky. A  o j  p os-

 ě podl  mě j dn  z n jmíň   i ký h fo  m zisku ikdyţ j    d  j ks řík l „  n  bilní“. 

David: To j  p  vě podl  mě j d n z ob ovský h p obl mů mul il v lu, ţ  on m  h ozně šp  ný jm no n  

kvůli  omu, j k funguj ,  l  kvůli  ěm lid m, k   ý  o děl jí.. V z h  ničí j   o vl s ně mnoh m l p  přijím n  

fo m , p o oţ  u n s, n  h i   d  podpo ov   něj k  př dsudky,  l  u n s k  omu  si přispív     „vy h  nos “ 

č  h čků, kdy vl s ně spous   lidí s  sn ţí  o n j y hl j  získ    o n jví   p něz   j  jim vl s ně j dno, j s li 

 ím někomu pomůţou   p o  yhl  lidi si myslím, ţ  j  mul il v l id  lní. P o oţ  j s li oni vl s ně m jí něja-

ký př svědčov  í s hopnos i,   k jsou s hopni pod s b  z poji  do  l  dos  lidí. N  d uhou s   nu, kdyţ   n 

člověk (n vím, moţn   o bud  zní    o hu id  lis i ky),  l  j ko kdyţ j    n člověk upřímný    h   pom h  , 

  k můţ  vl s ně vyděl v  ,  niţ by uv děl někoho v omyl,  oţ by bylo do  l  f jn, podl  mě, kdyby si  o 

lidi uvědomili. P o oţ  mul il v l,  o js m j ko slyš l od lidí,   k j   ř b  id  lní p o ml dý, z čín jí í lidí, 

k  ří p   ujou, P o oţ  oni s  n učí komunikov     vyděl v   p níz ,  oţ j  vţdy ky dob   vě .  

Moja: Tak v  om příp dě by  si  h ělo z čí  vysvě lov  ,  o  o j  mul il v l, p o oţ  v   l vizi (i  ř b  v  

film  h   s  i l  h   m j  vţdy ky uk z n j   n šp  n j příkl d). J koţ  j  js m z  ím vţdy ky slyš l  o  om, 

j k někdo p oděl l, j k  ř b   isí  lidí přišlo o vš  hno 

David: No, j sně.  

Moja: Víš  o, nikdy js m n slyš l    n dob  j příkl d. 

David: No, víš p oč. P o oţ   o j  z jim vější p o lidi. T ď s  dos  v m  k  omu,  o j  j ko z jím vý p o 

m di , ţ  jo. Al  j ko, j  js m s  s  ím s  k l i n  přímo, kdyţ s  mě sn ţili n v  bov      o j ko….j s li 

n m      n z ţi  k,   k dopo učuju. Kdyţ s  V m někdo ozv  j ko  ř b  z firem jako je Amway, nebo to je 

j dno,   k   m běţ  . J   o výbo ný  vič ní,  o s   ýč   s   ivi y. P o oţ   y lidi do V s budou v li  op  vdu 

hl šky  ypu: „Coţp k bys   si n  h ěli vyděl v   90  isí  z  měsí ?“    ím j ko z čín j jo. To n ní o  om, ţ  

by se k tomu dos  li pos upně, ţ  vl s ní p   í bl bl bl ,  l  p os ě   kovýdl  poh dky   m p od v j,   kţ   o 

j  z jím vý. 

Moj : No j    ky byl  n  j dný, kd   o bylo po půl hodině mi n bídli milion do  ok .“,   k js m od šl . 

David: Tys od šl ? Jsi bl z n? 

Smích 



 

 

Radim: T dy j  o  zk , j s li j   o    vy h  nos  č  hů, j k jsi ř kl, n bo j s li j   o s     gi   ě h   n   l 

někd  z Am  iky. P o oţ   si   o   i ky s   ozliší mul il v l   l   dlo     dy  y př svědčov  í    hniky míří 

spíš  k tomu letadlu. 

David: Ono defac o  y  ozdíly jsou podl  mě v lmi j mný, p o oţ    n p in ip j  podobn j – musí   s hn   

pod s b   o n jví   lidí.  

Radim: No dobř ,  l  mul il v l j  p os ě něj ký busin ss, kd  s  d  j dnozn čně ří   – kdyţ s ţ n š  olik 

kš f ů, vyděl š n   om  olik, někdo n d   bou vyděl    ky ně o    y z  oho m š něj kou p ovizi. A v   hvíli, 

kdy přijdu n  něj kou   kovou s ssion  (j  js m ji h z ţil p     kový h n  z č  ku 90.l  , mysl l js m si ţ  uţ 

 o dn sk   ni   k n funguj ,  l    k j k řík   ,   k  si jo).  oni hn d z čnou   kovým způsob m vyvol v   

doj m, ţ  člověk zk   k  s  musí   ď hn d do  oho z poji , p o oţ  do měsí   bud  mí  s   isí  . No  l   o 

vl s ně n ní mul il v l,  o n ní p in ip mul il v lu   k, j k by měl bý . To j  vl s ně posunu í k tomu letadlu. 

Aspoň   k  o vním m 

Moja: A j   o něj k vym z ný? 

Moderátor: P  don, ţ  v s př  ušuji, j n by h  h ěl  j š ě, n ţ s  pus ím  do konk   ní h  ozdílů   hlubší 

p obl m  iky   m  u, vyzv   os   ní úč s níky diskuz , k  ří s  dosud n vyj dřili, j s li by ř kli, jak oni vní-

m jí mul i l v l j ko p im  ně    o j  j ji h  so i   . 

