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1. Uvod

Firma, kterou jsem si pro tuto praci vybrala je existujici obchodni organizace Saiko

International s. r. 0. — projekt ,,ROSSI*.

Spole¢nost Saiko International s. 1. 0. je spole¢nosti network marketingu.

Network marketing je moderni a uéinny zptusob obchodovani, fungujici ve svété jiz
nejméné 50 let, kterému se podle tdajii Svétové federace primého prodeje (dale jen
WFDSA na internetové adrese www.wfdsa.org) vénuje vice nez 62 milioni osob ve
vétsiné zemi svéta a jeho ro¢ni obrat je vice nez 114 miliard americkych dolart

(viz. Graf 1 a Graf 2 na str. 19, 20).

Pocet distributorii v pfimém prodeji a network marketingu v CR vr. 2007 doséhl
ptiblizné 218.000 osob a objem obchodii €inil 326 milionl americkych dolarii (oficialni

statistiky WFDSA na internetové adrese http://www.wfdsa.org/). Jsou zde zahrnuty

nejen obchodni spolecnosti organizované v Evropském sdruzeni piimého prodeje
(FEDSA) a v Asociaci ptimého prodeje (AOP), ale i dalsi desitky spolecnosti, které

nejsou organizovany v AOP (Ceskd asociaci sdruzujici 8 spole¢nosti).

Poéty osob i obraty ve svété, v Evropé i v Ceské republice se kazdym rokem vyznamné
zvySuji. Diky kazdodenni aktivité milionti distributorii se kazdy den navySuji pocty

novych ¢lenti a obchodni obraty.

Cilem prace je pochopit silu a vyznam fungovani network marketingu. Jeho vyhody

oproti klasickym zptisobiim prodeje.

Cilem mé bakalarské prace je analyza vybrané spole¢nosti, kterou je Saiko International
s. . 0. Konkrétn¢ zhodnoceni network marketingu a funkcnost celého systému, ktery je

zakladem pro efektivné se vyvijejici spolecnost.



2. Literarni reSersSe

2.1. Network marketing

Pro systém network marketing (zkratka NWM) se uZiva také oznaGeni dle Stépka
(2006) sitovy marketing, multi level marketing (zkratka MLM), viceuroviiovy prodej
nebo pfimy sitovy prodej (BuneSova, predndsky ze Zaklady marketingu, 2008).

Failla (1994) uziva oznaceni strukturni prodej. Spojeni ,,strukturni prodej* lze rozd¢lit
na PRODEJ a STRUKTURU.

Prodejem oznacujeme zpravidla pohyb vyrobku od vyrobce ke spotiebiteli nebo sluzbu
poskytovanou provozovatelem zakaznikovi. Struktura se vztahuje na systém

odménovani téch, ktefi se o béh prodeje staraji.

Dle Tomana (1996) je network marketing zpisob, jak spravné zbozi za spravnou cenu

spravné nabidnout spravnému zakaznikovi ve spravny ¢as a na spravném miste.

Jedna se o tvorbu obchodni a spotiebitelské sité, jejimz prostfednictvim konkrétni firma
nabizi své produkty PRIMOU CESTOU.

Saiko (2001), ptimou cestu doplnila BuneSova (ptfednasky ze Zaklady marketingu,
2008)

Cilem je vyrazné zkraceni distribucniho fetézce. Vyrobce ¢i dodavatel vytvari
podminky pro samostatné podnikani nezavislych prodejct (distributorti). Ti vytvaieji
prodejni sit’, kterd je ucinnéjsi a levnéjsi nez klasicky distribucni fetézec velkoskladi,
velkoobchodd, maloobchodii + reklama. NWM je systém, ktery zamezuje plytvani.
USetiené penize se rozdeli mezi zékazniky, prodejce a organizatory.

Stépka (2006)



Prosttednictvim NWM mtiZe na trh proniknout firma, ktera ma vyjimecny produkt, ale
nema dostatek penéz proniknout na trh klasickou cestou. Strukturni prodej nabizi
kazdému vyndlezci a vyrobci legélni a predevSim efektivni moznost, jak uvést na trh
svij vlastni vyrobek, aniz by musel do prodeje investovat miliony korun nebo byl
dokonce nucen postoupit sviij vyrobek tieti osobé.

Stépka (2006)

Schéma 1: Rozdil mezi klasickym prodejem a network marketingem

vyrobce vyrobce
velkoobchod
maloobchod
|
zakaznik zakaznik
Toman (1996)

Dle Failla (1994) existuji pouze tii zptisoby pohybu vyrobk:

1) MALOOBCHOD

2) PRIMY PRODEJ

3) STRUKTURNI PRODEJ

Jako ¢&tvrty byva mnohdy uvadén ZASILKOVY PRODEJ. RovnéZ muiZe byt

strukturnim prodejem, ale zpravidla je zafazen do kategorie pfimého prodeje.

Dale podle Failla (1994) existuje n¢kolik znakt, které odliSuji strukturni prodej od
maloobchodniho a pfimého prodeje:

+» Nejdulezitéjsim je to, ze obchod sice provozuje kazdy sam pro sebe, ale sam

v ném neni. NejcastéjSim nepochopenim strukturniho prodeje je predstava, ze

¢lovek pracujici v maloobchodé, chee-li se stat ispéSnym musi prodavat.



«» Dulezité je ptizplsobit prodej prirozenému vyvoji vystavby organizace. Slovo
,»prodej vyvolava asi u 95 % populace odpor. Ve strukturnim prodeji nemusite
vyrobky v tomto slova smyslu prodavat. Nicmén¢, vyrobky musi byt v pohybu.

% Dalsim znakem, je podporovani novych obchodnikd. U ptimého prodeje a také
u nekterych strukturnich prodeji je tato ¢innost oznacovana jako najem c¢i

nabor.

Dle Pack (1997) je dulezité prislovi:
MLM je obchod, kde jsou diilezité vztahy!
MLM je obchod, kde jsou diilezita usta!

MLM je obchod, kde hraje vyznamnou roli nadSeni!

Definice marketingu

Dle Kotler, Armstrong (2004) se mnozi lidé se domnivaji, Ze marketing je pouze véda o
prodejnich technikéch ¢i o reklamé. A neni se cemu divit — kazdym dnem jsme doslova
zahlcovani televiznimi reklamami, novinovymi inzeraty ¢i kampanémi v ramci podpory
prodeje, obchodnimi telefonaty ¢i prezentacemi na internetu. Prodej ¢i reklama — to jsou

pouze vrcholky ledovce. Ackoliv jsou velmi dilezité, pfedstavuji pouze dvé z mnoha

vvvvvv

A dale autofi uvadéji ze, dnes je tfeba marketingem rozumét nikoliv pouze néstroje,
které jsou ve smyslu jiz zastaralého pojeti pouzivany jen k uskutecnéni prodeje

- pfesvedcit a prodat, ale ve smyslu novém se snazi o uspokojeni potieb zakaznikd.

Dokaze-li marketingovy specialista dobie porozumét potfebam zékaznika, vyvine-li
vyrobky, které ptinasSeji zdkaznikim novou hodnotu za piiznivou cenu, u¢inné je
distribuuje a podporuje jejich prodej, pak se tyto vyrobky snadno prodavaji. Prodej a
reklama jsou tudiz pouhou soucésti rozsdhlejsiho marketingového mixu, souboru
marketingovych nastroji, které pisobi spole¢né, aby ovliviiovaly ptislusny trh.

Kotler, Armstrong (2004), Kotler (1992)



Marketing definujeme jako spolecensky a manazersky proces, jehoz prostiednictvim
uspokojuji jednotlivci 1 skupiny své potieby a piani v procesu vyroby a smény vyrobku
¢1 jinych hodnot.

Kotler, Armstrong (2004)

Podle Bremnera (1994) je v network marketingu velmi dulezitd: motivace, ambice,

touha, elan, potieba, inspirace, zajem, ptani, impuls, pohnutka, podnét, popud, divod,

vvvvvv

2.2. Historie network marketingu

Dle Stépka (2004) se prvni zminky o network marketingu uvadi v souvislosti
s americkou firmou California Vitamins na zacatku roku 1940. AvSak prvni pouzivani
principu network marketing bylo objeveno ve 20. letech minulého stoleti. Kdo piisel na

myslenku vicestuptiového zhodnocovani produktu jako prvni, se jiz nedozvime.

Dale Stépka uvadi, Ze zacatkem 20. let byl v USA zakazan prodej a vyroba alkoholu.
Gangsteii zacali premyslet, jak pfes hranice do USA propaSovat co nejvice alkoholu.
Pak jednoho z nich napadla genidlni mySlenka — zac¢al odméiovat paseraky nejen podle
mnozstvi propaSovaného alkoholu, ale 1 za zataZzeni jeho komplici do tohoto
,»obchodu®. Za n¢kolik let se ukazalo, ze se prodava vice alkoholu nez pred zakazem.
Diky tomuto zpusobu byl vynalezen chytry a spolehlivy systém prodeje. Systém, ktery

slavi celosvétovy uspéch a neustéle roste.

V roce 1940 zacala prodavat potravinové dopliiky firma California Vitamins, ktera jako
prvni uvedla do praxe princip network marketing. Na americkém trhu jiz v té dob¢
existovala fada spolecnosti, které pouzivaly ptimy prodej. Firma California Vitamins
umoznila svym distributoriim, aby mohli do obchodu pfivést dal§i zdjemce a tzv.
sponzorstvi a odménovala bonusem distributory za praci téchto nové ptrivedenych lidi.

Tim se vytvoftila nezavisla organizace distributord, ktera v podstat¢ sama organizovala



a trénovala svoje prodejni schopnosti. Kazda osoba méla ptilezitost vybudovat si svoji
vlastni prodejni organizaci s vyuzitim ptipravki a bonust Californa Vitamins.

Dva nejlepsi distributofi této firmy pochopili moznosti syst¢tmu MLM a v roce 1959
zalozili vlastni firmu Amway Corporation.

Toman (1996)

2.3. Zneuziti principu NWM

Zneuzitim principu NWM vznikaji tzv. pyramidy ¢i letadla. Pyramidy a letadla jsou
financovany pouze ze vstupnich poplatki a pocitaji s exponencidlnim ristem. Penize
vyd¢lavaji pfedev§im ti nahotfe a tak ¢im déle letadlo nebo pyramida funguje, tim je
téz81 vydelat pro ty v nejspodnéjSich linii. Naopak u MLM je jedno, kdy vstoupite a u
provétené spolecnosti je to naopak snazsi.

