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Uvod

Hlavnim cilem této prace je popsat fungovani nastroji marketingového mixu ve vybraném
podniku. Diky sprdvnému poziti a koordinaci téchto nastroji mize firma dosdhnout svych
marketingovych cilti. Jedna se o optimalni skladbu marketingovych prvkd, se kterymi vedeni
podniku mlzZe pracovat a jez mize snadno ménit. Souhrn téchto nastrojii tvoii marketingovy
mix. Pro zékladni déleni marketingového mixu se pro svoji jednoduchost a piehlednost
nejcastéji pouziva model ,,4P*“. V tomto modelu existuji 4 nastroje — Product (produkt), Place
(distribuce), Price (cena), Promotion (marketingova komunikace). Jde tedy o nabidku spravného
produktu, na spravném misté, za sprdvnou cenu a se spravnou reklamni — komunikacni
podporou. Jednotlivé slozky marketingového mixu se mohou jesté dale Clenit a jsou oznacovany

jako produktovy, cenovy, distribu¢ni a komunika¢ni mix.

Pomoci téchto néstrojii je firma schopna ovliviiovat poptavku po svych produktech a
vyjadrit tak vztah ke svému podstatnému okoli, tj. zdkaznici, dodavatelé, distribu¢ni a dopravni

organizace a dalsi prostfednici.

Pro svoji bakaléiskou praci jsem si vybrala nadnarodni spolecnost Akuna, kterd si pro
distribuci svych vyrobku zvolila netradi¢ni systém, a to MLM (Multilevel Marketing). U tohoto
systému je obzvlasté nutné respektovat vzéjemné vazby jednotlivych marketingovych néstrojii a
jejich harmonické uplatiovani pii feSeni konkrétnich situaci. Tato spolecnost vénuje velkou
pozornost piedevsim komunika¢nimu mixu. Zde aktivné vyuziva public relations, osobni prode;j
a podporu prodeje prevazné ve vztahu k prodejnim silam. Tyto aktivity firma neustale pretvari,
zdokonaluje a optimalizuje je do standardnich jednoduchych postupti. Metodika podpory
prodejnich sil se béhem nékolika let osvéd¢ila a nyni je dokonale funkéni a je jednou

z konkuren¢nich vyhod spole¢nosti.



1. Charakteristika podniku

= Akuna

Akuna CZ, s.r.0.

Sidlo spole¢nosti: Videniska 116
619 00 Brno
Ceska republika

E-mail: czech@akuna-mlm.com

http://www.akuna.cz

Spole¢nost Akuna patii mezi mladé network marketingové spolecnosti. Byla zaloZzena roku
1999 v Kanadé¢. V unoru roku 2000 nésledovalo zapsani obchodni spolecnosti Akuna CZ s.r.o.
do obchodniho rejstiiku v Ceské republice. Dnes obchodni sit’ spole¢nosti Akuna piisobi jiz ve

vice jak deseti zemich svéta a v mnoha dalSich pfipravuje otevieni novych pobocek.

Obor podnikani

Spolec¢nost Akuna byla zalozena se zamérem podnikat v oboru vyvoje, vyroby a prodeje
prirodnich potravinovych dopliikli a vyrobkti souvisejicich se zdravym zivotnim stylem. Kvalita

téchto produkti je dolozena mnoha mezinarodnimi certifikaty a atestacemi.
Poslani a vize

Vedeni spolecnosti piijalo pro Akunu poslani stru¢né vyjadiené sloganem:

,, Prilezitost pro kazdého, zdravi pro vsechny. “

Vyty¢ilo také vizi spolecnosti:

., Vytvorit ucelenou radu kvalitnich vyrobkit na vrcholu svétového vyvoje, proniknout s ni na
trhy vsech kontinentii, rozvinout nad obvyklou miru systéem distributorské podpory a

zdkaznickych sluzeb, byt vzornou network marketingovou spolecnosti s globdlni piisobnosti.



1.1. Vznik a expanze

V prosinci roku 1999 v Kanadé zahgjila provoz vyrobni spolecnost Akuna Health
Products Incorporation, které¢ se podatilo béhem kratké doby proniknout se svymi produkty
do dalgich zemi. Mezi prvnimi byla Ceska republika, kde jiz 1. inora 2000 vznikla obchodni
spolecnost Akuna CZ s.r.o. T¢ se ihned podafilo uvést sviij prvni vyrobek, harmonizacni
rostlinné tonikum Alveo, na Cesky trh. Soucasné byla zaloZena spolecnost Akuna Polska,
ktera oficialn¢ uvedla produkt Alveo na trh az pocatkem listopadu 2000. Na slovenském trhu
zahdjila svou ¢innost spolec¢nost Akuna Slovakia, které byl udélen atest 10. Cervence 2000. Po
téchto zkuSenostech spolecnost Akuna Health Products Inc., kterd se nejprve zabyvala pouze

vyrobou, zahdjila obchodni ¢innost 1. ¢ervence 2000 a vstoupila na trhy v Kanadé a USA.

Prvni rok ptsobeni spolecnosti byl velice uspéSny. Témét se podafilo splnit veskeré
strategické cile, které si spoleCnost stanovila. Ziskala témét 12 000 distributorii a obrat ve
vSech zemich plsobnosti neustdle rostl. Nasledujici rok byl zahdjen uvedenim nového
vyrobku na cesky trh. Vlastni tym odbornikdi vyvinul vyrobek bylinny detoxikant Cleanse

plus, ktery se stal dal§im meznikem pro expanzivni rozvoj spolecnosti.

Po obdobi vzniku se firma Akuna ocitla v obdobi intenzivniho ristu a uspésné se
vyrovnala se vSemi ukoly, jako naptiklad udrzet se na trhu, ziskat na ném takovy podil, ktery

by zajistil pieziti a dal$i rozvoj spolecnosti.

1.2. Certifikaty a atestace

Jiz v kvétnu roku 2000 byl klicovy produkt Alveo pfijat na mezinarodni veletrh
»ECOMED* v Toruni, kde mu porota, slozend z vyznamnych odborniki v oboru bylinné

prevence pfiznala hlavni cenu v kategorii ptirodnich 1é€ivych pfipravkd.