Lenka: T k p o mn  j   so i    příslušní i vzd l n   odiny, k     mě do  oho n us  l  nu í   „NE“ p o ně 

n ní „NE“ 

Jarmila: J  v mul il v lu   dy osobně uţ několik l   p   uju,   kţ  m m moţn  i zkuš nos i, k     vy n m -

  . N , ţ  by h do ni h byl  z poj n  něj k  k ivně, spíš  o b  u   k, ţ  n kupuju zboţí s  sl vou,  l    n 

p in ip   dy  oho s mozř jmě j  –  o uţ po om z l ţí, j k mo  s   omu kdo věnuj . Al  zn m lidi v  sv m 

okolí, k  ří v  om jsou úspěšní   j   o u či ě o  om. J  m m zkuš nos  i šp  nou z minulos i p  vě z    py a-

midy, kd  js m o p níz  přišl ,   kţ  můţu po ovn v  ,  l  j  by h ř kl , ţ  u či ě   n hl vní  ozdíl j  v tom, 

ţ    dy s  n bízí n bo v py  midě či l   dl  j   o n  b zi  oho, ţ    m jsou z  p v  vysok  vs upní popl  ky   

ţ  kdyţ někoho s ţ n ,   k z  oho logi ky ně o m ,  l  n ní   m ţ dný p oduk . To j  hl vní  ozdíl  oho. 

T m bylo  ř b  40  isí   isí ový vs upní popl   k   kdyţ někoho s ţ nu,   k dos  nu ně o. S mozř jmě po-

 om uţ n byl    s   zp  ky,   kţ  o  y p níz  js m přišl . T dy  u zkuš nos  m m. Al   ozdíl j  n vím j s li 

v Amw i n bo jin  kosm  i k  fi m , vs upní popl  ky jsou   m niţší   v  om j  vě šinou vs upní b líč k, ţ  

v  om m  uţ něj k  zboţí     ď uţ z l ţí n  něm, j s li si d l n kupuj  s  sl vou p o s b  n bo z   gis  uj  

 ř b  někoho pod s b      n člověk s   omu věnuj   k ivně, m  z něj něj k  m zip oviz  n bo  ozdílov  

p oviz . Al   ozdíl j , ţ    m j  něj ký p oduk , u  oho l   dl  n ní. T kţ   o j  podl  mě  ozdíl. 

Marie: J  js m s   ím s  k v l , kdyţ js m byl  něj kou dobu b z z měs n ní   sh něl  js m p   i,   k js m 

s  úč s nil  vš lj ký h   dy  ě h n bíd k,kd  n bíz li dob ou p   i v k n  l ři   dob   výdělky,  l  vţdy ky 

jsem z  oho vy ouv l , p o oţ  byli hodně   koví př svědčiví,  l  n vím, j k  o ří   …o   vní…n   o n ní  ni 

vý  z. T k spíš j  s  ím m m   kovou šp  nější zkuš nos . 

Sceptic: J  vyzb oj n  info m   mi, k     dosud z zněly, můţu ří  , ţ  s   í ím vůči MLM   lk m imunní, 

v u či   n g  ivní podobě. V mom n ě, kdy  í ím, ţ  mně  h   někdo do něč ho n l k  ,   k z ví  m dv ř    

př  ušuji   l foni k  hovo y. J dině, kdyţ   k o  om př mýšlím,   k by h byl  s hopn ,  u o myšl nku  k  p-

tovat v n v znos i n  n ziskový s k o . J ko příkl d uv du p od j   d obný h př dmě ů, k  ří vybí  jí p níz  

n  nějk kou dob ou vě  j ko j   ř b  Bíl  P s  lk . V  om příp dě js m n op k v li   o ho n  přispě  n  

dob ou vě . Al  pokud mi někdo v  zí n  n měs í do  uky voň vku,   k  o s  mi n líbí. 

Moderátor: Děkuji mo k    z  n zo .K  omu o   mu s  j š ě v   ím . J nom js m s   h ěl  z p   , čím si 

myslí  , ţ   o j , p oč   kov     k  , ţ   u om  i ky ,j k řík   , pokl d    hovo y, z ví     dv ř , j kmil  

vy í í  , ţ  s   o blíţí    o fo mě, čím si myslí  , ţ   o v  v s vzniklo, něj k  n g  ivní zkuš nos ? 

Sceptic: Uţ v s mo n m  h   k   u j k  o  h ějí p od  . Ţ   o v pods   ě  ni n umí. Oni s mí si n jsou jis í 

David:  Al  j s li  ohl  n ní    k   spíš n  osobní p od j j ko   kový                       

Sceptic: Kdyţ oni přip dnou, j ko ţ  jsou..j koby   o do ni h bylo n li o, něj k  info m    

Moja: Mě  o p  vě přijd  j ko kdyţ  hodí j hovis i, n bo   khl  zm niupulov ný lidi…. 

Karolína: Moj  p vní  so i    j   si    py  mid , ţ  js m s  po k la v m m okolí s  zn mými, k  ří s  zú-

č s nili   kov ho p od j  voň v k     k, z  z č  ku měli v li   slušný výděl k,  l  s mo n  j     p     v li   

ob ěţov l , j  js m byl    ky n j    do j dnoho   kov ho, p o oţ  js m hl d l  něj kou b ig du   k m   d 

mi  o n bídl,   k js m si ř kl , p oč n , p o oţ   o n bylo v    době j š ě   kov  p ofl kl , j  js m s  ím n mě-

l  ţ dn  zkuš nos i,  l   z  z č  ku do mě vyloţ ně hus ili   kovou p  z n   i,   k mi  o bylo n příj mn ,   k 

jsem s  ím skončil . 

Moja: To n  h pu, p oč j   o   l    kov   g  sivní, h ozně s   l čí n  pilu 

David: P o oţ   o p od v . 

Kalvi: J  js m byl   ky v ZFP  k d mii, j s li  o zn   ,   kov   o fin nční po  d ns ví     k…n l k li mně 

  m n  s ř dní,   m j   o vš  hno n    kov m vymív ní mozků, p o oţ  js m   m byl n  p vním s z ní   oni 

mi p  vě řík li, ţ    dy z  měsí  bud š mí  miliony   z  d lší 2 měsí   z T b  bud  muli imilion ř   my jsm  

 omu vši hni věřili,   ďk  musím  p   ov  , p   ov  ,   m j  no m lní,   m s   o počí   n  něj k  j dnotky, 



 

 

no m lně  by h měl uděl   něj ký h 100 j dno  k   uţ j   o dob  ,   oni ř knou, v š přímý n dříz ný ř kn , 

ţ   o j  no m lní ţ  z  p vní měsí   někdo uděl  400 j dno  k,   k si p k člověk příp d  hloupě, kdyţ uděl  

j n něj ký h 100 j dno  k,  oţ j  úplně výbo ný,  l  sv  hu j  n  něho  l č no, měl bys mí  d l ko, ví ,ví , 

 oţ s  mi n líbilo,  l  jsou s hopni jí  př s m  voly,   n jd  jim p im  ně o  o,  by s  člověku pomohli 

z něj k  fin nční  ísně, l   by dos  v li popl   no od š f    s mi si vyděl li. 