Stépka (2006)

Dale Stépka uvadi, 7e pyramida a letadlo je tedy dlouhodobé& neudrZitelny a podvodny
model. Kazdy nové prichozi ¢len zaplati urcity vstupni poplatek, za ktery bud’ nic
nedostane nebo produkt, ktery ani zdaleka nema hodnotu vstupni sumy. Zaroven kazdy
¢len ma Sanci ptivést n€koho dalsiho, z jehoz vstupniho poplatku nebo zjeho koupé

ptedrazeného zbozi dostane urcitou provizi.

Schéma 2: Pyramida versus MLM

Pyramida MLM

Failla (1994)



Malokdo si uvédomi fakt, ze pyramidovy zpusob fizeni lidi je jediny mozny
a spravedlivy zpusob jak organizovat podnik, politickou skupinu ¢i armadu — vSe je
pyramida.

Saiko (2001)

Saiko uvadi, ze kazdy podnik ma svého majitele a ten urcuje od €ela podniku — do Spice
pyramidy - feditele.

Kazdy teditel ma k dispozici své vedeni — feditele provozil, tém podléhaji naméstci,
ktefi tidi vedouci provozu. Kazdy provoz ma své mistry a ti zase skupinu partaka
a na spodni hrané pyramidy jsou vzdy délnici — zaméstnanci.

Jinym ptikladem je armada, i ona mé svou Spic pyramidy v ministerstvu obrany, jemuz
podléha §tab - jemu veleni jednotlivych armad, vojenskych utvari a dale pak nizsich
a niz8ich slozek armady. Na spodni hran¢ pyramidy pak jsou fadovi vojaci, kteii uz
nemaji komu velet a ti jen slepé plni rozkazy podobné jako v prvnim piipadé
u zaméstnancl. Vrcholem jedné z nejvétSich pyramid je papez, ktery stoji v Cele cirkve

i on ma své kardinaly, knéze atd.

A autor se dale pfiklani k myslence, Ze vSechny zndmé obchodni systémy jsou fizeny
stejnym zpiisobem. Naskytd se vSak otdzka, mize byt kazdy v dneSnim zaméstnani,
armade ¢i cirkvi na Spici pyramidy? Ne, ne.
Pouze v network marketingu je skutecné kazdy striijcem svého Stésti a pfesto ze se
teprve sam stava zakoupenim licence (franc¢izy) MLM majitelem své vlastni firmy je
zarovenl jejim feditelem a persondlnim naméstkem. Kazdy si utvaii svou vlastni
pyramidu a to smérem od spodu nahoru. Kazdy se u¢i byt zodpovédny za velikost
a kvalitu svého podnikani. Tento zpiisob tvorby a fizeni sité ma dvé zasadni vyhody:
1. Kazda takto utvorend skupina je soucasti néci jiné struktury a ta ma velky zéjem
(sponzor) aby struktura byla co nejvétsi, nejkvalitnéjSi a nejziskovéjsi. Kazdy
aktivni sponzor se tak stdvd mentorem a kaucem novych zdjemcl o toto

podnikani — kazdy ma svého ucitele.



Vsimli jste si, ze v klasickém podnikani to takto nefunguje? V klasickém obchodé

a podnikani je naopak preferovana potieba vyniknout a zlikvidovat konkurenci.

NS 24

prosperujici obchodni skupinu, nez lidé, ktefi jsou v obchod¢ jiz nékolik let.
Kazdy ma vzdy v danou chvili stejné moznosti a je jen na ném v jaké mife je
vyuzije. Je tedy bézné, ze novi aktivni lidé vydélavaji mnohem a mnohem vice
nez pasivni ,stafi* distributofi. Toto umi pouze spravedlivé odménovani

systtmu MLM.

Je ted’ na kazdém clovéku zda chce byt pouze soucasti né¢i pyramidy nebo zda chce

pomoci MLM vytvétet svou vlastni obchodni pyramidu — spotiebitelskou sit’.

Saiko (2001)

24.

Vyhody NWM

Dle Stépka (2006) z network marketingu plynou uréité vyhody jak pro firmu, ktera

NWM organizuje, tak pro distributory, kteti se NWM ucastni a samoziejmé zde plynou

vyhody i zékaznikim. Podminkou je dodrzovani zakladnich pravidel.

Vyhody pro distributory:

X/
o

X/
L X4

Moznost nakupovat vyrobky pro sebe a svoji rodinu za niz§i — velkoobchodni
ceny. To mize vyuzit kazdy, komu se vyrobky osvéd¢i a chce je pouzivat
Castéji.

Moznost vytvaret sit’ — vyskolit dalsi distributory a ziskat urcité procento zisku
z trzeb realizovanych jimi a jejich dalS$imi distributory. Timto zplisobem je
mozné vytvorit tzv. ,firmu ve firmé* — samostatné fungujici skupinu
distributorti. Velmi stabilni a trvaly zdroj pfijmi s pomérné neomezenou
moznosti ristu.

Moznost vyrobky dale prodavat a vytvofit si sit’ zdkaznikt, tedy zdroj vedlejSiho
pfijmu. A to bez jakychkoliv investic potfebnych na nakup zbozi. Jednoduse

shromazdi zévazné objednavky od svych zakazniki a pfipravky nakoupi.



Odmeéna je ptimo zavisla na vlastni vykonnosti a tuto ¢innost je mnohdy mozno
provozovat jako vedlejsi pracovni ¢innost.

% Neinvestovani obrovskych castek do reklamy. Reklamu obstaravaji spokojeni
zakaznici formou Ustniho doporuceni. Proto mohou vyrobci investovat vice

penéz do vyzkumu a vyvoje vyrobki.

Vyhody pro potéadajici firmu:

% Vysoka stabilita s trvalym ristem do budoucna.

¢ Moznost zavadét nové vyrobky na trh do jiz fungujici sité.

* PInad kontrola nad uzitnymi vlastnostmi a kvalitou vyrobkll (vétSina firem
pusobicich v NWM si své vyrobky sama vyviji, vyrdbi a distribuuje. To jim
umozni poskytovat velmi pfitazlivé zaruéni podminky a v pfipadé
nespokojenosti zdkaznika moznost zbozi vratit bez financnich ztrat.

Distributofi, kteti vytvareji NWM sit¢ musi byt pro uspéch s mateiskou firmou partnefi.

Vyhody pro zékaznika:

¢ Osobni kontakt se znamou osobou prodejce.

+ Poradenstvi a servis v celém procesu nabidky a prodeje.

% Dikladné seznameni s vyrobkem nebo sluzbou, jeho vSestranné piedvedeni a
vyzkouseni.

¢ Dodéani vyrobku az do domécnosti nebo dohodnutého mista, staly kontakt
s dodavatelem a poskytovani aktudlnich informaci o nabidce a novinkach.

Saiko (2001)

BuneSova neshledava v ptedchozich bodech vyhody pro tento systém, ale naopak

postrada systém vyhledavani zakaznika.

10



2.5. Nevyhody NWM

Nevyhody NWM plynou ze dvou zakladnich pticin:
1. Neetické chovani Cleni sit¢ NWM
2. Nedostatecnd vzd¢lanost vefejnosti v problematice NWM, kvuli které
dochazi k zaméné nasledku za piicinu.
NWM je velmi u¢innd obchodni metoda, kterd k zneuzivani velmi svadi. Jednim
z nejvetSich problémd je predrazeni produktu.

Stépka (2006)

2.6. Jak se pozna nezakonny systém

Zakony v Ceské republice nejsou v problematice NWM dostatené. Rozlisujeme mezi
nezakonnym a neetickym NWM systémem. Etiku porusuje napft. pfedrazeni vyrobku a
tim de facto Sizeni konecného spotiebitele. Nezdkonny systém spoc¢iva v chybném toku
penéz v ramci NWM. Zde jsou piijmy NWM spolecnosti vytvareny uméle pouze ze
vstupnich poplatkti novych ¢lent. Tyto spolecnosti nemaji zadné produkty ani sluzby.
Neni zde vytvoiena pro konecného zakaznika zadna hodnota.

Stépka (2006)

2.7. Vypocet odmén v systému NWM

Marketingovy plan je zptisob, kterym se vypocitavda odmeéna distributora za praci
v NWM systému. Provize neboli odména za dosazeny vykon se rozdéluje v takovém
poméru, v jakém kdo k vytvofeni tohoto obratu pfispél. Jedna se tedy o systém 100%
spravedlivy.

Existuji dva zékladni systémy pierozdélovani penéz mezi distributory:
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1. KLASICKY - vznikl v po¢atcich NWM a jeho struktura je nejjednodussi a
nejefektivnéjsi. Spociva v tom, ze za kazdé prodejni obdobi se sectou
prodeje v sitich a podle algoritmu vypoctu odmén se zjisti odmény
jednotlivych distributorti. Body dosazené v tomto obdobi se vynuluji a dalsi
obdobi zacina od nuly.

2. NACITACI - je vieobecné oznadeni pro zikladni zmnoha raznych
modifikaci systému klasického. Podstata systému spociva vtom, Zze
dosazené body za prodejni obdobi se zapoctou i do nasledujicich obdobi.
Clovek, ktery vjednom mésici dosahl uréité bodové turovné, jiz na ni

zustava navzdy.

Mnoho z NWM firem, které maji produkty za cenu, ktera neodpovida jejich ucinku,
pouzivaji pravé nacitaci systém. Tyto firmy se skrze své distributory vyznacuji velmi
agresivnim chovanim. Distributofi se snazi nabizet ptfedrazené produkty v dobré vite, ze
diky nacitacimu systému dostanou jesté vEtsi a stabilni odmény.

Stépka (2006)

Nacitaci systémy se vyznacuji nizkou stabilitou sité a vysokym ,,odpadem* distributort.
Klasicky systém samoziejmé také miize své piipravky pifedrazovat, ale protoze
nezdiraziuje tolik ideu ,,snadného* zbohatnuti s jedine¢nym nacitacim systémem, ale
spiSe zbohatnuti vlastni usilovnou praci, negativni dopady nejsou tak velké jako
u nacitacich systémti. Pokud se déla klasicky MLM systém seri6zné, vyznacuje se
stabilitou sit¢ a nizkou fluktuaci novych ¢lenli a nizkou cenou vyrobkll nez u klasické
obchodni sité.

Saiko (2001)
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3. Metodika a hypotézy

Ve své praci jsem analyzovala network marketing ve vybraném podniku, kterym je
Saiko International s. r. 0. Posuzovala jsem a zhodnocovala jednotlivé vyhody network
marketingu oproti klasickému obchodu. V zavéru prace jsem doporucila navrh na

zlepSeni vyuziti network marketingu.