Spole¢nost Akuna je dale drzitelem certifikatu kvality

ISO 9001/2000 — vyjadiuje shodu vyrobki s celosvétove platnymi mezinarodnimi normami,
které vyzaduje zejména EU.

GMP (Good Manufacturing Practice) — garantuje dodrZzovani celosvétové platnych
ptedpisii a norem pro farmaceutickou vyrobu.

HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Point) — garantuje dodrzovani standard,

jimiz se tidi vyrobci potravin.



NHPD (Natural Health Product Directorate) — standardy uznavané profesni asociaci
naturopatii a vyrobcil pfirodnich potravinovych dopliika a 1éka.

Dtlikazem toho ze firma patii mezi svétovou elitu je jeji Clenstvi ve sdruzeni Better
Business Bureau. Do tohoto sdruzeni patii spolecnosti, které se dobrovolné pftihlésily k
dodrzovani ptisnych zasad etického podnikani. Protoze firma Akuna spliiuje veskerd pifisné a

narocna kritéria, byla v ¢ervnu roku 2001 pfijata mezi tyto spolecnosti.

1.3. Organizace spoleCnosti

Firma Akuna je network marketingovou spolecnosti. To znamend, Ze je zalozena na
spolupraci s mnoha nezavislymi distributory, kteti nejen prodéavaji vyrobky, ale snazi se ziskat
dal§i obchodni partnery a tvofi sit, diky niZ mohou ve svém podnikdni postupovat na

manazerské pozice, které jsou trvalé a jsou s nimi spojeny urcité vyhody, slevy a bonusy.

ManazZerské pozice

» Leader (vedouci)

Division Leader (vedouci divizi)

Regional Network Difector (feditel regionalni sit¢)
National Network Director (feditel nadrodni sit¢)

International Network (feditel mezinarodni site)

YV V. V V V

Vice President
Podminky postupu na manazerské pozice jsou ddny kompenza¢nim planem spolec¢nosti
a zavisi predev§im na osobnim odbéru vyrobka kazdého distributora, tedy na poctu bodu
ziskanych za odbér téchto produktii. Dosazeni manazerské pozice Leader je zakladnim

predpokladem uspésné ¢innosti aktivniho obchodnika.

Kazdy distributor si vytvaii svou vlastni organizaci tvofenou zékazniky, prodejci a
manazery, které si ziskal ke koupi produktti, ptipadné k podpisu smlouvy a k aktivni ¢innosti.
Podle svého postaveni a zptsobu spoluprace se spole¢nosti se fadi do prodejni (malé) nebo

manazerské (velké) organizace.

Prodejni (mald) organizace — patii sem vSichni zdkaznici a obchodni partnefi, ktefi jeste
nedosahli manazerské pozice.

Manazerska (velkd) organizace — je tvofena vSemi obchodnimi partnery, kteii jiz dosahli
manazerskych pozic a nakupuji a prodavaji zbozi samostatné. Pfi splnéni urcitych podminek

plyne z této organizace rezidudlni pfijem v podob¢ provize.



Je tedy zifejmé, Ze organizacni struktura firmy je velice slozitd a rozmanitd. Na chodu
spolecnosti se tedy podili: Védecka rada, manazefi siti, nezavisli distributofi a zaméstnanci

v jednotlivych pobockach.

Védecka rada — Dohlizi na vyvoj a kvalitu vyrobkl. Sklad4d z ptfednich svétovych
odbornikii z oblasti naturopatie a piirodni mediciny pfedeviim z Kanady a Ceské republiky.
Ukol védecké rady spociva predeviim ve vyhledavani, tvorbé a ovéfovani receptury novych

produktd.

Manazer — Pokud prodejce vybuduje vlastni sit’ pfimych partnerti stavd se jejim
manazerem. K zahdjeni manazerské kariéry je potfeba manaZerska registrace, kterd spociva
v ovéfeni naroku distributora na postup. Podminkou je registraéni poplatek, ktery v CR &ini
700 K¢. Na rozdil od distributorské registrace ma manazerskd omezenou platnost na 12
mésici s moznosti jejiho prodlouzeni. Toto postaveni zajistuje otevienou cestu

k manazerskym Skolenim a programtim, zvySenou pozornost a podporu sponzora.

Distributor — Postaveni nezavislého distributora je postaveni podnikatelské, coz
znamend, ze ztéto Cinnosti plyne urcity financni pfijem. Proto kromé zaregistrované
distributorské smlouvy, potiebuje prodejce 1 zivnostensky list vystaveny Zzivnostenskym
ufadem a musi byt registrovan jako platce dan€ u finan¢niho Gradu. Distributor spole¢nosti je
opravnén uzavirat smlouvy o obchodni spolupréci a ziskavat timto zptisobem nové partnery
pro svou sit. Smlouva o obchodni spolupraci se uzavird na dobu neurcitou, coz znamena, ze
plati neomezené dlouhou dobu a distributor je po celou tuto dobu opravnén vyuzivat vSech

vyhod v souladu se smluvnimi podminkami.

Zikaznik se slevou (smluvni zdkaznik) — Urcity vztah ke spolecnosti maji i jeji
zékaznici a to predevSim smluvni zakaznik. Tento vztah zajisStuje narok na slevy vSech
vyrobkli spolecnosti podle podminek, stanovenych kompenzacnim planem. Je podminén
uzavienim distributorské smlouvy a jeji fadnou registraci. Registraci smlouvy spolecnost
udé€luje licenci k distributorské ¢innosti, kterd je zdarma. Podminkou této registrace je thrada
registracniho poplatku, ktery slouzi k pokryti ndkladi na administrativni ukon a k thradé Start
Kitu. Tento poplatek se v riznych zemich lisi podle podminek na trzich téchto zemi, v CR
¢ini 300 K¢ Smlouva ddva moznost kdykoliv své postaveni zmeénit a stat se aktivnim

obchodnikem — podnikatelem.



2. Produkt

Rozhodnuti tykajici se produktu (CO prodavat) patii k prvnim a velmi dualezitym
rozhodnutim. Produkt je vSe, co tvofi nabidku na trhu. Jedna se o veSkeré hmotné i nehmotné
statky, které mohou byt nakupovany, pouzivany a spotiebovany a které mohou uspokojovat

potieby a prani.