Zbyněk: J  p  vě m m   ky spíš  u n g  ivní zkuš nos ,j  p  vě, j k   dy bylo ř č no, j  v  om vidím  g e-

sivi u    l k, př sně j k jsi řík l , n bo někdo  o   dy řík l, p os ě s  musí vyděl   z  k ţdou   nu, k ţdý 

 h   n   om mí  zisk, oboh  i  s    n b    s  ohl d n  ţ dn  jin  f k o y, p os ě p níz , p níz … 

Moja:u n s v  odině došlo k   kov mu  ozkolu, p o oţ        o n m    d,do mně hus í, ţ   o n ní dob ý, j  

js m si  ni n uděl l  vl s ní n zo ,  l  j ho  b   h  n měl p   i, p od v l V xi,   kov  n dobí,  o s j  

vzdu h   p od l  o k m   dovi z dě s ví, o k    m věděl, ţ  n m  p níz ,m  s   ou škodovku, bydlí 

v p n l ku,  l  p os ě mu  o z  25  isí  p od l. T    s  s ním 3  oky n b vil s  ím s   jdou, p o oţ   o n  h -

p l.Toho člověk , k    ho zn l od m l  i   n s   jd ,  l  s  jně  mu  o z   ě h 30  isí  p od l,  kovou vě , 

k   ý n ní  ni po ř b . 

 

Karolína: Po om vs upuj  f k o  svobodn  vůl ,  l  v     hvíli , kdy jsou vyvíj ny  l ky,  y sl bší osobnos i 

po om  uknou… 

Kalvi: N ví  j   o člověk k    mu důvěřuj š… 

Moja:  To byl dom  l  i ý p obl m,  l  při om s   jd  n ní člověk, k   ý  byl  s hopný  o uděl  ,      mu uţ 

 o odpus il, j   o zvl š ní…j   o n  h pu. 

Jarmila: S mozř jmě z l ţí n   om vý obku. 

Moja: Al   o byl  dob   vě . 

Jarmila: P o někoho j   o dob      y p níz  z   o d , ţ   o j  kv li ní zboţí   někdo  o b    j koţ    k o.To 

by h ř kl , ţ   o z l ţí, j k ř kl    m kol gyně, n   om svobodn m  ozhodnu í.,j s li někdo pouţív  n bo n  

 oho člověk   l čí,n bo n  l čí,.  o uţ j  o  zk  d uh , měl by s   ozhodnou    n člověk s m. Vě šinou s  

p od v jí kv li ní vý obky,  l  někdy j   o z   u   nu. 

Moja: To zn m , j dnou  p ní přij l  k n m domů, ţ   o př dv děl ,n š  m mk  pozv l    lou v sni i, p k 

si z  oho uděl li v čí  k. P ní u n s i př sp l  do d uh ho dn . 

Jarmila: Al   o o si myslím, ţ  ţ n ní MLM,  o s  j dn  o osobní p od j.To uţ jsou něj k  vý obky. 

Moja: A  o p  f my   d š níky  o j  MLM,   kov  s košík m ? 

Jarmila: To si myslím, ţ    ky n . To j  spíš u  ě h kosm. fi  m,  ţ  si někdo n koupí vý ob k, kdyţ s  

člověk pod ním s  z   gis  uj  ,   k si n kupuj    ky s  sl vou     n člověk z  o ně o m , ţ , n děl  s m  u 

p   i,  l  oni duplikují  o s  jn , Al  p k j  o  zk    dy  oho, k ţdý můţ  uděl    o s  jn ,  o j  p  vě  o,   n 

duplikov ný p od j. T n můţ  n kupov  ,   gis  ov  ,   n pod ním   ky, k ţdý m  s  jn  p  vidl ,  l    n, 

kdo  oho člověk  přiv dl,  získ l,   k z  oho ně o m . D s   lidí p od  ví  ví  n ţ j d n,  l  p  vidl   by   m 

měly bý . J   o o lid  h. Jsou lidi, k  ří  o  h ějí děl   po  ivě    i k  ří  h ějí j n zboh  nou . To j  spíš o  om 

podvědomí, j   o z loţ no n   om, j k  m  kdo zkuš nos i. P k si uděl    n zo ,někdy j   o  ěţk  v tom pod-

vědomí  lidí  o změni     ěţko p os di . J k řík l  p ní, p os ě měl    kou zkuš nos , uţ   u om  i ky,  ni  o 

n slyší do kon     uţ si uděl  z vě , p os ě n . Uţ   m m    n blok. T kţ   h pu, ţ   o o j   ěţk , kdo  o 

 h   děl   po  ivě   vůb   p o  zi ,  by  o  y lidi po hopili. 