V teoretické Casti jsem se zejména zaméfila na definici network marketingu, historii
network marketingu, zneuziti principu NWM, vyhody a nevyhody network marketingu,

nezékonny systém a vypocet odmén v network marketingu.

V kapitole cislo 2 Literarni reSerSe jsem vyuzila teoretické poznatky Ceské
a zahrani¢ni literatury a dale jsem cCerpala informace z webovych stranek. V kapitole
¢islo 10 je seznam uvadénych autorii. Ziskané informace se tykaji analyzy network

marketingu.

V ptedlozené bakaladiské praci byla nejdiive provedena charakteristika vybraného
podniku a zafazeni organizace podle zavedenych typologii. Nésledovala analyza
network marketingu, zejména stézejnich produktli spolecnosti a organizace fizeni
lidskych zdroji. Z provedené analyzy network marketingu v podniku bylo provedeno

vyhodnoceni prace a nasledné doporuceny zmény.

Pti Setfeni ve spole¢nosti Saiko International s. r. 0. jsem kromé teoretickych poznatkt
vyuzila také podnikovych dokumenti, které mi poskytli pracovnici podniku.
Vychézela jsem také z konzultaci s generdlnim feditelem, marketingovym feditelem,

reklamnim feditelem a finan¢nim feditelem.
Pfi technickém zpracovani jsem pouzivala pfedevSim programy z baliku Microsoft

Office. Konkrétné pii zpracovani textu Word, pfi zpracovani grafi Excel. Bakalarska

prace byla zakon¢ena ptilohami.

13



4. Charakteristika firmy

Saiko International s.r.0. vznikla 4. 4. 2009. Pravni forma podnikani spolecnosti je tedy
spole€nost s ru¢enim omezenim. Firma je 100 % v soukromych rukéach. Vlastniky jsou
dvé fyzické osoby — jednatelé spolecnosti.

Pocet zaméstnancii firmy se pohybuje okolo deseti lidi. Spolecnost Saiko International

k distribuci vyuziva systému network marketingu.

Spole¢nost SAIKO INTERNATIONAL s. r. 0. a jeji PROJEKT ,,ROSSI* vznikly na
zakladé potieby Ceského trhu a v reakci na aktualni ekonomickou situaci, ktera se tyka
celosvétove financni krize a predev§im financni situace jednotlivych lidi a jejich rodin.

Nazev ,,ROSSI“ vychazi ze zkratek plného nazvu - rodinna spotiebitelska sit’. Pfinasi
mnoho vyhod a novych moznosti, které nekonkuruji zadné jiz zavedené firm¢ — naopak
1 pro n¢ jsou piinosem. NejvyznamnéjSimi odliSnosti jsou predevSim zaméfeni se
v nejvyssi mife na spokojenost koncového spotiebitele, Sifi nabidek a uceleny
vzdélavaci program rozvoje osobnosti, ktery mtize byt velmi piinosny pro jakéhokoliv

¢lena spotiebitelské sité, at’ uz v pracovnim ¢i osobnim Zivotg.

Jeden ze zékladnich pilifd projektu ,,ROSSI“ je jeho =zaméfeni na rodinu
a pratele. Toto zaméfeni prostupuje celou spolecnosti, po¢inaje marketingem a konce

spole¢nymi setkanimi, hrami, soutéZzemi a vylety.

Hlavnim cilem spolecnosti je organizovat a fidit rodinnou spotiebitelskou sit’. Touto
cestou pak zabezpecit dokonalou sluzbu zdkaznikim, ale i vyrobciim, vyhradnim

dodavateltim nebo poskytovateliim sluzeb.

Vyrobcim zabezpecuje takto organizovana spotiebitelskd sit’ odbyt jejich vyrobkl
a stabilitu obrati.
Zakaznikim piinadsi jedinecnou moznost dodavky kvalitniho zbozi za nizké ceny,

s dodavkou pfimo do domu a s dokonalym néslednym servisem. Aktivnim zékaznikiim
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— networkérliim pfinasi tato sit’ financni podily z ndkupl jejich pratel. Sortiment ve

spottebitelské siti je rtiznorody a fidi se potiebami zakazniki.

Firma Saiko International vymyslela a tidi projekt ROSSI, pomoci NWM. V teoretické
¢asti jsem se zminila ze NWM je tvorba obchodni a spotiebitelské sité, jejimz
prostfednictvim konkrétni firma nabizi své produkty. Zde je moment, ve kterém se
projekt ,,ROSSI* lisi. Saiko International — projekt ROSSI tvoii dobfe organizovanou
a informovanou distribu¢ni sit, kterou nabizi jak vyrobcim, tak zakaznikim
a nezaméiuje se POUZE na jednu firmu, s danym vyrobkem. Tento obchodni projekt
vyuziva ptrednosti klasického obchodu, network marketingu, francizinku
a internetového obchodu. Zikladem projektu je skutecnost, Ze nechce nikomu
konkurovat, ba naopak si klade za cil pomoci jak vyrobcim a obchodnikiim, tak

samoziejm¢ zakaznikam.

Zakaznici mohou prostfednictvim distribuéni sit€¢ vyuzivat: Multimarket, Slevovy

systém, Financni Ctyrlistek a E-shop partner.

Vyrobci mohou prostfednictvim distribuéni sit¢ dodavat své produkty a zvySovat tak
své obraty. Je-li vyrobek, ¢i poskytovana sluzba zafazena do multimarketu, nebo do
slevového systému, zavisi na mnozstvi slevy, kterou vyrobce nabizi resp. je ochoten

poskytnout.

&1]][

< A 1B

! ’I j vhl %
4 §
\$ WWW.SI rDSSI.CZ o

ol “";ﬁ

'}PS IO}‘C;? /

Zdroj: interni zdroj firmy

15



4.1. Zarazeni organizace podle zavedenych typologii

organizaci

Clovek, ktery podnika vNWM systému ve své osobé musi spojovat nékolik
podnikovych funkci, které u bézné firmy ptislusi riznym osobadm a riznym Utvarim.

Piedevsim:

- Je majitelem své firmy uvnitt mateiské NWM spolecnosti.

- Je vedoucim a soucasné i fadovym pracovnikem naborového a personalniho
utvaru své firmy a Gtvaru styku s vefejnosti, tj. naplituje obsah pojmu personalni
management.

- Je manaZerem své¢ firmy.

- Je skolitelem — pecuje o osobnostni rozvoj ¢lend.

- Je vedoucim i vykonnym pracovnikem utvaru public relations.

- Je vedoucim i vykonnym pracovnikem utvaru odbytu.

Vsechny vyse uvedené funkce se vzajemné prolinaji a doplnuji.
Organizace, kterd vyuzivd network marketing neni jednoduché typologicky

pfesné zaradit a analyzovat.
a) Zarazeni spoleCnosti Saiko International, s.r.o. podle velikosti

Spolecnost 1ze zaradit jako celek mezi velké organizace. I kdyz pocet pfimych
zaméstnancl je pouze 7, spolecnost disponuje rozsahlou siti ¢lenti (v této dobé
okolo 6 000 osob a to firma funguje 4 mésice). Z pohledu firmy, kterou si
distributofi buduji uvnitf matetfské spole¢nosti Saiko International, muizZe jit
o organizaci malou (Citajici n€kolik malo c¢lenll) az organizaci velkou (néktefi

distributofi Saiko International maji organizace s tisici ¢leny).
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b) Zarazeni podle kultury organizace

Kultura organizace, ¢ili podnikova (firemni) kultura je soustava hodnot, norem,
presvédceni, postoji a domnének, kterd mozna neni nikde vyslovné zformulovéana, ale

formuje zpiisob chovani a jednani lidi a zpisoby vykonavani prace.

Za zékladni faktory firemni kultury Ize povazovat divéru, nejistotu, moc a sdileni. To
jsou faktory, které zietelné vytvareji charakter vnitfniho prostiedi firmy.

Armstrong (2002)
Pro firemni kulturu spolecnosti Saiko International je charakteristickd diivéra a sdileni
spole¢nych strategickych vizi, hodnot a cilii a spolecné piemysleni vedeni (tj. majitel)

a Clenu site.

Prioritni je orientace na osobnosti rist jednotlivych Clent sité a postupné budovani

jejich pasivnich ptijmi.
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Schéma 3: Stavebni kamen

7 vd

Zdroj: Interni zdroj firmy
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5. Analyza network marketingu

Network marketing je moderni a uéinny zptusob obchodovani, fungujici ve svété jiz
nejméné 50 let, kterému se podle udajid WFDSA (www.wfdsa.org) vénuje vice nez 62
milionti osob ve vétSiné zemi svéta a jeho rocni obrat je vice nez 114 miliard

americkych dolart

Graf 1: Vyvoj globdlnich prodejit v piimém prodeji v letech 1998-2007

Global Direct Retail Sales
1998-2007
In Billions of U.S. Dollars

#HD $109. 15.1:;114.00
1m0 | Eﬁﬂgﬂ:aa.aﬁmzm

- _331.3#5'4"%2.25%73_5335'?

w0

0 -

0 -

199 1999 2000 2001 202 203 2004 0 2006 2007
Source: WEDSA

Zdroj:  Svétové  federace pifimého prodeje WFDSA (na internetové  adrese

http://www.wfdsa.org/)

Jak je patrné z grafu ptfimy prodej se v poslednich letech zvysuje, az na rok 2001 kdy
pokles na 78 miliard americkych dolarii. Posledni udaj je zroku 2007, ktery nam
ukazuje nardst globalnich prodeji v pfimém prodeji az na 114 miliard americkych

dolaru.
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Graf 2: Vyvoj poctu osob vénujici se primému prodeji v letech 1998-2007

Global Salesforce Size
1998-2007

In Millions of People

B2.F
cs E1.5

Ld.2

47, 4300

42,80

3c.an S0+

132 .60

Source: WHDSS

Zdroj:  Svétové  federace piimého prodeje WFDSA (na internetové  adrese

http://www.wfdsa.org/)

Z tohoto grafu vyplyva, Ze neustale ptibyva pocet lidi zabyvajici se pfimym prodejem
na rozdil od globalnich prodeji v pfimém prodeji, kde nastaly i mirné poklesy.
V1. 1998 se ptimému prodeji vénovalo 33,6 miliond lidi a vr. 2007 je pocet malem

dvojnasobny: dosahl 62,7 milionli osob vénujici se pfimému prodeji.