Vlastnosti produktu

» Kbvalita — schopnost vyrobku fadn¢ plnit stanovené funkéni parametry: trvanlivost,
spolehlivost, pfesnost, snadnost pouziti atd.

» Provedeni vyrobku — dopliky.

A\

Styl — vychazi ze vzhledu vyrobku, mize okamzité vzbudit pozornost, zaujmout.

» Design — ma hlubsi vyznam vztahujici se ¢asto az k zakladni funkci vyrobku,
napomaha jak funkénosti vyrobku, tak jeho vzhledu. Poskytuje vyrobku silnou
konkuren¢ni vyhodu na cilovém trhu.

Spolecnost Akuna se zabyva vyvojem, vyrobou a prodejem ptirodnich potravinovych
dopliikdt obsahujicich rostlinné vytazky, vitaminy, mineraly a stopové prvky. Tyto produkty
spliuji pozadované vlastnosti. Kvalita téchto produktii je doloZena mnoha mezinarodnimi
certifikaty a atestacemi. Produkty jsou ovéfené nejen moderni védou, ale i pfimym nasazenim
v praxi, navic ziskaly mnohé ocenéni na vystavach vénovanych zdravi a zdravému zivotnimu

stylu.

Vyrobou téchto produkti se zabyva védeckd rada spolecnosti a zpracovani se fidi
mezinarodnimi standardy, platnymi pro farmaceutickou vyrobu. Spole¢nost vénuje jejich
vyvoji a vyrobé vSemoznou péci a aplikuje zde poznatky moderni biochemie s propojenim
pristupt alopatické a naturopatické mediciny. Slozky téchto produkti pochazeji z ekologicky
péstovanych plodin a jejich nezdvadnost zarucuji atesty ptisluSnych statnich ufadi. Standardy,
kterymi se firma fidi jesté zvySuje vlastnimi normami. Diky peclivé a diisledné kontrole vSech
fazi vyrobniho cyklu i celého prodejniho procesu je Akuna schopna poskytnout zaruku na

mimoftadnou kvalitu vSech svych vyrobkii.

Kazdy vyrobek ma své vyrobni ¢islo, tudiz prodej kazdého produktu je evidovan.
Moznost Sifeni vyrobkll Akuny je vylu¢nd, protoZze vyrobky nelze ziskat jinak neZz
prostfednictvim nezéavislych distributort. S touto vylucnosti je vSak spojena i zodpovédnost

za zachovani jejich kvality a image.



Spolecnost si proto vyhrazuje i pravo kontrolovat jak je s vyrobky zachazeno. Vyrobky
patii mezi potraviny a tfebaze jsou trvanlivé, po ur¢ité dobé podléhaji zkaze. Proto je zde
zapotiebi dodrzovat skladovaci podminky uvedené na obalu vyrobku, vyvarovat se
nedodrzeni skladovaci teploty, vystaveni vyrobkad slune¢nimu zafeni a skladovani
v otevienych ¢i porusenych obalech. Nutnosti je prodavat produkty v dobé, ktera je umozni
spotfebovat do uplynuti zaru¢ni doby. Na tuto dobu je potieba zakazniky upozornit a 0znamit

jim, do kdy se maji vyrobky po otevieni spotfebovat.

Ptisnym kritériim, vyhovujicim pfedpisim pro potraviny a léCiva, podléhaji taktéz
obaly a etikety vyrobki. Proto za zadnych okolnosti nesmi byt prodan vyrobek s poskozenym
obalem ¢i etiketou. V kazdé zemi se smé&ji prodavat pouze vyrobky s jazykovou mutaci
etikety, pro tuto zemi schvalenou spolecnosti. VSemi vySe uvedenymi, ale i jinymi piedpisy si

spolecnost piisné chrani dobré jméno svych vyrobk.

ProtoZe soucasny trh nabizi nescetné mnoZzstvi vyrobkl a sluzeb, je zde zapotiebi tyto
nabidky vzdjemné odlisit. Firmy se proto dnes snazi vytvaiet takovou hodnotu vyrobku, aby
si zakaznik koupil mnohem vice nez pouhy produkt. Vyrobek by mél u zakaznika vyvolat
naptiklad zazitek, ptilezitost, moznost ¢i nadéji.

Spole¢nost Akuna nabizi svym zakaznikiim spolu s kvalitnimi produkty moznost, jak
zlepsit své zdravi a zZivotni Uroven. ,,Lidé se stdle vice zajimaji o své zdravi a my jim ho

nabizime.*



ALVEO

Prodejni cena: 1200 K¢ + 5% DPH
Bodova hodnota: 1 ks =35 boda
Prichuté: Alveo Juice Drink

Alveo Mint Drink

Charakteristika: Produkt Alveo je unikéatni harmoniza¢ni

rostlinné tonikum. Je kombinaci mnoha ucinnych latek
rostlinného plvodu obsazenych ve smési extrakti z 26
rostlin, medu, javorového sirupu a vody.

Udinky: Tento potravinovy doplnék nahrazuje latky chybgjici ve stravé, povzbuzuje
organismus a zajistuje jeho metabolickou rovnovahu. Vyrovnanim poméru ucinnych latek v
téle umoznuje optimalni odbourdvani a vyluCovani Skodlivych zplodin. ZvySuje
obranyschopnost organismu, napomaha spravné a rychlé regeneraci tclnich systémil,

zpomaluje starnuti.
CLEANSE PLUS T

Prodejni cena: 600 K¢ + 5% DPH
Bodova hodnota: 1 ks = 17,5 bodi
Charakteristika: Bylinny detoxikant Cleanse plus.

Utinky: Zlepsuje metabolické funkce, urychluje &istici procesy na

urovni jaterni a ledvinové filtrace a posiluje regeneracni
schopnosti orgdnt zazivaciho traktu. Plisobi na zlazy s vnitini

sekreci a priznive ovliviiuje funkci imunitniho systému.