Jana: J  si myslím, ţ    m jd  hl vně o  o, ţ  člověk , k   ý p od v ,  omu p oduk u by měl věři , p o oţ  

  ď js m si uvědomil , ţ  js m s  úč s nil  j dnoho n bo ov ho s z ní n  p od v ní kníţ k do Af iky, p os-

 ě jsm  si přišli posl  hnou  o  o jd , šlo o něj kou b ig du př s l  o. A   ď mně s  n zd l j koby ten  pro-

duk , n bo js m n dok z l  po hopi    z o oţni  s  s  ím, ţ  by h měl  p od v   ně o, č mu n věřím   kdyţ 

js m vzn sl  o  zku n   oho kluk ,   k  u om  i ky j dn l vůči mně  g  sivně,  o si dovoluji vůb   po hy-

bov   o j ji h p oduk u, j  js m ř kl  p omiň,  l  n budu n bíz   ně o, č mu n věřím   on n dok z l obh ji   

j diný b n fi   oho,  o js m ř kl ,  o pov ţuji j ko n vhodn . T dy       k   j k jsi řík l, př sně j k jsi řík l, 

zkoušk   s   ivi y. V pods   ě   m šlo o  o, ţ    m s dělo  si 10 lidí,  l  byly jsm  j n dv , k  ří s   omu 

b  nili. A on,  ť si  o z píš m ,  ť s  v zm m  p pí    píš m  b n fi y… No n , j  si budu ps  ,  ţ uzn m z  

vhodn …P os ě v polovině jsm  s  zv dli   od šli. J  kdyţ  oho kluk  po k m, n m m n jm nší  huť s  

s ním o č mkoliv b vi .  Je to prostě o psychice, o vyjednávání, o tom, jak ti lidi komunikují, o tom, jak 

tomu sami věří a myslím si, ţ  sl bší j din i v   hvíli, kdyţ s  domluví, kd  jsou  g  sivně n s  v n ní lidi, 

s  bojí  uknou . 

David: Proto je to nebezpečn . Ob  ně n m jí   di konflik y   p k j š ě h  jí n   u  s  unu, ţ     n člověk, 

kdyţ si j  n jis ý, kdyţ v Tobě vyvol  někdo jiný n jis o u,   k s  s m s b  z čn  p   , j s li     hyb  n ní 

v Tobě. Podvědomě vši hni  h  m ,  by s n mi lidi souhl sili,  ţ kdyţ n m někdo jiný d  n j vo, ţ … Kdyţ 

v  obě vyvol  někdo jin j n jis o u. Podvědomě k ţd j  h  m ,  by s n m  vši hni souhl sili. A kdyţ n m 

někdo d  n j vo, ţ  ně o n  h p m  n bo   k,   k s    j im  šp  ně, ţ  jo. T kţ  n   o oni   ky h  jou,   kţ  

  dši k jvn m  n  ně o,  o n  h  m . 

Jana: To j  po om o  zk      ílov  skupiny, ţ  si n vybí  jí 



 

 

David: No oni si vybí  jí ml dší, při oz ně. 

Jana: No spíš myslím z pohl du z k zník   y s   ší (viz. H n   j ko), oni m jí osl b ny  y   zis ní vě i. 

David: No,  o j  úplně jin  k pi ol   ohl . To j  j š ě ho ší, n ţ kdyţ v l j do ml d j h lidí, kdyţ spolíh š n  

 o, ţ  někdo uţ j  v   kov m s  vu, ţ  … 

Radim: To uţ moţn   ni n ní vě  MLM,  o uţ s  dos  v m  spíš do s     gií osobního p od j ,  o j  p o-

myšl n  j k funguj . A   n MLM j  ně o,  o n musí bý  vidě . Kdyţ z  V m  přijd  p od j  ,   k  ni n vidí-

  , ţ   o j  mul il v l do  hvíl , kdyţ v m ř kn , ţ  bys   s    ky mohli s    dis  ibu o y,   k vy vl s ně  ni 

n ví  , ţ   o j  mul il v l. T kţ  mě spíš   k n p dlo,  by hom mul il v lu n přisuzov li něk     n g  iv , 

k     k  omu vl s ně n p  ří,  o j  spíš  ěm  souvislos m  s    hnik mi osobního p od j .  

Jarka: To j  spíš o  om, ţ   o někdo h zí do j dnoho py l .  

R dim: To j   si kdyţ  o  y lidi n  ozsliší, ţ  n ví,  o  o j .P  vě MLM j  vl sn ě způsob o g niz   , k   ý 

můţ  u či ě bý  vyuţi  k v lmi dob očinným úč lům. 

Kalvi: Podl  mě vyuţív jí j nom   n osobní p od j n    dy  ydl n  y? J  n zn m ţ dný jiný fo my 

David: J š ě onlin  n ? 

Kalvi: N  uším 

Karolína: Zn m    dy něj ký konk   ní příkl d mul il v lu? N bo konk   ní h po duk ů? 

David: Partners. 

Společně: Avon   dy p dl  uším, O ifl m , Amw y, H  b lif  kl si ky vši hni př s H  b lif ,   j hovis i 

u či ě 

Zbyněk: K ţdop dně  y knihy, s  ěm  js m s    d    ky s  k l. Ako    si   ď n vzpom nu n  n z v.  

David: Ty knihy  o j  podomní p od j? 

Zbyněk: To s  odv zou lidi do s   ů, n b  ou s  lidi do  m  iky,   m s  p oškolí    hodí po dom  h   p o-

d v jí něj ký  i uly. 

Radim: A oni získ v jí d lší p od j  ? 

David: To si myslím, ţ  n  

Radim: To si myslím, ţ  by měl mí  

Moja: J  si myslím, ţ  jo 

Jarka: To j  p  vě o    duplik  i, kdyţ   n člověk děl   o s  jný. A získ v  lidi   učí j   o s  jný. T kţ   o j  

princip multilevelu. 

Moja: To j  ţ  j dno l  o p   uj š   d uhý l  o m š  ým, k   ýmu v líš   n bí  š j  n  d lší l  o. 

Moderátor: No     ď jd    d  o  o, j s li n   omhl  j  ně o šp  n ho? 

Moja: No   kţ , oni p od v jí kníţky Am  ič nům, ţ  jo –   ď jd  o  o, j s li jsou  y kníţky dob ý,  o j  

p vní o  zk . A po om, kd    d  b  ou  y p níz ,  y odměny. Kdyţ dos  v š p o  n   z  ě h lidí pod   bou? 

Je to tak? 

David: T k  o j  myslim, n ? Ţ  m š pod s bou lidi   oni p od v j. Ty m š z toho procenta. 

Radim: K ţd     ú ov ň m  něj k  p o  n o. J  kdyţ m m 20 p o  n , d lší n d  mnou m  d lší h 10,   n 

n d ním d lší h 5 z    m  p od n  kníţky. Čili  omu n hoř  s   o kumuluj .  