Spole¢nost Saiko International s. r. 0. a jeji projekt ,,ROSSI* vznikly na zakladé potteby
Ceského trhu a vreakci na aktudlni ekonomickou situaci, kterd se tykd celosvétové
finan¢ni krize a pfedevsim finan¢ni situace jednotlivych lidi a jejich rodin.

Nazev ,,ROSSI* vychazi ze zkratek plného nazvu - rodinna spotiebitelska sit’.

ROSSI nabizi produkty pomoci ¢tyf samostatnych oblasti projektu: multimarket,

slevovy systém, finanéni Ctyflistek, e-shop partner tyto utvéteji kompletni rodinny

20



servis. Pomoci utvofené distribuc¢ni sit¢ a podle pozadavkl clenti, nabizi firmam

a vyrobciim moznost vlozit do svého systému vyrobek nebo sluzbu.

Finan¢ni Ctyrlistek je nezavisly na firmach, které vstoupi do projektu. Firma zalozila
svou makléfskou spolecnost, kterd se zajimd pouze o financni projekty

a nabizi je pouze svym klientim.

Posledni produkt je nemén¢ zajimavy. Jedna se o e-shop partner. Jelikoz, firma ma svij
e-shop (multimarket), domluvila se s ostatnimi e-shopy, kteti dali pro ¢leny ROSSI

slevu, aby si ¢leni projektu mohli se slevou nakupovat i u nich.

PROJEKT

, ROSSI”

RODINNA
SPOTREBITELSKA

SVOBODE!

WWW.Si-rossi.cz

Kdo a jak mtze projekt ,,ROSSI* vyuzivat:
Vyrobce

- pro odbyt vyrobku

- pro stabilitu zdkazniki
zékaznik

- pro kvalitu za nizkou cenu

- pro Spi¢kovy servis

networkér — aktivni zakaznik
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pro ndkup za ,,ROSSI* ceny
pro zvyhodnéni a bonusy
pro moznost podnikani

pro pasivni piijem

Networkér tvoii projekt ,,ROSSI*.

Kdo je networkér:

l.
2.
3.

profesionalni zdkaznik
tvlirce vlastni spotiebitelské sité

majitel vlastniho multimarketu

Spottebitelskd sitt network marketingového systému je dobfe organizovana

a informovana skupina pratel, majici jedine¢nou moznost nakupovat pitimo od vyrobct

s vyuzitim objemovych slev a nadstandardnich sluzeb.

Podnikani tohoto typu mé znaky ,,fran¢izingu®.

l.
2.
3.

Novy c¢len se stava majitelem networkerské licence.

Licence jej opraviiuje k vyuzivani vSech vyhod aktivniho spotiebitele.
Licence umozni zacit svobodné podnikani:

Bez kapitalu.

S variabilni casovou naro¢nosti.

Bez specialniho vzdélani.

S pfesné danymi pravidly.

S podporou firmy a jejich aktivnich manazera.

S podporou dal$ich aktivnich networkert.---sponzor vysvétlit

Uspéchti je dosazeno presnym dodrzovanim pravidel licence.

Vychozim modelem pro konkrétni network marketing spol. Saiko International byl

systém americké spole¢nosti Amway, ktery ma jednu z nejdelSich tradic v celosvétovém

mefitku (od r. 1959) a je jiz provéfen Casem.
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Network marketing je moderni technologie obchodovani, ktera oproti obvyklému
zpusobu obchodovani a distribuce zbozi mezi masy jednotlivych konzumenti, pfinasi
dalsi zvyhodnéni pro vSechny tfi z(castnéné strany — majitele obchodni spolecnosti,
jednotlivé distributory a konecné zékazniky. Zvysuje tedy efektivitu vyuziti zdroji —

penéz, Casu a energie pro vSechny zucastnéné.

Sit’ spole¢nosti Saiko International- projekt ,,ROSSI* ¢ita asi 6 000 ¢lent v CR. Pokud
¢len vybuduje stabilni sit, mize ziskat finan¢ni a ¢asovou nezavislost, protoze ¢lenové
si nakupuji podle svych potieb opakované znovu a znovu. Takova nezavislost znamena
vysoky stupent osobni svobody jedince. Ten, kdo tuto sit’ zalozil a vybudoval, je jejim
majitelem a ma na ni autorské pravo.

Clenové na této Grovni jsou v projektu ,,ROSSI* nazyvani networkéfi.

Pro spolec¢nost Saiko International pracuji paralelné dvé skupiny pracovnikii:

e Vlastni zaméstnanci Saiko International.

e Clenové sité, tj. velka skupina nezavislych osob.

Tyto nezavislé osoby, clenové sité, nejsou nutné osobami samostatné vydélecné
¢innymi. Z 90% se jedna o aktivni spotiebitele, vyuzivajici vyhod a ptednosti nakupi ze
spotiebitelské sité.

Vlastni zaméstnanci spolecnosti zabezpeCuji denni rutinni chod, tj. pfijiméani
objednavek, baleni a rozesilani produktu, tisk propagac¢nich materiald, evidence ¢lent,
vypocet a ptevod provizi aj.

Tito staly zaméstnanci se dlouhodob€ neméni.
Clenové sité vytvafeji a podporuji obchodni obrat spolenosti. Provadéji v terénu
propagaci vyrobki. Podnikatelské prilezitosti v jejich distribuci, ziskavaji nové cleny,

Skoli je a motivuji.

Sit’ je v neustalém pohybu. Pro dal$i rozvoj firmy je pfedevs§im nutné rozsifit sit’.
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Diky casové nenarocnosti je network marketing velmi vyhodny pro maminky na

matetské dovolené, studenty a ostatni.

Graf 3: Lidé zabyvajici se network marketingem

Srovnani

mOsSv€ mZaméstnanci B Maminky na matef. dovolené, studenti  m Dlichodci

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé¢ ziskanych informaci

Graf 4: Pohlavni struktura zaméstnancu

Srovnani

HZeny EmuZi

Zdroj: Vlastni zpracovani na zédklad¢ ziskanych informaci

Jak je patrné z tohoto grafu v network marketingu podnika vice Zen nez muzi.
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Z celkového objemu produktl nakoupenych a distribuovanych distributory pfimého
prodeje maji nejvétsi objem prostiedky osobni péce a kosmetika, prosttedky péce

o domdcnost a prostiedky wellness.

Vsechno to jsou oblasti, ke kterym ma zena tradi¢né blize nez muz. Zaméstnanost Zen
obecné narlistd a network marketing je pro mnoho Zen idealni pii hledéni zdroje piijmt
a snaze pro navozeni rovnovahy mezi péci o rodinu a o kariéru. Podniky s pfimym
prodejem nabizeji nejlepsi dostupnou pfilezitost osamocenym matkam v moznosti
zajistit si mimotadny piijem, ktery potiebuji, a pfitom pracovat doma, kde se citi

bezpecné.

5.1. Odménovaci systém firmy

Kazdy aktivni zdkaznik (networker) ma k dispozici prezentaci firmy, kterd zahrnuje

ukéazku marketingu.

~ROSSI* MARKETING
W@NUKAT@ND S%P@JENUW[H]@D )
TRECH RUZNYCH MARKETINGU

PROCENTUELNIHO VERNOSTNIH
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NETWORKOVEHO

STRIBRNY NETWORKER

4

ZLATY NETWORKER

PLATINOWVY HNETWORKER

¢ 4 S
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+ 1% z obratu vlastni sité + 1% z obratu vlastni sité
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Zdroj: Interni zdroj firmy

MARKETING — PROVIZNI SYSTEM
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MARKETING - PROVIZNI SYSTEM
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JAK SE STAT SPOLUMAJITELEM
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SVOBODNEHO PODNIKANI
- BEZ KAPITALU
- BEZ CASOVE NAROCNOSTI
- BEZ SPECIALNIHO VZDELANI
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BEZ RIZIKA

OBSAHUJE:
- PISEMNE A ELEKTRONICKE
PREZENTACNI MATERIALY
VSTUPENKU NA CELODENNI SEMINAR
FIREMNI PRODUKTY

Zdroj: Interni zdroj firmy
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PARTNERI PROJEKTU:

G Fénix  LIT=X

N WekDesipn - IT - Elekiro

T — *x ROTEXS
i VIViED ENERGETIX <BR%;¥EX

RAPA - DOG

5.2. Rossi — multimarket

»ROSSI“ je unikatni NWM systém, ktery umoziuje ,networkérovi®, jak tvorbu
spotiebitelské site, tak tvorbu sité¢ dodavatelské (partnefi projektu).
Siroka nabidka produkti a moZnost finanéniho profitu ze zprostfedkovanych nakupti

v téchto oblastech:

Elektronika

- Détsky raj

- Vypocetni technika
- Modbda

- Firemni produkty

- Volny cas

- Finance

- Senior klub

- Sperky a kosmetika

- Drogerie
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- Zdravi

- Domacnost

- Pfirodni produkty
- Knihy a vzdélani
- Rekreace

- VSe pro mazlicky

Rozdil mezi klasickym obchodem a multimarketem

KLASICKY OBCHOD

T

-

Zdroj:interni zdroj firmy
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5.3. Rossi — slevovy systém

Predstavuje sit’ partnerskych firem s moznosti vyhodnych nakupti.

e ZDRAVI A KRASA

- Parfémy

- Telova kosmetika

- Dekorativni kosmetika

- Vlasové kosmetika

- Zdravotni a zkréslujici prosttedky
- Potravinové doplnky

e DETSKY RAJ

- Détska kosmetika

- Hracky

- UcZebni pomicky

e ELEKTRONIKA

- Elektronika - ¢ernd a bila (pracky, mycky, televize,...)
- Elektronika (fotoaparaty, kamery, pocitace, notebooky,...)
e DOMACTNOST

- Vybaveni domacnosti

- Specialni potraviny

- Cistici prostiedky

- Praci program

- Auto kosmetika

e VSE PRO MAZLIiCKY

- Ostatni potieby

Cilem slevového systému je nabidnout zdkaznikovi ndkup ve stavajicich obchodech

v regionu za niz§i cenu. Obchodnikiim a poskytovatelim sluzeb pak nabizi odbytiste
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jejich vyrobkil z dobfe organizované a informované spotiebitelské sit¢ v priméru s 10%

slevou.