ONYX

Prodejni cena: 800 K¢ + 5% DPH

Bodova hodneota: 1 ks = 24 bodt

Charakteristika: Tento multiminerdlni napoj s bylinnymi
extrakty obsahuje prevazné nedostatkové a nesnadno
vstiebatelné mineraly a stopové prvky (hoic¢ik, vapnik, mangan,

kfemik, zinek, selen, chrom a molybden).

MASTERVIT

Prodejni cena: 900 K¢ + 5% DPH

Bodova hodneota: 1 ks =26 boda

Charakteristika: Multivitaminovy napoj s rostlinnymi
extrakty, diky kterym umoziiuje vyjimecné vyuziti vSech
obsazenych vitamini. Je ur€en k trvalému dennimu uzivani pro

dospélé. Je zaroven vyznamnym doplitkem bylinné prevence.

PINKY

Prodejni cena: 900 K¢ + 5% DPH

Bodova hodneota: 1 ks = 26 bodt

Charakteristika: Rostlinné harmoniza¢ni tonikum pro déti s
obsahem vitamini a minerdli zajiStujici piisun vSech
Ucinky: Jeho unikétni kombinace rostlinnych latek podporuje
rostouci  organismus, zvySuje obranyschopnost proti
onemocnénim, zvySuje odolnost vici fyzické 1 psychické

z4tézi a usnadiuje regeneraci.
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3. Distribuce

Uspéch kazdé firmy je zavisly na kvalité distribuéniho systému, ktery vytvaii k
zajisténi dostupnosti vyrobku nebo sluzby pro zakaznika, jako konec¢ného spotiebitele nebo
zdkaznika na primyslovém trhu. Distribuéni systém je tvofen distribu¢nimi cestami.
Distribuc¢ni cesta, jako mnozina nezavislych organizaci, tedy zajiSt'uje pfesun zbozi a sluzeb

od vyrobce k zdkaznikiim. Rozhodnuti o distribu¢nich systémech provazané se vSemi

vvvvvv

Aby vyrobci uplatnili své zbozi na trzich pouzivaji k tomu sluzeb prostfednikl a pocet
téchto prostiednikti pak identifikuje délku cesty. Clenové distribuénich cest s vyuzitim
kontaktli, zkuSenosti a specializace provadéji mnoho klicovych funkci, které napomadhaji

k uskute¢néni transakci.

Kazdd organizace preferuje odliSny distribuni systém. Neékteré firmy nevyuzivaji
sluzeb prostfednikii vibec a prodavaji pfimo kone¢nym spotiebitelim. Na stran¢ druhé
existuji vyrobci, jejichz distribucni systém zahrnuje i nékolik prostfedniki. Byvaji jimi
maloobchody, velkoobchody nebo vice urovni prostiedniki. Podle poctu prostfednika

v distribu¢nim fetézci se rozliSuji rizné urovné distribucnich cest.

3.1. Multilevel Marketing

Spolecnost Akuna si pro distribuci svych vyrobkil zvolila zcela odliSny distribuéni
systém. Tato firma je network marketingovou spolecnosti, ktera distribuuje své vyrobky
pomoci syst¢ému MLM (Multilevel Marketing, sitovy marketing, network marketing ). Tyto
spole¢nosti pouzivaji jiného zplisobu distribuce zbozi nez je v klasickém podnikani. Obchodni
systém network marketingu je zalozen na odstranéni ¢lanki mezi vyrobcem a spotiebitelem a
tyto ¢lanky jsou nahrazeny tisici nezavislymi distributory na jejichz spolupréci je existence

spolecnosti zaloZena.

Vztah distributora se spolecnosti je dobrovolnym smluvnim vztahem dvou nezévislych
a plnopravnych osob. To znamend, Ze podpisem distributorské smlouvy se stanovy urcitd
prava, naroky a povinnosti jak distributora tak i spole¢nosti. VSichni distributofi spole¢nosti
maji ve vztahu kni stejna prava a povinnosti vymezené kompenzacnim planem,

distributorskym manualem a smluvnimi podminkami, které jsou pro vSechny prodejce stejné.
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Ukol téchto distributorti spo¢iva nejen v prodeji vyrobkd spoleénosti, ale také v
uzavirani distribu¢nich smluv a ziskdvani novych obchodnich partnerd, kteti budou produkty
firmy $ifit dal. Tito partnefi pak nakupuji zbozi prostfednictvim toho, kdo si je pro tuto praci
ziskal a ten se stava jejich sponzorem. Cilem kazdého networkera je vybudovat vlastni sit
nezavislych partnertl, jejiz obrat bude hlavnim zdrojem jeho pfijml a pomoci niz mé ve svém

podnikani moZnost postupovat na vyssi pozice.

Podstata tohoto distribu¢niho systému tedy spociva ve vytvoieni sité nezavislych
partnerit ve spravném poméru Sitky a hloubky. Dlouholeté zkuSenost ukazuji na to, ze
nejvyhodnéjsi je vybudovat sit’ na Sesti aktivnich obchodnicich a dale 1 oni by m¢éli
postupovat podle zasady duplikace, coz znamend najit dalSich Sest ptimych partner. Zasada
duplikace je zalozena na postupném piendsSeni informaci, znalosti a odpovédnosti z jedné

arovné na druhou.

Sit’ 6 x 6:

»
* % B 5 B 8
LKEXEES  LEEKEES  LKEEEK

ELEIELEY  EELEEXI  EEEEEE]

Proc je dulezité spravné vvbudovani sité

Udrzeni kontroly — rychlé budovani Sitky, maze byt pfiCinou toho, ze se néktefi pifimy
partnefi ocitnou mimo dosah kontroly distributora. Prodejce se nemize pln€ vénovat napf.
dvaceti partnerim najednou. Partnefi, kterym se nedostane dostatecnd podpora, svou ¢innost
ukon¢i.

Postup na vysSSi pozice a tvorba zisku — piijmy distributora zavisi na dosazené pozici a

postup na vyssi pozice zavisi na kvalifikaci a postupu jeho partnerti.