Moja: A p k, kdyţ s  s  n    d , ţ  někdo n dok ţ   y kníţky p od v   v  ý  m  i  ? T k  o j  p k j k? 

David: Nij k, p os ě n vyděl š.  

Radim: To z l ţí n   om sys  mu, ţ  jo. T o   i ky v čis ým mul il v lu by  o vl s ně n mělo v di , p os ě 

n vyděl . Pokud   m jsou  l  něj ký m nipul  ivní    hniky, k     mě budou  l či , ţ  m m mí   ě h 

400 bodů z  měsí  . 

Zbyněk: No j  č  l příběh něj kýho člověk , n vím j k př sně  o bylo,  l  myslím, ţ  kdyţ n p od li,  o 

měli,   k j  p os ě vykopnou   pošlou domů 

Moja: A  y lidi n   om něj k     ěj? 

Zbyněk: T k  o uţ n vím. 

Radim: No, j s li měli něj kou vs upní inv s i i,   k s mozř jmě.  

Moja: Nevim jakoţ . J   i n umím ří  , j s li j   o dob ý n bo blbý, p o oţ  z  p vý n vím, j s li  j    kníţk  

dob     z  d uhý n vím, j s li   m n p oděl v jí p  vě  yhl  lidi, k   ým s   o n pod ří. 

Jana: S ohl d m n   o,  o vš  hno   dy z znělo,   k j k řík l p n R dim j   o o  om, ţ  jsm  n   ţ li n   u 

   hniku osobního p od j , k       n mul il v l děl  n g  ivním. Z  oho mýho pohl du. Tř b    n 

p in ip můţ  fungov   bl hod  ně, vš  hno j  j nom o  ě h lid  h.  

Marie: J ko v  vš m. To jsou  y šp  ný zkuš nos i no. T k j  č ho js m s  úč s nil ,   k  o bylo myslím n  

něj k  pojiš ění – jsm    m byli vši hni n z měs n ní,   kţ  k ţdý byl   d, ţ  m jí něj kou p   i   

oni z č li  ím, ţ    m musím  d   něj kou fin nční inv s i i do  oho,   ď j  j nom js m vzn sl  

o  zku kd  n   o j ko   n n změs n ný m  vzí  „No s p ní s   ozloučím ,     vid n ně n m  z j m.“ 

Smí h 

Jana: Ty vole no. 

Marie: Lidi m jí   kový šp  ný zkuš nos i,   k s  n   o dív jí šp  ně no.  

Karolína: V dn šní době j   o hl vně hodně p ofl kl  uţ. 



 

 

Marie: To j  f k , j kmil  z zní v   l fonu něj k  n bídk , k ţdý  o hn d  ípn ,  ni si n vysl  hn   o  o j . 

Jana: To j  př sně  o děl j, kdyţ  h ějí p  z n ov   něj ký p oduk ,   k uţ j n s  dív   n   o j kou   s ou 

k v m j    n p oduk  p  z n ov n j, ţ  jo. T kţ  kdyţ uţ V m  o z s hn    khl  blízko do V š ho 

souk omí, do V ší osobní zóny,   k uţ j n kvůli  omuhl  n m     v  zi k  omu člověku – jako nega-

 ivní přís up j ko „Co si mě dovoluj š vy ušov  ?“ „Co  y mi vol š domů?“ „J k  y jsi s  k  mně 

dos  l?“ 

Moja: No př sně 

Jarka: To j  př sně  om, ţ  jo. Vš  hno j   o o lid  h. T n p oduk  můţ  bý  dob  j,  l  j d n člověk  o 

p  z n uj    k o, d uh j dobř . 

Jana: To   ky,  l  hl vně i m di    j kým způsob m k  omu přis oupí  , j s li j  osloví   n  uli i, j s li si na 

 y lidi n jd      l fon   ď j k js   n šli   n   l fon, j s lii si vţdy ky sh něj…   ď j   o něj k j   n-

dom,  

Osobní vě , kdyţ pčis oupí   k p oduk u, k    j si s mi vyhl d      n bo js   ovlivněni něj kým ţ  jo. 

Vy js     n, kdo  ozhodn  p io i ně o  om, ţ  s  bud  ně o dí . 

Radim: N  d uhou s   nu n vím, j k vy,  l  j  js m n koupil vš lij ký h k  mů kvůli  omu, ţ  mě někdo 

oslovil   n sn ším osobní p od j, n sn ším  o, kdyţ mě někdo osloví   s  jně mě č s od č su někdo 

př k   , p k m m spous u k  mů zby  čný h. Al    dy p dlo, ţ   o n ní k multilevelu, ale na osob-

ním p od ji. To  ozhodnu í j    d  n   om do yčn m. Myslím si, ţ  lidi m jí v lmi m lou s hopnos  

s   ozhodnou . N š    l   odin  m  vys v č  R inbow,  oţ j  něj ký s   šný k  m z  80  isí  

Smí h 

Radim: Vys v č z  5  isí  v m uděl  úplně s  jnou sluţbu   s mozř jmě  o umí pod     k, ţ  j ko..  Měl  

 o   hýně, b bičk    d.     k  o vl s ně vyp d lo, ţ  něk  ří čl nov   odiny j k  ř b  j , jsou 

v něj k m smyslu šp  ní, ţ   u uţ snou vě  n  h ějí mí  dom . T k ji m m  dom    ky. Přid n  

hodno   nul ,  f k ivní   ky, duhy n n  h v … l  n m   o ni  spol čn ho s mul il v l m, j   o př s 

osobní p od j. 

Moderátor: Rozdíly m zi MLM   l   dl m? 

David: J  js m slyš l, ţ  hl vní  ozdíl j  v  om vs upním popl  ku. Ţ  d f   o z   o, ţ  vůb   můţ š z čí  

p od v   něčí p oduk . Coţ j …j ko  o? T k jim musíš d   p níz . To j  podl  mě hl vní  ozdíl 

z mýho pohl du. 