5.4. Rossi — finan¢ni 4listek

Firma zalozila nezavislou makléiskou spolec¢nost, kterd nabizi pro své cleny finanéni
produkty. Jakykoli finan¢ni produkt, ktery je uzavien se chova stejné jako zboZzi
v jakémkoli odvétvi nabizené firmou (domacnost, elektronika...). Veskeré tyto
produkty jsou bodové ohodnoceny, a tudiz se pficitaji k mésicnimu a historicky

nacitacimu marketingu.

uraz,invalidita,d(m, zabezpeceni
domacnost, dennl na stafi,

odskodneé, - renta
wspitalizace \
- OSTATNI -

. leasing, uvery, ,

/ bézné ucty B
financovani \ zabezpec':eni studia,
" bydieni, hypotéky, - finanéni rezerva,

statni prispévky T_ ( zhodnoceni financi

BYDLENI | /"' \ INVESTICE

RIZIKO \ / ZIvoT
A L

— —-n

e RIZIKO
Je dilezit¢ si uvédomit, ze v piipadé¢ neptfedvidané¢ udalosti — uraz, hospitalizace,
invalidita, smrt, pozér, zdplava se kazdy mlze dostat do svizelné Zivotni situace. Pfi
vypadku pfijmid pak nejsou finance a splaceni ndjmu, hypotéky, nebo béznych
provoznich vydaji rodiny.
Rizikové pojisténi je proto jednim ze zakladnich pilift financniho planovani.

- Uraz

- Invalidita

- Dum
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- Domacnost
- Denni odskodné

- Hospitalizace

e ZIVOT
V zivoté je dobré myslet i na vhodné spofeni a bezpeéné investice napiiklad na
zaplaceni studii détem, zabezpeceni na stafi, nebo si jen tak vytvofit financni rezervy na
cokoliv. Vhodnymi produkty jsou investi¢ni zivotni pojisténi a penzijni pfipojisténi, kde

je mozné vyuzit vyhod statniho pfispévku a tispory na danich az 3600 K¢ rocné.

- Investi¢ni zivotni pojisténi
- Penzijni pfipojisténi
- Studia

- Zabezpeceni na stafi, renta

e BYDLENI
Kazdy pottebuje bydlet a ma sviij sen o krdsném domé, pékném bytu, chaté¢ nebo
chalupé. Ke splnéni téchto snil jsou pfipraveny dva produkty a to stavebni spofeni

s moznosti vyuzit statnich ptispévkil a hypotéky.

- Stavebni spofeni
- Hypotéky
- Statni pfispévky

- Bezpeéné zhodnoceni financi

e INVESTICE
Investovani do podilovych fondl je dneska velmi rozSifené a piinasi klientim lepsi
zhodnoceni vloZenych prostredki. Jedna se o velmi variabilni produkt, kdy klient sdm
muze rozhodovat kam investovat, vkladdat mimotfadné vklady a kdykoliv v piipadé

potieby vybirat.
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Miuize samoziejme vyuzit i specidlnich investi¢nich programi, které spravuje tym
odborniki na finan¢ni trhy a stara se o dobrou vynosnost a bezpecnost vlozené
investice.

Prostiedky na téchto uctech jsou dostupné béhem nékolika dni a mohou tedy slouzit

jako vhodna rezerva pro nenadalé potieby klientt.

- Renta
- Studia
- Finan¢ni rezerva

- Dobré zhodnoceni financi

e OSTATNI
Kazdy potiebuje svilj osobni ucet v bance, platebni kartu pro bezhotovostni platby,

nekdy tfeba uvér nebo moznost vyuziti leasingu.

- Bézné ucty
- Platebni karty
- Leasing

- Uvéry

http://www.financni4listek.cz

5.5. Rossi — E-shop partner

Vyhodna nabidka internetovych a zésilkovych obchodt.
SVOBODNE SDRUZEN{ PARTNETSKYCH E-SHOPU

estrop O)
- partrier\
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Spoluprace a profit v ramei ,,ROSSI* se neomezuje jen na realny svét velkoobchodu a
maloobchodu. Dalsi a v dnesni dobé nevyhnutelnou realitou je ta internetova. Stale vice

lidi travi na internetu svj €as jak pfi praci tak 1 pfi odpocinku.

Proto wvznikla kategorie, ve které se partnerské e-shopy navzijem podporuji
poskytovanim svych zédkaznika. Genialita jednoduchosti této spoluprace jde ruku v ruce
s vyhodami, jez to vSem zc¢astnénym strandm piindsi. Zékaznici z toho profituji slevou
na jejich nadkupy ¢i jinymi bonusy. Partnerskym e-shoptim se rapidné zveda
navstévnost, aniz by platily pfedem néco za reklamu. Zvysuji se jim obraty, aniz by

vyvijeli Gsili o ziskani novych zakaznikl. V§e na jednom mist¢ a s profitem.

To jsou vyhody, které pomahaji presvédcCit ,,surfujici® spotiebitele k tomu, aby si pro

svij nakup zvolily pravé partnersky e-shop ne ten konkurenéni. Tou nejvétsi vyhodou

wrwr

specializuje na bézné spotiebitele, ktefi diky tomu, Ze na internetu netrdvi mnoho Casu

¢i s nim do styku viibec nepfijdou, by ani nevéd¢li, ze partnersky e-shop viibec existuje.

Odmeénou jim za to budiz sleva ¢i jiny benefit, ktery za nakup v partnerském e-hopu
obdrzi a ktery je bude motivovat k opakovanym a vérnym navstévam a nakupim.
Vyhodnym nakupem k ¢asové a finan¢ni svobod¢. Prostfednictvim e-shop partneru i ve

svete virtualni reality.

e Auto Moto

o Darkové zbozi

o Détské zbozi

e Drogerie

e Hudba

e IT a Elektro

e Hobby potieby

e Spotiebni zbozi
e Sportovni potieby
e Sluzby a femesla
e Moddni dopliky

http://www.eshoppartner.cz/o-eshop-partner/

34



Piijmy firmy

Jak jiz bylo uvedeno, firma vznikla v dubnu 2009, proto uvadim informace o ptijmech
od zaloZeni. JelikoZ si firma neptala zvefejnit pfijmy v redlnych &islech, jsou z tohoto
divodu vyjadfeny procentuelné¢ z celkovych pifijmil za jednotlivé mésice od zalozeni
firmy. Projekt ROSSI vyd€lavd nejvice na registraci ,,networkérd®, registraci
partnerskych firem, prodeji produktl (multimarket, slevovy systém, e-shop) a na

finan¢nich produktech.

Graf 5: Prijmy za mésic kvéten

prijmy-kvéten

M registrace networkér( M registrovani partnerskych firem m prodej produktd

Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad¢ ziskanych informaci

V mésici kvétnu byly nejvy$si piijmy za registraci ,,networkéri* 73% z celkovych

ptijmu, nasledovalo registrovani partnerskych firem.
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Graf 6: Prijmy za mésic Cerven

prijmy-Cerven

M registrace networkérd M registrace partnerskych firem m prodej produk

Zdroj: Vlastni zpracovani na zéklad¢ ziskanych informaci

V ervnu registrace ,,networkéru® poklesla na 49%, ale velmi vzrostla registrace
b

partnerskych firem z 18% na 35% celkovych ptijmi.

Graf 7: Piijmy za mésic Cervenec

prijmy-Cervenec
M registrace networkér( M registrace partnerskych firem
™ prodej produktd M prodej produktd-finanéni 4listek

6%

Zdroj: Vlastni zpracovani na zédklad¢ ziskanych informaci
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V cCervenci rapidné vzrostly pfijmy za prodej finan¢nich produkti aZ na 53% avSak

velmi klesl ptijem za registraci partnerskych firem az na 6%.

Graf 8: Prijmy za mésic srpen

prijmy-srpen
M registrace networkérd M registrace partnerskych firem
prodej produktd M prodej produktd-financni 4listek

4%

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé ziskanych informaci

Pfijmy za mésic srpen jsou podobné piijmim za mésic cervenec.

5.6. Organizace Fizeni lidskych zdroju

Ziskavani novych spolupracovniki v systtmu NWM se zasadné 1iS§i od zptisobu
pouzivanych ostatnimi firmami. Samotnd spole¢nost Saiko International, s. r. o.
nevyhledava nové lidi do sit€. Za nabor novych spolupracovnikl si zodpovida kazdy

¢len sité, ktery chce ziskat dalsi €leny, sdm v roli personalniho manazera.

Kazda bé€zna obchodni ¢i vyrobni firma, pokud hledd nové fadové pracovniky nebo

vedouci sily, poda inzerat nebo vyuzije sluzeb specializované agentury. Podle znalosti
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predpokladanych pozadavki na funkci se u uchazect sleduji kvalifikacni predpoklady,

délka piedchozi praxe atd.

Pro podnikéni v NWN je typické, ze ,,hotové* pracovniky obvykle neziskame. Systém
NWM za predpokladu spravné aplikace dokaze nalézt nejlepsi vedouci pracovniky.
Stava se, ze se jim stane n¢kdo, kdo by v ,klasickém* pfijimacim fizeni neobstal.
Jelikoz béZzny zplsob pfijimani novych zaméstnanct sleduje ukazatele jako vzdélani,
znalost ciziho jazyka a dalsi védomosti a schopnosti, ale neni bézné schopen provéfit to,
zda novy pracovnik bude v budoucnu loajalni k firm¢, zda bude ochoten v piipadé

nutnosti ¢i krize dat ze sebe vic, nez jen primérny vykon atp.

Vyhledévani novych pracovnikd, tj. ¢lend sit€ by se mohlo jevit na prvni dojem
nekoordinované. Je to vSak dlouhodobé ovéfeny zplsob s maximalnim prostorem pro
osobni rozvoj nejvétsiho mozného mnozstvi lidi.
MLM je nejdokonalejsi Skolou Zivota a obchodu.
Skolici systém umoziuje lidem nachazet nové moznosti zdokonalovat se v jednanich

s lidmi a byt dobrymi organizatory vlastniho Zivota.

Podpirny a vzdélavaci systém Saiko International s. r. o. je pro vSechny jeji Cleny.
Kazdy ma moZnost stat se jeho prostfednictvim lepSim obchodnikem, zakaznikem,

manzelem a prosté ¢lovékem.

5.7. Vlastnosti distributora v roli vedouci osobnosti v NWM

Usp&sny podnikatel v systému NWM se nevyhne vedeni lidi. Je vedoucim, viidcem své
skupiny, kterou zalozil a kterou rozvinul. Vedeni lidi u spolecnosti NWM typu je
zalozeno na stejnych vychozich zasadach jako vedeni lidi ve firmach obecné. Jsou zde
dilezita specifika:

1. Vedouci neni nikdy dosazen shora.

2. Vyrazné€ se uplatiiuje princip duplikace.
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Vedouci neni nikdy dosazen shora, nemuize mit ptidélenu néjakou skupinu, kterou pak
fidi a vede. To by odporovalo podstaté MLM. Clenové jeho skupiny nejsou
zaméstnanci, nemaji zaddnou povinnost pracovat, neni na né vyvinut zadny tlak, aby se

chovali ur¢itym vhodnym zptisobem.