3.2. Objednani, nakup a reklamace zboZi

Spolecnost Akuna CZ s.r.o. ma své sidlo v Brné, kde se také nachazi hlavni sklad
vyrobkt firmy v Ceské republice. Do tohoto skladu je zasilano zbozi ptimo z Kanady. Vétsi
mnozstvi vyrobkli mize mit u sebe kazdy sponzor, ktery zasobuje svého pfimého partnera,

ptipadné nékolik partnerd.
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Objednavku je nutné ucinit u kanceldfe spolecnosti v zemi piijemce zbozi. Spole¢nost
pfijimad jen fadné vyplnéné objednavky dorucené na objednavkovém formuléfi, platném
vdané zemi. Objedndvky musi byt na celd baleni zbozi, uvedend v platném ceniku.
Distributor na manazerské pozici objednava zbozi vyhradné¢ svym jménem a na sviij ucet.
Nemize objednat zbozi jménem jiného manazera, ale smi vyfidit najednou i nékolik
objednavek svych partnerti soucasné. Pftimy odbér vyrobkd mize u spolecnosti uskutecnit
osobng, telefonicky, faxem nebo pomoci internetu pouze distributor na manazerské pozici, tj.
od pozice Leader a vyse. Do doby, kdy této pozice dosdhne nakupuje od svého sponzora nebo

nejbliz§iho manaZera ve sponzorské linii.

Zbozi muze distributor zaslat svym zdkaznikilm a partnerim prostiednictvim
spolecnosti. Ta vzdy, po obdrzeni platby, doda zbozi v nejkratSi mozné dob¢ a pouzije k tomu
nejefektivnéj§i moznou cestu. Dodaci lhata zavisi na mist¢ urCeni a muze trvat 2 — 5

pracovnich dni.
Spolecnost poskytuje na své zbozi zaruky a rozeznava tyto divody k vraceni produktii:

» Ukonceni distributorstvi.
» Odvolani souhlasu s koupi nebo zruseni nové smlouvy.
Eticka pravidla pfimého prodeje davaji kazdému novému zékaznikovi ¢i distributorovy
dobu na rozmySlenou, vniz muze odvolat svij souhlas skoupi vyrobku nebo zrusit

distributorskou smlouvu a vratit zakoupené zbozi. U spolecnosti Akuna tato doba Cini 14 dni.

» Opravnéna nespokojenost s kvalitou vyrobku.
Dodrzeni zéruk, vyména zbozi ¢i vraceni penéz je v opravnénych piipadech povinnost
kazdého distributora. Pozadavky zdkaznikd se fteS$i vsouladu spravnimi normami
upravujicimi ochranu spotiebitele v dané zemi. Pokud kzavadé doSlo nespravnym

zachazenim s vyrobky ¢i ptfekro¢enim zaru¢ni doby, reklamaci spolecnost neuzna.

Nabizené druhy zbozi 1 zplsob nédkupu, objednavani, zasilani a reklamace se
v jednotlivych zemich lisi, coz je dano odliSnymi pravnimi normami a stupném rozvoje

obchodu.
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3.3. Mezindarodni obchod spolecnosti

Spole¢nost Akuna béhem 6 let expandovala do mnoha zemi a kontinentl svéta a stala se
tak nadnarodni spole&nosti. Dnes tato spolednost pasobi v Kanadé, v Ceské republice, v
Polsku, na Slovensku, v USA, v Bulharsku, v Rakousku, v Jihoafrické Republice, v Anglii a
na nov¢ otevieném trhu v Némecku, Ukrajin€ a Turecku. Z toho, Ze spolecnost v relativné
kratké dobé pronikla do tolika zemi, lze usoudit, ze poskytuje velice dobré podminky pro

rozvoj mezinarodniho obchodu.

V kazdé zemi plisobnosti ma spole¢nost svou pobocku. Vsechny tyto pobocky pouzivaji
jeden informacni systém, ktery pracuje mezindrodné a snazi se, aby podminky k podnikani
byly ve vSech zemich pokud mozno stejné. Coz neni vzdy mozné, protoze zde existuji riizné
pravni predpisy a trzni prostiedi jednotlivych zemi. Ale i princip marketingového planu je
zavazujici pro vSechny staty, ve kterych spole¢nost Akuna oteviela své narodni centraly. Také
distributorskd dohoda a manaZzerska registrace, pokud jsou spole¢nosti fadné potvrzeny, plati
ve vSech zemich, kde spolecnost ptisobi. To znamen4, Ze jsou uznany jak naroky na slevy, tak

dosazena pozice a vSechny vyhody, které z ni plynou ve vSech zemich.

K budovani sit¢ v zahrani¢i poskytuje spoleCnost vSestrannou pomoc a podporu
kazdému, kdo se o to pokusi. Pokud prodejce sponzoruje zahrani¢ni partnery a cestuje za
nimi, nepfevazi zadné zbozi a neplati zadné clo, protoze vesSkerou manipulaci se zbozim pii
vyvozu a dovozu pfes statni hranice jednotlivych zemi pfebira spolec¢nost. Distributor pouze
objedna zbozi pro svého zahrani¢niho zakaznika ¢i pifimého partnera v kanceléfi ptisluSné
zem¢ zpusobem, ktery tato kancelat akceptuje. Prostiednictvim spolecnosti muze tedy

distributor zaslat zbozi ptimo kterémukoliv zdkaznikovi nebo partnerovi v ptislusné zemi.

Pokud prodejce jest¢ nedosdhl manazerské pozice, objedna pozadované zbozi jeho
nejbliz§i manazer. Kterdkoliv kancelat spolecnosti velmi ochotné a rychle objednavku vytidi
a objednané zbozi zasle na pozadovanou adresu. Body, za zbozi objednané v zahrani¢i nebo
odebrané¢ zahrani¢nim partnerem na manazerské pozici, se zapocitavaji stejné¢ jako v

domovské zemi.
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4.Cena

vvvvv

vSechny ostatni prvky reprezentuji naklady.

Faktory ovliviiujici zpusob stanoveni cen

Cenova politika je ovlivnéna faktory, které 1ze rozdélit do 2 skupin:

» Interni faktory — zahrnuji marketingové cile, marketingovy mix, naklady a firemni
politiku.
» Externi faktory — do této skupiny patii povaha trhu a poptavky, naklady, cena a
nabidka konkurence a ostatni vnéjsi faktory.
Cena jako soucast marketingového mixu musi byt koordinovana s navrhem vyrobku,
s jeho distribuci a podporou prodeje. Rozhodnuti o dalSich prvcich marketingového mixu

muze ovlivnit cenovou strategii.