Karolína: A  y p níz  d v š j ko n   o? N  něj k  škol ní? 

David: No p os ě z   y p níz  dos  n š j koby p  vo někomu vyděl   p níz . Oni  ě p oškol j,  oţ j  mimo-

 hod m d lší vě , k     mě i i uj , ţ   ě   d  osloví   n člověk   j  z něj úplně  í ím, j k z něj k p  

   n uč n … 

Karolína: prezentace jako 

David: p os ě j  by h mu  h ěl j dnu fl knou .. l    k ř knu Děkuji, n shl d nou. J  p os ě n vím, p oč jsou 

  k n upřímní, j   o n sn ším, kdyţ  o lidi děl jí.  

Radim: Oni hodně pouţív jí ozn č ní úspěš ný ml dý muţ   úspěšn  ml d  d m  

David: Dyn mi ký ml dý muţ. 

… 

Jarka: J  s m byl  n  p  z n   i Skylin , j s li v m  o ně o řík . Dos  l  js m s    m oklikou, ţ  s m   m 

byl  vyl k n  n  v č ři si ně o posl  hnou ,   kţ  js m   m č k l , vši hni   m  l sk li, vši hni 

úspěšní,   k js m č k l  z   o   d   y p níz     o …něj k  knih . S     gi  j k ob l mu i    n l k   

lidi. Nic 

T kţ   ozdíl j    n vý ob k, j s li   m j , n bo n . Kdyţ   m j , j   o mul il v l. 

David: Dřív spol čnos i j ko j  Amw y     k n vyděl v li n   om, ţ  by lidi p od v li p oduk y,  l  75 

p o  n  příjmů šlo z  oho, ţ  p od v ly  y kníţky     d čk ..  n šlo   m o   n p oduk ,  l  ţ  získ -

v    d lší lidi, k  ří si kupujou  y v š  knihy,  by byli l pší, 

Radim: Tohl   omu mul il v lu n musí bý  vl s ní, ţ  o. J   ř b  n m m zkuš nos  s Avonem, ale co jsem 

z sl  hl ,   k j   o úplně o něč m jin m, ţ  si  o něj k holky p od v jí m zi s bou. 

Kalvi: No  o V s musím op  vi , i j  js m byl j dnou z k zník m. N  s ř dní  o f č lo, js m kupov l n  

V no  . 

Smí h 

Zbyněk: Konk   ně   n Avon,  o j   si j din j mul il v l,  o zn m,  o n  mě n působí n g  ivně. Člověk si 

n   om op  vdu můţ  vyděl  , n ní   m sn d ţ dn  poč   ční inv s i  , u n s  o děl  s s ř ni   n  m   řsk , 

p o oţ  n můţ   hodi  n  plný uv z k,   k si někdy do  l  slušně vyděl , ikdyţ  o děl  j n n  v sni i 

Moja: To mě  ř b   ni n n p dlo, ţ  Avon j  MLM 

Jana: V  omhl  m  f k  dob ou im g , ţ  děl jí  y n d    n    kovinu,   d  p o i   kovině 

Smí h 

Moderátor: Čím si   dy myslí  , ţ   o j ? 



 

 

Zbyněk: J   o    im g    vys upov ní lidí, myslím. N n bí  jí j   g  sivně,  l  lidi do  oho jdou dobrovol-

ně.¨ 

R dim: No dobř ,  l  podl  mě j   o n op k. Někdo m  s     gii obl fnou  lidi   vyuţij  k tomu techniku 

muli l v lu, někdo m  s     gii bý  slušný, so i lně zodpovědný     ky k  omu vyuţij     hniky mul il v lu, 

  kţ    n mlm z   o  si n můţ  

David: No n můţ ,  l  j   o    li  , ţ   o lidi z měňujou 

Radim: No j sně, z pohl du běţn ho člověk  j   o  o  ţ.  

Lenka: J  by h   ky ř kl  j š ě, ţ  j   o o    kv li ě p oduk u   o      ně. Kdyţ mi někdo nu í h n  , k   ý 

m  hodn u pě is ovky    h ějí z  něj 25  isí ,   k pokud m m vš  h 5 poho m dě,   k mi  si dojd , ţ   o n ní 

ok. Z  ím o u  oho Avonu mi přijdou   ny i kv li   vý obku v pohodě. 

Jana: Ry hloob   k  

Radim: No  o j  z s  o    s     gii, kdyţ budu mí  h n   z  500   budu ho  h í  p od   z  25  isí ,   k  si 

n jdu děl     l vizní   kl mu. Musím voli  osobní p od j   v     hvíli moţn  vyuţiju i   n mlm,  l  j   o 

p os ě o  ě h z mě   h  oho p od j  . P o oţ  jin k by  o  si n p od l, n ţ ţ  někoho m nipul  ivně uk   .  

Jana: J k   n MLM vůb   z č l..j k  o bylo n   om poč  ku..v Č  h  h..vši hni  h ěli podnik  , vši hni 

 h ěli boh  nou , n j dnou h ozně vš  hno   vidin   y hl ho zisku, podnik   l  j ko n  z p dě,   k m jí lidi 

po i , ţ  s  n   o n b lilo spous u lidí, k  ří př sně měli vidiny  oho ok mţi ýho zisku  

Radim: T k    s     gi  s m přišl  uţ v    podobě z  z h  ničí 

…..Jana: No..viděl  js m něj ký filmy, j k  o   m j . Ty m sy. M g  p   y. M g  vymýv  ny. To j  psy ho. 

Moja: A  ř b    kový  i dok oři,  o j    ky mul il v l? 