Autorita vedouciho je neformélni, ziskand, plynouci zuzndni jeho schopnosti za
skute¢né dosazené vysledky, ¢leny jeho tymu. Tuto skupinu, tym, si musi budouci
vedouci sam vytvorit. V procesu jeho ristu ma dostatek ¢asu na to, aby vyrostly jeho
vudci schopnosti. Ty rostou umérné s velikosti jeho skupiny spolupracovnikli a naopak

skupina roste umérn¢ se schopnostmi viidce.

V network marketingu odménu neurcuje vedouci, ale lze ji vzdy piesné vypocitat
z dosazeného mésicniho vysledku. OvSem uznani, pochvaly, ty jsou v praxi NWM

zasadni a typické.

Vyrazné se uplatnuje princip duplikace. Duplikace znamena zdvojovani, kopirovani,
napodobu. Lidé obecné ovliviiuji jeden druhého. Predevsim vSem zndmy a oblibeny
¢lovek plisobi na své okoli. To plati i o vedoucim. V systému MLM je to podstatnou
soucasti, zarucujici jeho funkcnost. Vykonnost a budouci stabilita firmy podnikatele
v sitovém marketingu je zavisla na tom, nakolik kvalitn¢ zduplikuji jeho kvality jeho
nasledovnici. Clenové maji tendenci piejimat zptisoby jednani svého sponzora, maji
tendenci délat a fikat to, co vidi u svych sponzoru (sponzor je ten, ktery Vas

zaregistroval).

Proto by se sponzor mél vzdy chovat tak, aby se za své chovani nemusel stydét.
Vedouci, sponzor, je tedy pod silnou socidlni kontrolou. Vedouci pracovnik musi
neustédle do podniku vnaset dynamiku, kterd je zarukou trzniho uspéchu. Pro systém

NWM je v této souvislosti typicky pojem ,,momentum®.
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Podle Pack (1997) uvadi, ze momentum je rozhodujici pro tspéch MLM organizace.
Vyraz je mozné ptelozit jako elan, hnaci silu, impuls, vysokou troven nadsSeni. Proto je
nejzakladngjsi strategii vedouciho pracovnika v MLM rozvinout a udrZet nadSeni své

a momentum celého pracovniho tymu.

5.8. Prezentace

Prezentace hraje v MLM podnikani velmi dalezitou roli. Je nejefektivnéjsi zptsob jak
ukazat lidem fungovani MLM. Jeji efektivita je dana pravidly, které jsou pro prezentaci

typicka a ktera se skvéle hodi k prostiedi v MLM obchodovani.

Prezentace je urcita forma zprostiedkovani informaci. Na rozdil od pfednasky, kterd ma
predevsim informovat posluchace, ma prezentace za kol nejen informovat a predstavit
myslenku 1 napad, ale 1 ovlivnit ¢i pfesvédcit urcitou cilovou skupinu.

Informace jsou zprostfedkovany tehdy, dostane-li se sdéleni k posluchaci a ten je
schopen ho pfijmout nebo pochopit. Prezentujici musi navazovat na jejich znalosti,
zajmy a dosazené vzdélani. Vlastni odborné znalosti prezentujicitho jsou nutné, ale

nesmi se stat cilem prezentace.
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6. Zhodnoceni network marketingu

Velmi velkd vyhoda network marketingu je, Zze kdokoli mize zacit podnikat bez
jakéhokoli pocate¢niho kapitalu. Jediné pocate¢ni naklady na podnikani je zakoupeni
licence v hodnot¢ K¢ 1.950,- (know-how).
Jedinec se muze stat podnikatelem:

- Bez kapitalu,

- bez ¢asové naroc¢nost,

- bez specialniho vzdélani, ale samoziejmé s podporou nejispésnéjsich.

Tento systém je tzv. podnikdni BEZ RIZIKA.

Diky jiz zminéné Casové nenaroCnosti je¢ NWM velmi vyhodny pro maminky na
matetfské dovolené a studenty. Dle grafu 3 na str. 24 se network marketingu nejvice
vénuji nejen OSVC, zaméstnani lidé, ale velky podil maji pravé maminky na matei'ské
dovolené. Dale dle grafu 4 na str. 25 vyplyva, ze se NWM vénuji pravé vice Zeny nez

muzi.

Projekt ROSSI tvoti dobie organizovanou a informovanou distribu¢ni sit’, kterou nabizi
jak vyrobciim, tak zakaznikim a nezaméfuje se pouze na jednu firmu s danym
vyrobkem. JelikoZ projekt nabizi produkty ze ¢tyf samostatnych oblasti: multimarket
(internetovy obchod), slevovy systém (ndkup v klasickém obchodé¢ se slevou), finan¢ni

4listek a sdruzeni nékolika e-shopii, kazdy si mize vybrat to, co je pro né€j nejlepsi.

Firma vydé€lava nejvice na registraci aktivnich zakaznik (networker), registraci
partnerskych firem, prodeji produktli (multimarket, slevovy systém, e-shop) a déle na
finan¢nich produktech.

Jelikoz byla firma v prvnim mésici od svého zalozeni, tak dle grafu 5 na str. 36 nejvice
vydélavala na registraci ,,networkéra. V Cervnu dle grafu 6 na str. 37 byly nejvyssi

piijmy také za registraci ,,networkéra®, ale zvysily se pfijmy za registraci partnerskych

41



firem. Dle grafu 7 na str. 37 se ptijmy zvysily nejvice diky prodeji produktl financniho

4listku. V mésici srpnu byly celkové ptijmy velmi podobné jako v predeslém mésici.

Dalsi vyhodou tohoto systému je, ze clovek zacinajici v tomto systému nemusi projit
prijimacim pohovorem. Nemusi mit zddné specidlni znalosti jako cizi jazyk, znalost
PC a dalsi.

A dale odménu neurcuje vedouci, ale lze ji vzdy pfesn¢ vypocitat z dosazené¢ho
meési¢niho vysledku.

Diky duplikaci ¢lovék zacinajici v NWM nemusi vynalozit velké usili na to, jak se

chovat pfi jednani s lidmi a pii postupu prezentovani firmy.

Prezentaci shledavam také za velmi dilezitou pii predvadéni systému network
marketingu. Je to nejefektivnéjsi zplisob piijimani informaci obzvlasté néceho nového,

neznamého.

V network marketingu miize kterykoli distributor ziskavat spolupracovniky, z jejichz
dalsich aktivit pak lze pobirat nékolik procent provize. Kdokoliv ma tedy pravo zalozit,
vytvaret a budovat ,,vlastni* firmu uvnitf matefské firmy (spolecnosti). V jejim ramci

podnika vlastnim jménem na svoje vlastni naklady.
NWM je nejjednodussi forma podnikani. Jelikoz kazdy, kdo chce zacit podnikat, musi

mit Cas, kapital a ndpad. U vétSiny typu MLM je potieba jen Cas a velice nizkd investice

do licence.
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7. Navrh na zlepSeni vyuziti network marketingu

Systém vyuziti network marketingu jako to déla firma Saiko International s. r. o. je
velmi neobvykly a jedine¢ny. Dle mého néazoru je to velmi ojedin€ly zplsob vyuziti
network marketingu, ktery bude uspésny. Pfesto bych firm¢ navrhovala, aby vyzkousela
vyrobek, ktery bude jedine¢ny a velmi kvalitni i za cenu vyssi. Nejlépe vyrobek, ktery
neni dostupny v bézné prodejni siti. Pro vybér vhodného sortimentu, je nutné provést

podrobny prizkum trhu.

Firma Saiko International s.r.o. je na samém zacatku svého fungovani. Filozofie
budovani sité, jejimz prostiednictvim distribuuje produkty je ponckud jinad nez
u ostatnich spolec¢nosti zabyvajici se network marketingem. Firma se nespecializuje na
prodej vlastnich produkti, a ani neni zamérena na distribuci pouze konkrétniho

sortimentu.

Predstavou firmy je vybudovat velkou pIné¢ funkéni a dobfe informovanou
spotiebitelskou sit’, kterou nabizi jako odbytisté produkti firmém s kvalitnim vyrobnim
programem. Tim si klade za cil stabilizovat zédkaznickou sit’” provéfenych vyrobct a
dodavatelit sluzeb na jedné strané a nabidnout nadstandardni sluzby a produkty

kone¢nému zakaznikovi na stran€ druhé.

Firma se snazi vybirat pouze ty vyrobky, které jsou nejvyhodné&jsi pro zakaznika jak
kvalitou, tak cenou. Firma miiZze neustale zvétSovat objem jednotlivych druhti zbozi od
urcitych firem. Kompletni rodinny servis tedy bude kompletné naplnén az postupem

casu.

Za soucasného stavu firmy a za pfispéni kvalitnich dopravnich firem (nyni firma
spolupracuje s firmou General Parcel — GP) doporucuji realizovat vzajemnou spolupraci
v oblasti logistiky do takové miry, aby nebylo nutné ,.drzet” velké mnozstvi zbozi na

skladég, ale toto bylo expedovano na zdklad¢ objednavky clena spotiebitelské sit€¢ od
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vyrobce pifimo k zdkaznikovi nebo v kratkém casovém intervale pouze na firemni

mezisklad uréeny k dalsi expedici pfimo zdkaznikovi do domu.

44



8. Zavér

Cilem mé bakalatské prace bylo zhodnoceni network marketingu a funk¢nost celého

systému.

Network marketing je moderni, progresivni a stabilni obchodni systém, zarucujici
dodavku produkti od vyrobce k zdkaznikovi pomoci dokonale organizované

a informované spotiebitelské sité. Systém fungovani tohoto systému je 1éta provéieny

vvvvvv

Tématem této bakalaiské prace bylo vyuziti network marketingu ve vybrané firmé,
kterou byla Saiko International s. r. 0., konkrétné jeji projekt ROSSI. V obsahu prace se
zabyvam charakteristikou firmy, dale syst¢émem odmeénovani firmy, ktery funguje na
principu spojeni tfech rtiznych systémil — procentuelni, vérnostni a networkovy. Je zde
uvedeno, ze kazdy muze zacit podnikat bez kapitalu, bez Casové naroc¢nosti a bez

specidlniho vzdélani. Network marketing je vyhodny zptsob podnikéni bez rizika.