Ceny zbozi a sluzeb nabizenych a poskytovanych spolecnosti Akuna jsou pevné
stanoveny platnymi ceniky firmy. Tyto ceny se samoziejmé¢ v jednotlivych zemich lisi.
Rozdily jsou zptisobeny mnoha faktory, naptiklad kurzovnimi rozdily, riznou mirou zdanéni,
celnimi poplatky a dovoznimi pfirdzkami, cenami sluzeb dodavatelti (doprava, zasilatelské
ceny apod.) a licen¢nimi poplatky, které jsou v riiznych zemich odli§né. Povinnosti kazdého

distributora je fidit se cenikem té zemé, v niz zbozi kupuje a prodava.
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4.1. Maloobchodni a velkoobchodni ceny vyrobkii

V cenicich spolecnosti jsou uvedeny velkoobchodni ceny vyrobk, to jsou ndkupni ceny
pro distributory na manazerskych pozicich. Maloobchodni cena vyrobku se pro konec¢ného
spotfebitele bez uzaviené smlouvy ziskd vynasobenim velkoobchodni ceny koeficientem

1,6667 (756 x 1,6667 = 1260,0252). Vysledek se poté zaokrouhli na celé Cislo.

Velkoobchodni cena tak odpovidd 60% maloobchodni ceny. Maximalni dosazena sleva
pro distributory na manazerskych pozicich je tedy 40% zceny kazdého produktu. Ceny
v rozpeti mezi maloobchodni a velkoobchodni cenou jsou odstupiiovany podle naroku

jednotlivych distributori a podle jejich odbéru v procentudlnich slevach z maloobchodni

ceny.

Malooh. Velkoobchodni ceny

cena

0% 10% 20% 25% 30%
ALVEOQ 1260- | 1134 | 1008,- | 945- 882.- 819.- 756, -
ONYX 840.- 750, 672.- 630,- 588.- S40.- | S04.-
MASTER it 945 - 851.- 756, 700, 662 .- ol4.- | 567-
PINKY 945 - 851.- 756, 709, 662,- 6l4.- | 567-
CLEANSE PLUS 630 - 567.- S04 - 472 .- 441.- 410.- | 378-

Tab.1
Spolecnost poskytuje svym distributortim slevu na vSechny produkty, jejiz vyse se

progresivné zvysSuje s kazdym odbérem zbozi. Slevy se pocitaji z maloobchodnich cen
vyrobkli. Narok na slevu ma distributor okamzité, jakmile dosdhne pozadovaného odbéru.
Vsechny slevy jsou trvalé. Jakmile bylo dosazeno urcité slevy, je na ni narok uz vzdy, bez
ohledu na to, kolik zboZzi je odebrano pozdéji. Slev Ize dosahnout kumulativnim zptisobem,
coz znamena, Ze se sCitaji dohromady jak vyrobky odebrané v jednom mésici, tak veSkeré

odbéry za jednotlivé mésice.

Pro snadny vypocet slev spolecnost pouzivd bodovy systém, ktery stanovi bodovou
hodnotu pro kazdy druh vyrobku. Za kazdy odebrany vyrobek je pfi¢tena ptislusna bodova
hodnota. Naroky na slevy jednotlivych distributort a jejich opravnéné uplatnéni neeviduje

spolecnost, ale manazer piislusné malé organizace.
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POCET BODTI

od do SLEVA

0 139 10%
PRODUKT Body/l1ks 140 419 0%
AL E-T_D 35 420 1119 25%
ONYX 2: 700 2100 30% + postup
MASTERvit 2 1120 2099 30%
PINKY 2 2100 3499 35% + postup
CLEANSEPLUS |[175 3500 avice | 40% + postup

Tab.2 Tab.3

Do cen zbozi spolecnosti nezahrnujeme ceny za sluzby, spojené s manipulaci a
predanim ¢i dorucenim zboZzi. Tyto ceny jsou uctovany zvlast a jsou uvedeny v ceniku.
K cené zbozi se mohou pficist vydaje spojené s dorucenim zbozi. Do ceny zbozi se nezahrnuji
jiné néklady spojené s podnikanim, k tomu slouzi marze ziskanéd v souladu s kompenza¢nim
planem. Neni pfistupné Gctovat odmény za Skoleni obchodnich partnerti a pofadané akce. Do
cen se mohou zahrnout pouze skute¢né vydaje, napt. za ndjem prostor, ubytovani, stravovani
a jiné dodavatelské sluzby, pouzité pomiicky, cestovné atd. Prostiedky distributorské podpory
neslozi k tvorbé zisku, jejich ceny jsou pro vSechny distributory stejné. Cena téchto

prostiedki se pii prodeji partnerim nesmi zvySovat.

4.2. Bonusové ceny

Manazerské odmény, za vysledky jednotlivych manazerskych ¢innosti (vysledky za
vykon sité jednoho manazera a za jeji budovani, za dovedeni partnerti na manazerské pozice,
udrZeni se na nich a dal$i postup, za organizacni praci, pfeddvani informaci a za sponzoring
partnert), jsou podilové bonusy, které¢ jsou vypocteny v % z osobnich obrati manazerd v
bonusovych cenach. Spolecnost u kazdého vyrobku stanovi ¢astku uréenou pro vypocet

bonusi v siti, bonusovou cenu.

PRODUKT Bonusova cena

ALVEO 385,

ONYX 264.-

MASTER~1t 286,

PINKY 286,-

CLEANSE PLUS | 192,50 -
Tab.4

Pomér této Castky k cené se u jednotlivych vyrobkl lisi podle poméru vyrobnich a
marketingovych nakladii k cené¢ vyrobku. Provize, jako pfijem zobchodni cinnosti, je

souctem téchto jednotlivych bonust, ziskanych béhem mésice.
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Bonusova cena nemusi byt zcela rozdélena mezi distributory. Zalezi na poctu téch, kteti
maji narok na provize zprodeje vyrobklli a na jejich pozicich. Vzniklé ptebytky jsou
investovany do vyvoje novych vyrobkli, do rozSifovani obchodnich pfilezitosti pro

distributory a do jejich podpory.