Jana: No  o by  ţ v   hvíli, kdyby s  s  li  ěm  n bo čím  

Radim: v ok mţiku kdyby z čli svoj  p  i n y př mlouv  ,  by z čli sh ně  d lší 

David: J  s m s  jim   hdy ups l, p o oţ  s m byl ml d j   blb j, s m si   z s  n   svobodn  vůl ,  l  n  

d uh  s   ně j  člověk ovlivni  lný   čím j  ml dší,  ím ovlivni  lnější 

Radim:   čím s   ší,  ím j š ě ví  ovlivni  lnější 

David: My jsm  j š ě v   m i n š ho s udi    l  ivně odolní,  l  jsou lidi n  k   ý  o f k  s   šně působí,   n 

mul il vl, p o oţ  j   o  g  sivní 

Jana:   n myslíš si, ţ  s n s up m in   n  u, díky uţ si sou vši hni s hopný vyhl d   info m   ,  o bud  

upadat?  

David: n , p  vě n op k si myslim 

Jana: k ţdý j  s hpný si n jí   o po ř buj     y hl  uspokoji  po ř bu   uţ n bud  mí   u   nd n i 

David: j  myslím, ţ   o bud  podobný j k s  so i lním  sí ěm , sou si   h ozně popul  ní, lidi s  pom lu 

budou vracet k osobnímu j dn ní 

byl  o h ozn j boom,  l  pos upně lidi zjis ili, ţ   o n ní z s   k dob ý   uţ   m n    ví  olik č su. Ţ    n 

mulitlevl bude podobnej, p o oţ  člověk  př svědčíš mnoh m líp osobně n ţ př s něj k j b nn  . 

Lenka: j  js m p  vě z ţil  si u  i, kdy přišli s h n  m domů   my  h ěli p   dní n   ozmyšl nou, ţ  s  

podív m  n  j ji h in   n  ov  s   nky   oni n m ř kli, ţ  n   ě h in   n  ový h s   nk  h  o bud  s    o 

15000 ví .  

Kalvi: j  si p  vě myslim, ţ  s  im  ozvoj m in   n  u budou up d    y n   i ký fo my, kdyţ si j  k ţd j 

s hopn j  o hn d vyhl d  . Kdyţ  ř b  přijdou z něj k  spol čnos i    y si j ji h jm no vyhl d š     m bud  

spous       nzí, ţ  byli n   ič í n bo n ko  k ní j dn ní,   k s nim   y lidi po om n budou d l j dn  . Moţn  

 ohl  bud  úp d k,  l  n    lkově  oho mul il vlu 

Jana: Ţ  s   o j k kdyby vyfil  uj   no  o si myslim, ţ  budou děl   spíš  y novější g n     ,  l  můj      by 

si takhle nic nevyhledal,  

Sceptic: p  věţ   ím ví   s  budou sous ř di  n  skupiny obyv   l u k   ý h n  p vní pohl d vid í  , ţ   h ějí 

n jí , kupov    o n jl vněji,  ím ví  s  budou sous ř ďov   n   y m ně   zis  n ní   bud   oho poř d dos  

Zbyněk: To js m  h ěl z ovn  čí  , ţ   ím ví   z l ţí n  so i lní v s vě, pos  v ní   in  lig n i člověk , 

p o oţ   ihl  lidi n   ohl  sk k    si poř d,   k něj k 

Moderátor: Myslí   si, ţ  by js   byl , s ohl d m n   o,  o js   pops l , s hopn  / o ho n  dn s koupi  něja-

ký p oduk   ou o   s ou? 

Sceptic: z l ţí n    nov    l  i,  l  k omě m ho oblíb n ho k  mu od o ifl m   si n  

Moderátor:.Co by měli p od j i děl   jin k?  

Moja:  o j  n  s   šně dlouhou dobu, kdyby   d př s  li s  ěmi  g  sivními    hnik mi   z č li  o děl   dobř , 

  k j   o n  s   šně dlouhou dobu 

Kalvi: mě  o přijd  s   šně n důs ojný, j k z  mnou přijd  18 kluk s  z mědělkou   řík  mi j k si m m spoři  

n  dů hod, z s  omu   k n o ozumim,  l  kdyţ z  mnou přijd  ko  k ní člověk, 40, 50 l  ,  o uţ m  něj ký 

zkuš nos i,   k mu věřim ví , n ţ kdyţ  o j  něj k j  u  k,  o dos  l z  dv   ýdny     ifik   

Andrea: Jde o to jestli mu je 18? 

Kalvi: n jd , kdyby s udov l fin n   n bo  omu něj k  ozumněl   on  omu n  ozumí 

Moja:  o j   si  o  o řík l  J n , ţ   ni  omu p oduk u n  ozumí 



 

 

Sceptic: j  p  vě n op k, kdyţ vidim někoho s   šího, kdo  o děl ,   k si ř knu,  o s   i s  lo, ţ  si skončil 

  khl , j  mi  oho člověk   ţ lí o 

David:  o j  budu z s upov    u př dsudkovou čís  n  od , kdyţ z  mnou přijd  18 kluk, k   ýmu uplně ne-

p dn  obl k   poučuj  mě o fin nční odpovědnos i,   k s  ho z p  m, j k m  v lký k p sný 

Jana: uţ jd  j n o  o, j k s  p  z n uj , můţ  mu bý  18   vyp d  n  25, p o oţ  s  umí h zky oblí     p e-

z n ov  , j   o o  om  o si s hopný ří     j k s  p  z n uj š 

dě k  v 16 v 17 l    h sou s hopný vymysl     kov j p oduk    p od   ho, ţ  uţ po zby  k ţivo   šoupou 

noh m ,   n věk n ní úplně příčinou, spíš šlo o s b p  z n   i 

Kalvi: ok ale aby tomu fakt rozuměli 

Jana: v 18 můţ š bý  sh opn j pod   obs hl jší   kv li nější    k u lnější info m    n ţ v  40, j sně h  jou 

  m  oli  y zkuš nos i,  l  p io i ně jd  o  u s b p  z n   i n  o  o, kolik  i j  

Kalvi:  j   o b  l z hl disk    m oho fin nčni  ví, ţ  ví  budu věři  člověku, k   ýmu n ní 18   n ní z  z mě-

dělky 

Jarka: j  v  fin nčni  ví děl m 16 l  ,     ky s m s  šl  j dnou podiv   do  ě h p   n  s   m m i zkuš nos i, 