Projekt ROSSI se zabyva ¢tyimi riiznymi oblastmi, které déale rozebirdm v analytické
casti. Jedna se o Rossi — multimarket, slevovy systém, finan¢ni 4listek a E-shop partner.
Multimarket umoziiuje aktivnimu zdkaznikovi (networker) jak tvorbu spotiebitelské
sité, tak tvorbu sit¢ dodavatelské. Slevovy systém predstavuje sit’ partnerskych firem
s moznosti vyhodnych nakupl. Financ¢ni 4listek — firma zaloZzila svou makléfskou
spoleCnost a poskytuje finanéni produkty a E-shop partner — svobodné sdruzeni
partnerskych e-shopii. VSechny tyto oblasti funguji na stejném principu NWM coz je

velmi unikatni spojeni.
Dale se zabyvam organizaci fizeni lidskych zdroju, vlastnosti distributora v roli vedouci

osobnosti v network marketingu, prezentaci. Dale jsem zjistila, ze nejvice pfijmi firme

plynou z registrace aktivnich zdkaznikl (networker), z registraci partnerskych firem,
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z prodeje produkti (multimarket, slevovy systém a e-shop) a v neposledni fade

z finan¢nich produkta.

Filozofie budovéani sité¢ firmy, jejimz prostfednictvim distribuuje produkty je ponékud
jind nez u ostatnich spoleCnosti zabyvajici se network marketingem. Firma se
nespecializuje na prodej vlastnich produktd, a ani neni zaméfend na distribuci pouze

konkrétniho sortimentu.
Presto jsem v zavéru navrhla firmé, aby se téz zamétila na vyjimecny a velmi kvalitni

vyrobek 1 za cenu vyssi. Jelikoz to je provéfeno zahranicnimi firmami, které se timto

systémem zabyvaji.
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9. Summary

The aim of my bachelor work was to evaluate network marketing and the functionality

of the whole system.

Network marketing is a modern, progressive and stable trading system which
guarantees the delivery of products from the producer to the customer with the help of a
perfectly organized and informed customer network. The functioning of this system has
been tried and tested for many years by the most successful companies that deal with

network marketing.

The topic of this bachelor work was to analyze the use of network marketing in a
company. The selected company was Saiko International s. r. 0., namely its project
ROSSI. The work provides a description of the company and its marketing strategy
which utilises three different marketing tools — percentage, loyalty and network. It is
stated that anybody can start an enterprise without capital, time demands and
specialized education. Network marketing is advantageous because it enables

entrepreneurship without risk.

In the analytical part of this work I look in depth at the four different areas of project
ROSSI. The parts are Rossi — multi-market, discount system, financial four-leaf and E-
shop partner.

Multi-market makes it possible for an active customer (networker) to create a customer
network as well as a supplier network. The discount system is a network of partner
companies who offer favourable prices. Financial four-leaf - the company established
its own broker and provides financial products, E-shop partner — a free association of e-
shop partners. All these areas work on the same principle of network marketing which is

a unique combination.

I further deal with the organization of human resources management, the characteristics

of a distributor as a leading person in network marketing, and presentation. I found that
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the largest share of company income comes from registering active customers
(networker), from registering partner companies, the sale of products (multi market,

discount system and e-shop) and last but not least from financial products.

The philosophy of building the company network through which it distributes products
is slightly different from that of other companies which use network marketing. The
company does not specialize in the sale of its own products and does not focus on

the distribution of particular goods only.

I suggested to the company to also focus on a unique product of high quality even if it is

priced higher. This has been tested by foreign companies which utilise the same system.
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Nedilnou soucasti licence networkéra je startovaci balicek networkéra, bez kterého je licence
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v il s e e DATUM ]

e i i &

NETWORKER FIRMA SPONZOR PREZENTOVAL
(zdkonny zastupce)




11

12.

13.

Licence networkéra

Licence upravuje smluvni vztah mezi zfizovatelem projektu ,ROSSI® spoleénosti Saiko International s. r. 0. (déle jen jako ,ROSSI")
a osobou jejiZ lidaje jsou vyplnény ve formulari na druhé strané tohoto dokumentu (dale jen jako ,networkér*).
Licence se sepisuje na dobu neurditou.
Nedilnou souéast! této licence je startovaci baliek networkéra v hodnoté& 1850.- Ké (slovy jedentisicdevétsetosmdesat korun &eskych).
Tento je bud networkérem zakoupen pfimo pfi podpisu licence nebo je mu zaslan dobirkou na jim uvedenou adresu ve formulafi na druhe
strané této licence a networkér se svym podpisem zavazuje tento startovaci balicek prevzit. Startovaci baliek networkéra obsahuje:
a. Licenci networkéra svobodného podnikani ,ROSSI"
Manual networkéra aneb kuchafka MLM
CD s prezentaci .ROSSI®
Zkusebni ,ROSSI produkty
Certifikat networkéra (bude zaslan dodateéné z diivodu vyroby certifikétu s konkrétnim jménem networkéra)
Slevovou kartu (bude zasldna dodateéné z divodu vyroby slevové karty s konkrétnim jménem networkéra)
Prezentacni broZura
h. Firemniéasopis
Tato licence opraviiuje networkéra k:
a. Nakupovaniv,ROSSI" multimarketu za ,ROSSI" ceny
VyuZivani slevové karty v partnerskych firmach, jejichz aktualni seznam je na oficialnich webovych strankach ,ROSSI*
Vyuzivanislev v partnerskych e-shopech
Kompletni bezplatnou pééi v ramci projektu [ROSSI* finanéni 4listek
Tworbé viastni spotfebitelské sité s vyuZitim vefejnych prezentaci & svého sponzora, ktery je zdrover aklivnim networkérem
f.  Knavstiveni zakladniho seminafe ,ROSSI® — absolvovanim tohoto seminafe si networkeér aktivuje svoji poziciu ,ROSSI*
Po aktivovani pozice na zakladnim seminafi je networkér opravnén k:
a. Prezentovani soukromych prezentaci.
b. Sepsanili s novym z4j 10 €l iv ROSSI.
c. Pobirani provizi, které upravuje élanek €. 6 této smiouvy.
d. VyuZivani podpory ,ROSSI" a to zejména Skoleni, spolenych setkani, otevfenych porad, vefejnych prezentaci, prezentaénich
materiall, soutéZ! vyhlasenych projektem .ROSSI* apod.
Marketingovy systém projektu ,ROSSI" a vyplata provizi:
a. Marketingovy systém je podrobn& popsén v Manudlu networkéra®, ktery netwarkér obdrZel ve startovacim baliéku. Tento
marketingovy systém je také vysvétlen na zakladnim seminafi, kterym je povinen projit kazdy networkér, pokud chce aktivovat
svoji pozici vizbod 5.
b. Networkérovi vznikd narok na provize, pouze pokud v daném kalenddfnim mésici dosdhl osobniho obratu 50 bod( v
procentuelnim marketingu a pokud nema neuhrazené finanéni zavazky viéi spolecnosti Saiko International s.r.o.
Networkér se zavazuje, Ze pfi prezentovani svobodného podnikani ,ROSSI" si bude poéinat ¢estné, nebude zkreslovat ani zatajovat
informace o ,ROSSI" a nevyuZije nevédomosti novéhao élena [ROSSI" ve svij prospéch. Nebude nijak manipulovat s materidly projektu
LROSSI" at jiz v hmotné &i elektronické podobé.
ROSSI" se zavazuje, Ze networkérem vytvofena pozice a prislusna spotfebitelska sit mu bude historicky zachovana a networkérovi budou
stale vyplaceny pislusné provize. To neplati pfi ukongeni networkérske licence dle &lankd &. 102 11 této smlouvy.
Vytvofena pozice je pfevoditelna a podléha dédickému fizeni. Pfevodem pozice na jinou osobu se pfevadii prislusna spotrebitelska sit.

@ "o po0Q

o a0 T

. Netwaorkér ma pravo kdykoliv a z jakéhokoliv divodu vypovédét tuto licenci, aviak pouze pisemnou formou doruéenou na adresu ,ROSSI* -

spolednosti Saiko International s.r.o.

LROSSI* ma pravo vypovidét tuto licenci pouze v piipads, e networkér hrubé porusi néktery &lanek této licence, pravidel élent ,ROSSI*
nebo etického kodexu. Eticky kodex a pravidla ¢lend ,ROSSI" jsou umistény na oficialnich strankach ,ROSS|"—

WWW Si-rossi.cz.

Networker (odpovédny zastupce) svym podpisem potvrzuje sviij souhlas s tim, aby spoleénost Saike International s.r.o. zpracovala tdaje
uvedené v téchto dokumentech do informaéniho systému za Uéelem moZnosti poskytnuti slev a k marketingovym téelim a tento informacni
systém provozoval na dobu neurgitou vyhradn pro svoji potfebu a za Ogelem provozovani projektu ,ROSSI" ve smyslu zak.&. 101/2000
Sb., o ochrané osobnich Gdaji, Jakékoli pouZitl (idajl je vymezené ramcem a uéelem projektu ,ROSSI®, sledujici zajem &lena této rodinné
spotfebitelské sité a zkvalitnéni sluZeb. Osoba, kterd vyplnila licenci networkéra, mé prévoe k plistupu k osobnim tdajim, jakoZ i dalsi prava
stanovend v §21 uvedeného zakona. Provozovatel ruéi za bezpednost idajl vinformacénim systému, ve smyslu uvedeného zakona.
Netwaorkér vyplnénim a podepsanim formulafe na druhé strané tohoto dokumentu polvrzuje, Ze se viemi &lanky této networkérské licence
souhlasi, Ze se seznamil s pravidly élend ,ROSSI® a etickym kodexem a déle, Ze luto licenci podepisuje dle své pravé a svobodné vile,
dobrovolné a nikoliv pod natlakem a za nevyhodnych podminek.



SAIKO INTERNATIONAL s.ro.
PROJEKT ,ROSSI¢

RODINNA SPOTREBITELSKA sIT
BOZENY NEMCQVE 74

37001 CESKE BUDEJOVICE
IE0 280 94 280, www.si-rossi.cz

Zakaznicka smlouva ID:

JMENO PRIJMENI

NNINEERNNERNRRRN T
ENAENEEEEENNNENNNANNNNNERNNREEEN 1

T
SRS i
P L P

TELEFON MOBIL ] EMAIL
[T OOITITITT]

léo_ . S Daé DATUM NAROZENI

LHE ]IIITIM [LLITLITTT]

PLATCE DPH C‘I.‘_S_LO_UCTU A KOD BANKY

|ANO| NE | ERNNNERERNEEE J_]_lr [[TITTT]

SPONZOR

JMENO S— . PRUMEN o
[TTTTTTTTIITITITT] [TTTITIIITIIITTT]
.ID., TELEFON .