Bonusy:

» Generacni bonus je zakladni podilova odména z obratu dosazeného v manazerské
organizaci. Pohybuje se v rozpéti 6 — 18% z osobniho obratu manaZerii jedné sité. Tato
odména je vyplacena bez ohledu na pozici manazeru v siti.

» Aktiv bonus je podilova odména pro manazery na pozicich Leader a Division Leader
za pravidelnou mési¢ni aktivitu pfi budovani sit€. Podminkou jsou 2 nové registrace
mési¢né. VySe bonusit ¢ini 3% z osobniho obratu manaZeri v prvnich dvou
kvalifikovanych generacich.

> Rotacni bonus je podil manazera sit¢ na uspéSném povysSeni nebo obnoveni
manazerské registrace jeho ptimych partnerti. Vyse podilu je stanovena kompenzacnim
planem. V CR ¢&ini 300,- K& z kazdé manaZerské registrace a byva vyplacen vzdy pied
vanocemi jako 13 provize.

» Manager bonus je podilova odména za organizacni praci v rozsahlejsich sitich pro
manazery na pozicich od Regional Network Direktor. Pohybuje se v rozpéti 1 - 4% z

osobniho obratu manazeru site.
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5.Promotion

Marketingova komunikace — komunika¢ni mix

Marketingovou komunikaci jako dal§i velmi vyznamny néstroj marketingového mixu
1ze charakterizovat jako kazdou formu komunikace, kterou organizace pouziva k informovani,
pfesvédCovani nebo ovlivilovani svych zakaznikd. Promotion se skldda z nékolika néstrojd,
které firma koordinuje tak, aby pfedavala jasné a presvédcivé sdéleni o sob¢€ a o své nabidce.

Soubor téchto nastrojii se nazyva komunikacni mix.

Komunika¢ni mix je tvofen smési reklamy, public realtions, podpory prodeje, osobniho
prodeje a nastrojii pfimého marketingu, které¢ firma uziva pro presvéd¢ivou komunikaci se
spotiebiteli a k dosazeni reklamnich a marketingovych cilt.

Spolec¢nost Akuna v souladu se svou komunikacni strategii vyviji vlastni propagacni

aktivity prevazné¢ v oblasti public relations. K vyznamnym komunika¢nim néstrojim

spole¢nosti patii také podpora prodeje a predevsim osobni prode;.

Velmi vyznamnou a viditelnou komunikaci firmy se zdkazniky je logo a slogan

spolecnosti. Logo firmy Akuna se nachazi na etiketach vSech vyrobki.

Logo spolecnosti

Slogan spoleénosti H Ea Im & S U CCESS
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5.1. Public relations

Princip Public realations spociva ve vybudovani pozitivnich vztahl vetfejnosti k dané
firm¢ pomoci pozitivni publicity, ve vytvaieni pozitivniho firemniho image, v obrané proti
nepfiznivym informacim o firmé a v pofaddani riznych akci. Oddéleni pro vztahy s vefejnosti

ziizované firmou vykonavaji naptiklad ¢innosti:

» udrzovat dobré vztahy s tiskem
» usilovat o propagaci produktu
» vnitini 1 vnéjsi firemni komunikace
» jednat se zakonodarci a vladnimi Ufedniky za ucelem ziskani jejich podpory nebo
odstranéni legislativnich pfekazek a regulacnich opatteni — lobbovani
» poskytovat sluzby pro vedeni firmy v oblasti vefejnych zaleZitosti a image firmy —
poradenstvi
» udrzovat vztahy se sponzory nebo s ¢leny neziskového sektoru s cilem ziskavat ¢i
poskytovat finan¢ni ¢i dobrovolnickou pomoc.
Firma tak dokéze oslovit mnoho perspektivnich zédkazniktl, kteti rad¢ji pfijmou zpravu
¢1 novinku nez pfimou nabidku ke koupi. Dobfe promyslena kampai v této oblasti propojena

s ostatnimi prvky komunika¢niho mixu muze byt velmi tispéSna a hospodarna.

Spole¢nost Akuna se v této oblasti zaméfuje pfevazné na zvefejiiovani informaci

v médiich, pfedevsim v tisku, ziskavani opinion leaders a na sponzoring.

Zverejnovani informaci v médiich

Spolecnost vzhledem ke kratké dobé svého piisobeni Gspésné pronika do celostatnich
médii hned v n¢kolika zemich. Publikuje odborné ¢lanky a rozhovory a postupné predstavuje
vetejnosti, prostfednictvim publicistickych vystoupeni, jak ¢leny védecké rady, tak vyznamné
distributory spolecnosti. Velka vétSina téchto aktivit je sméfovana do ¢asopist zabyvajicich se

zdravym zivotnim stylem.

Ziskavani opinion leaders

vvvvvv

stale je navazovani kontakti se znamymi osobnostmi, ktefi maji silny vliv na vefejné minéni.
Spolecnost postupné navazuje a rozviji  prostfednictvim svych distributortt kontakty

s osobnostmi z mnoha oblasti vefejného Zivota ve vSech zemich své piisobnosti.
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Sponzoring

Spolecnost finanéné ¢i materidlné podporuje veifejné aktivity, souvisejici se zdravym
zivotnim stylem. K témto aktivitim patii v prvé fadé sport. Vzhledem k soucasnym finan¢nim
moznostem se spole¢nost zaméiuje na jednotlivé vrcholové sportovce. V oblasti sportu davaji
pfednost osobnim kontaktim se sportovei vynikajicimi v tzv. ,,malych® individudlnich
sportech a jejich pifimé podpoie. Akuna si od své ucasti slibuje zviditelnéni piedevsim
v zemich, ve kterych doposud neptlisobi, kam chce proniknout se svymi vyrobky a s Sifenim
myslenky zdravého zZivotniho stylu, ale také si chce v této oblast ovefit uCinnost svych

vyrobki.