ţ  n po  dili kli n ům ko  k ně,   k s m šl  n  čum ndu z  oponu, j   o spíš o  om, j k   dy uţ bylo zmíně-

ný, j    m spous u ml díků   j dou   m n  m n ţ  s ví op  vdu, m  k  ingový koko iny   mul il vl z   íl.  o 

byla i jedna z  ě h p vní h p  z n   í   uk zov li  ěm kklukům   kdo vy  h     bý      dy o.     n ml dík 

ř kl, k   ýho j  z n l  dřív  z něč ho   z č l  o o děl     j    dy n  pos u m n ţ  sk m   ně o jsm  spolu 

ř šili, myslím úvě   

oni m jí  u psy hologii p od j  n uč nou slovo od slov    vš  ky f  z   by n l k li  oho člověk  popříp dě 

zblbnout.  

j dnou   m spous    ě h ml dý h lidí   děl j  o   dy im způsob m.   on i dneska je na tamtom stupni, ale 

finance nic moc ani  y ţivo ní zkuš nos i ni  mo  

Jana:  o j  smu ný 

Moja si  o   ky myslí¨ 

Kalvi: měli by s  sous ř di  n   o,  o člověk f k  po ř buj    n  p   jim dol  y do očí 

Jana: To s  n bízí o  zk , j s li  o n ní h ozně k   koz  ký z měs  v   lidi  o  omu n  ozumí, p o oţ  oni 

n bídnou šp  ně   n p oduk ,  očí p   hy,  l   y lidi s  p k s  nou m ji  l m šp  nýho p oduk u   šíří šp  n  

jm no   povědomí d l,   kţ  zby  k popul    si d v  pozo ,   kţ  j   o   kov  n g i vní spi  l  

Moja: bud   o fungov    ok   p k n , moţn  sou  y fi my   k uděl ný 

Radim:  o si n mylsim, ţ  z ovn  p   n  s m jí v úmyslu 

Jarka : J  si myslím, ţ  n    u či š  o j d o   p im  ní  íl j  dobř .. Al  zas je to o  ě h lidech. Spolupracova-

la jsem v    fi mě, k      o f k  děl  p o  y lidi. Al  jsou    í , k ří  o děl jí p o lidi   jiní k  ří j n p o zisk   

 ůs . 

Jana: A n ní  o souč s     s     gi ? Ţ    m m jí  yhl  i  yhl ? 

Jarka: No  l  p in ip mul il v lu j  o    duplik  i. On musí př d v    o,  o umí dobř    př d v   ěm svým 

lid m    h   od ni h do s mý. .. J   ř b  děl l  i v    v dou í funk i, kdy js m měl  pod s bou ví    ě h 

p od j ů   n  z ř  ku s  vši hni sn ţili,  l  po č s  js m zjis il , ţ  něk  ří n   o m jí   jiní n . 

Moderátor: Bud m  s hopni sh nou hl vní důvody n oblíb nso i MLM? 

David: J  m m hl vní dv  – j   o  g  sivní přís up p od j ů   n upřímnos  j ji h, kdy jim jd  o j ji h zisk a 

n  o n š  dob o. 

Moja: J  m m  si p obl m s  ím p oduk  m, ţ  oni s mi  omu podl  mě n v ří. 

Zbyněk: N j nom, ţ   omu n v ří,  l  oni hl vně p od v jí ně o,  o lidi n  h ějí. Kdyby s  p od v ly něja-

k  smyslupln  vý obky. Tř b , kdyby objíţděli mlík ří   p od v li mlíko,   k  omu budou lid  vs ří nější. 

David: N bo  ř b   o l ť k. 

Radim: J  by h ř kl p  vě – kdyţ  h     p od   k  m, k   ý j  k nič mu, zvol   osobní p od j. A  o j    dy 

  n n g  ivní příkl d, z  k   ý mul i l v l n můţ . On m   u n g  ivní im g  i kvůli  omu , ţ  lid  n  ozlišují 

 o j     o n ní mul il v l.  

Moderátor: A myslí   si, ţ   o   dy m  něj k  ř š ní? 

Radim: No,  l   o? Př    běţný člověk n po ř buj  vědě , ţ  ně o j  mlm, n bo n ní. To j  moţn    o   ic-

ký poj m, k   ý vz š l v  zn mos   ím, ţ  s  spojil s něčím n g  ivním. Al  vl s ně bojov   z  im g  mlm j  

skoro zby  čn . Osobní p od j j  ně o jin ho,   m u či ě jsou něj k  p of sní  so i   , k     by s   ím měly 

v lmi s  iózně z býv  . 

Lenka: J š ě mě n p dl       ičnos . 

Moderátor: Co by   dy p od j i měli děl   jin k,  by V s př svědčili, j k k  koupi,   k k  vs upu do MLM? 

Karolína: J  by h  o  ř b    d  zkusil , kdyby   m n byl vs upní popl   k. J n   k  u p   i zkusi ,  l  ne-

muset za to platit. 

Moja: J  by h  o  si zkusil , kdyby mě oslovil někdo blízký, komu všřím. Tř b  s g   n bo   k.Zk   k  kdo 

m  vš  h 5 poh om dě   komu věřím. 



 

 

David: No p o mě jsou  o dv  důvody – Kdyby h n měl p níz    kdyby   m byl dob ý p oduk , k    mu 

věřím – ţ  by h s  n s yděl spoji  svoj  jm no s  ím, ţ  ho p od v m. 

Sceptic: V m m příp dě, ţ  by  o byl  vě , k     by jind  n byl . Tř b  něj ký dovoz, j  n vím, ně o,  o s  

tady na pulty nedostane. 

Lenka: J  souhl sím s D vid m. Nikdy by h n šl  děl   do fi my, kd   o, ţ   o děl jí (p od v jí), n ní smys-

lupln . Tř b  jsm  s  b vili s Radimem – „nikdy by h n šl  děl   m   k ingov ho ř di  l  j hovis ům, p o-

 oţ  zk   k  n věřím  omu p oduku u. T čk .“ 

Jana: Př sně. K  m . 

Zodpovězení dotazů, ukončení, poděkování, rozloučení. 
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