PREZENTOVAL
AANNEEENNNNNRNND inNENENAERRREES

D : TELEFON
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Zakaznicka smlouva

Tato smilouva upravuje smiuvni vztah mezi zfizovatelem projektu ,ROSSI" spoleénosti Saiko International s. r. o. (déle jen jako ,ROSSI")
aosobou jejiZ Gdaje jsou vyplnény ve formulafi na druhé strané tohoto dokumentu (déle jen jako zakaznik").
Platnost této smlouvy je jeden rok od podpisu.
Nedilnou sougésli télo smlouvy je zdkaznicky balitek v hodnolé 580,- K& (slovy pélsetosmdesat korun Eeskych). Tento je bud zakaznikem
zakoupen pfimo pfi podpisu smlouvy, nebo je mu zaslan dobirkou na jim uvedenou adresu ve formulafi na druhé strané této licence
azakaznik se svym podpisem zavazuje tento balitek pfevzit. Zakaznicky balitek obsahuje:

a. Registrace zakaznika ROSSI"

b. CDsprezentaci ,ROSSI"

c. ZkuSebni ROSSI" produkly

d. Slevovou kartu (bude zaslana dodateéné z divodu vyroby slevové karty s konkrétnim jménem zakaznika)

e. Firemnicasopis
Talo smlouva opraviiuje zékaznika k:

a. Nakupovaniv ,ROSSI" multimarketu za ,ROSSI* ceny
Vyuivani slevové karty v partnerskych firmach, jejichZ aktudini seznam je na oficidlnich webovych strankéch ,ROSSI*
VyuzZivani slev v partnerskych e-shopech
Kompletni bezplatnou pééi v rdmei projektu ,ROSSI* finanéni 4listek
Tvorbé vlastni spotiebitelské sité a to vwhradné s vyuZitim vefejnych prezentaci &i svého sponzora, klery je zaroven aklivnim
networkérem

f.  Knavstiveni zakladniho semindfe ,ROSSI" za zvyhodnénou cenu 300,- KE, kde si mbze zakaznik zakoupit licenci networkéra jen za

cenu doplatku 1200,- K&, pokud tuto moZnost vyuije do tfi mésicd od podpisu této smlouvy.

ROSSI” se zavazuje, Ze zakaznikem vytvofena pozice a pfisluina spotfebitelska sit' vytvofena dle bodu 4. e, této smlouvy mu bude
historicky zachovana. To neplati pfi ukonéeni smiouvy dle €lankl €. 7 a 8 této smlouvy.
Vytvofena pozice je pfevoditelnd a podléha dédickému fizeni. Pfevodem pozice na jinou osobu se pfevadii prisiusna spotfebitelska sit.
Zakaznik ma pravo kdykoliv a z jakéhokoliv dlivodu vypovédét tuto smlouvu, aviak pouze pisemnou formou doruéenou na adresu ,ROSSI"—
spoleénosti Saiko International s.r.o.
JROSSI" ma pravo vypovédét tulo smiouvu pouze v pfipadé, Ze zakaznik hrub& porusi néktery Elanek této smilouvy, pravidel Elendt .ROSSI®
nebo etického kodexu. Eticky kodex a pravidla élend ,ROSSI" jsou umistény na oficidlnich strankach [ROSSI" - www.si-rossi.cz.
Zakaznik (odpovédny zastupce) svym podpisem potvrzuje svij souhlas s tim, aby spoleénost Saiko International s.r.o. zpracovala udaje
uvedeneé v t&chlo dokumentech do informaéniho systému za Géelem moZnosti poskytnuti slev a k marketingovym Gcelim a tento informaéni
systém provozoval na debu neurditou vyhradné pro svoji potfebu a za GEelem provozovani projekiu ,ROSSI® ve smyslu zak.é. 101/2000 Sb.,
o ochrané osobnich Udaju. Jakékoli pouZiti idajl je vymezené ramcem a udelem projektu ,ROSSI", sledujici zdjem &lena této rodinné
spotfebitelské sité a zkvalitnénl sluZeb. Osoba, kterd vyplnila registraci zakaznika, m& prévo k pfistupu k osobnim Gdajim, jakoZ i daldi prava
stanovena v §21 uvedeného zakona. Provozovatel rugi za bezpeénost udajl vinformaénim systému, ve smyslu uvedeného zékona.

pap g

10, Zakaznik vyplnénim a podepsanim formulafe na druhé strané tohoto dokumentu potvrzuje, Ze se viemi &ldnky této smiouvy souhlasi, Ze se

sezndmil s pravidly glent ,ROSSI" a etickym kodexem a dale, Ze tuto smlouvu podepisuje dle své pravé a svobodné vile, dobrovolng
anikoliv pod natlakem a za nevyhednych podminek,
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1.

Licence partnerské firmy

Licence upravuje smiuvni vztah mezi zfizovatelem projektu ,ROSSI® spolecnosti Saiko International s. r. o. (d4le jen jako
.ROSSI") a firmou jejiZ Gdaje jsou vyplnény ve formulafi na druhé strané tohoto dokumentu (dale jen jako partnerska firma").
Licence se sepisuje na dobu neuréitou.
Nedilnou souasti této licence je balidek partnerské firmy v hodnoté 580,- K& (slovy pétsetosmdesat korun &eskych), ktery je
firmé pfeddn &lenem slevového systému, ktery dané firmé zajistuje ,ROSSI servis' (viz bod 3.¢). Balidek partnerské firmy
obsahuje:
a. Certifikat partnerské firmy ve sklen&ném zaramovanim
b. Slevovou kartu
¢ ROSSI" servis
i. Pravidelny kontakt &lena slevového tymu
i. Aktualizace prezentace partnerské firmy (internet, katalogy, letaky)
iii. Komplexni zabezpeteni tvorby a chodu spotfebitelské sité na zaklada pfedanych kontaktnich formulai
.ROSSI" od dané partnerské firmy
Viykaz poskytnutych slev partnerskou firmou
Kontaktni formular ,ROSSI* pro nové zajemce o &lenstvi v ,ROSSI
Prezentaéni materialy
. Casopis ,ROSSI*
Tato licence opraviiuje partnerskou firmu k;
a. Vystupovat jako partnerska firma projektu ,ROSSI®
b. Rozsifovat rodinou spotfebitelskou sit projektu ,ROSSI" a tim zaroved roz&ifovat svoji zakladnu stalych zakazniki
pomoci kontaktniho formulaie ,ROSSI*, ktery s pfipadnym 2zajemcem seplie a pfeda &lenovy slevového systému
¢ Doporueni dalSich partnerskych firem do slevového systému, které budou zaregistrovany v jejich spotfebitelské siti
d. K pobirani provizi ze své spotfebitelské sité dle oficiglnino marketingu ,ROSSI*
e. Ke zfizeni tandemové pozice (dalii pozice, ktera firmé poskytuje marketingovou vyhodu) za cenu 300,- K&. PFi zfizeni
tandemové pozice vystupuje poté ve smiuvnim vztahu partnerska firma jako networkér-ziizovatel tandemové pozice.
Tato tandemova pozice miize byt vedena pouze na danou firmu, majitele, jednatele nebo jeji zaméstnance
Vyplata provizi:
a. Partnerské firmé vznika narok na provize, pouze pokud nema neuhrazené finanani zavazky viéi spolednosti Saiko
International s.r.0. nebo neporuduje smiouvu o partnerstvi se spoleénosti Saiko International s.r.o.
Partnerska firma se zavazuje, Ze pfi prezentovan! projektu ,ROSSI a vyplfiovani kontaktnino formulafe ,ROSSI* si bude
potinat Zestné, nebude zkreslovat ani zatajovat informace o ,ROSSI* a nevyuZije nevédomosti nového &lena ,ROSSI® ve svilj
prospéch. Nebude nijak manipulovat s materialy projektu ,ROSSI® at ji2 v hmotné & elektronické podobé.
.ROSSI" se zavazuje, 2e partnerskou firmou vytvefena pozice a pfisluina spotfebitelska sit mu bude historicky zachovana a
partnerské firm& budou stéle vyplaceny prisludné provize. To neplati pfi ukonzeni licence partnerské firmy dle &l&nkd & 9a 10
této smlouvy.
Vytvofena pozice je pfevoditelnd a podiéha dédickému fizeni, Prevodem pozice na jinou osobu se plevadi i pfislusna
spotiebitelska sit.
Partnerska firma ma pravo kdykeliv a 2 jakéhokeliv divedu vypovédét tuto licenci, aviak pouze plsemnou formou doruenou
na adresu ,ROSSI* - spoleénosti Saiko International s.r.0.
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. JROSSI" ma pravo vypovédét tuto licenci pouze v pripads, Ze parinerska firma hrubé porui néktery &lanek této licence,

pravidel &lend ,ROSSI" nebo etického kodexu. Eticky kodex a pravidia ¢len ,ROSSI" jsou umistény na oficidinich strankach
ROSSI" — www. si-rossi.cz.

Partnerska firma (jednatel) svym podpisem potvrzuje svlij souhlas s tim, aby spoleénost Saiko International s.r.o. zpracovala
Udaje uvedené v téchto dokumentech do informaéniho systému za GEelem moznosti poskytnuti slev a k marketingovym
GCellm a tento informaéni systém provozoval na dobu neurditou vyhradné pro svoji potiebu a za Géelem provozovani projektu
.ROSSI" ve smyslu zak.& 101/2000 Sb., o ochrané osobnich Gdaji. Jakékoli pouZitl Gdajli je vymezené ramcem a Géslem
projektu ,ROSSI®, sledujici zajem &lena této rodinné spotfebitelske sité a zkvalitnéni sluzeb. Osoba, ktera vypinila licenci
networkéra, ma pravo k pfistupu k oscbnim Gdajim, jakoz i dalsi prava stanovend v §21 uvedeného zakona. Provozovatel ru&i
za bezpeénost Gdajl v informaénim systému, ve smyslu uvedeného zékona.

. Partnerska firma (jednatel) vypinénim a podepsanim formulafe na druhé strané tohoto dokumentu potvrzuje, Ze se viemi

Clanky této licence souhlasi, Ze se seznamil s pravidly &lend [ROSSI* a etickym kodexem a dle, Ze tuto licenci podepisuje
dle sveé pravé a svobodné ville, dobrovolné a nikeliv pod natlakem a za nevyhodnych podminek.