Spolecnost déle prispiva predevsim na vyzkum a vyvoj ve zdravotnictvi a na zdravotni

péci. Tyto ptispevky dosahuji az k desitce milionti korun. Hlavnimi objekty sponzoringu jsou:

» podpora neziskové organizace ,,American Botanical Council* zabyvajici se v USA a
v Kanad¢ vyzkumem lé€ivych rostlin a jejich uplatnénim ve zdravotni péci,

» podpora polského neziskového Fondu rozvoje kardiochirurgie se zaméfenim na projekt
,,Polské ume¢lé srdce®,

» podpora ceského neziskového fondu ,Dité a ovzdusi“ se zaméfenim na projekt
,Nad¢je pro zivot“, ktery si klade za cil zlepSit pfistrojové vybaveni zachranujici
zivoty na détskych odd¢lenich ¢eskych nemocnic.

Podpora této oblasti neni vyznamna pouze jako marketingovd komunikace, ale
spolecnost zde ziskava nové védecké poznatky o uziti vyrobkl pii doplitkové 1é¢bé prevazné

civilizaénich chorob.

Oblasti zdjmu jsou i akce obcCanské solidarity. Jako piiklad lze uvést piispevek a
vypsani sbirky mezi ¢eskymi distributory na povodiovy fond v roce 2000. Celkem spolecnost
prispéla Castkou témet tfi Ctvrté milionu korun, ztoho pies pil milionu Cinil piispevek
spolec¢nosti Akuna CZ.

Predpokladem tspéchu podnikovych PR neni jen vngj$i komunikace firmy, ale také
interni komunikace, jejiz cilem je loajalita zaméstnancli. Spolecnost pro své prodejce
nachystala celou fadu vzdélavacich, propagacnich a podplirnych materiala a sluzeb a mnoho
dalSich vyhod. Nastroje interni komunikace tvoii rozsdhly komplex vyrobki, Cinnosti a

sluzeb, které spolecnost poskytuje a nabizi svym distributortim.
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Nastroje interni komunikace

Propagacni prostiredky

Propagacni prostiedky nabizené spolecnosti jsou velmi dilezité piedevsim pro

zaCinajici distributory. Nejvétsi vyznam maji tisténé propagacéni prostiedky, které jsou pro

svou cenu také nejpiistupnéjSi. Spolecnost usiluje o co nejveétsi aktudlnost jejich obsahu a

jejich pfimétenou obsahovou i1 formalni kvalitu. Mezi tyto prosttedky patfi:

>

Firemni Casopis: Barevny ¢asopis ,,Health & Success* vychazi v CR a na Slovensku

ctyfikrat rocné€ a nabizi aktudlni informace o zkuSenostech zikazniki a odbornikl
s vyrobky 1 obchodni zkuSenosti UspéSnych distributort. Zvefejitujeme vyznamné
Gispéchy distributorti a udalosti ze Zivota spoleénosti. Ctenafi v ném mohou najit
zajimavé Clanky s tématikou bylinné prevence a zdravi, jak peCovat o sviij vzhled i
dusevni hygienu atd.

Bulletin pro distributory: Akuna Business News je bulletin pro distributory spolecnosti

Akuna uréen pouze pro vnitini potiebu firmy.

Firemni tiskoviny distributorti: Spole¢nost vyrabi a dodava svym distributorim firemni

tiskoviny, které¢ jsou dilezité pro jejich ¢innost, za velmi vyhodné ceny. Jednd se
predevsim o vizitky a hlavickové papiry, které si 1ze objednat u spole¢nosti.

Letaky standardni fady: Spolec¢nost vydava letdky nabizejici jeji vyrobky a piilezitost.

Ke kazdému vyrobku existuje propagacni letdk, kde je uvedena charakteristika
vyrobku, jeho ucinky, slozeni i ddvkovani, ale pfedevS§im vyhody jeho uzivani. Firma
ma k dispozici i letdky s kompenzacnim planem, které jsou pro informaci piibaleny ke
kazdému Start Kitu.

Ptilezitostné letdky: Ke vSem svym prodejnim a soutéZznim akcim spole€nost vydava

prilezitostné letaky informujici o podminkach akci a nabizenych vyhodach.

Brozury: Informacéni brozury poskytuji zdjemciim podrobnéjsi informace o vyrobcich,
prilezitosti a nabizenych sluzbach. Brozura nosného vyrobku Alveo je ptibalena ke
kazdému Start Kitu.

Audiovizuélni a multimedidlni nosice a propagacni prostiedky v jazycich vSech zemi

pusobnosti.
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Prodejni a vzdélavaci pomucky

Kazdy zacinajici distributor s podepsanim smlouvy s touto spolecnosti obdrzi Start Kit.

vvvvvv

» Osnova prodejniho rozhovoru

Osnova prodejniho rozhovoru je tisténd, barevna osnova, kterou spolecnost svym
distributorim doporucuje. Tato prezentace vede piedev§im zacinajici prodejce pii nabizeni
vyrobktli a obchodnich ptilezitosti dalSim zdjemcim a tim vyrazné zvySuje jejich uspéSnost na

samém zacatku jejich kariéry.

> Pruvodce AKUNA

Pomoci tohoto Priivodce je prodejce strucné sezndmen se svym postavenim ve firmé.
Podrobné vysvétluje obchodnii dal$i smluvni podminky a zaroven zde najdeme rady, jak
postupovat pii vSech Cinnostech souvisejicich s podnikdnim. Privodce spolecnosti Akuna

obdrzi kazdy distributor s potvrzenim platnosti smlouvy.

> Network Manager

Network Manager je Skolici pomtiickou pro sponzory a soucastné¢ ucebnim textem pro
zaCinajici obchodniky. Obsahuje doporucené postupy pii ziskavani zakazniki a Skoleni

obchodnich partnerti podle metody doporucené spole¢nosti.

Spole¢nost do budoucnosti pocita s rozsitenim vzdélavacich pomuicek o audiovizudlni
nosic¢e, zaméiené¢ na trénink obchodnich dovednosti. Na druhou stranu neciti potiebu
rozSifovat nabidku prodejnich pomticek, ale veSkeré snahy distributorii o rozvijeni prodejnich
metod vita a podporuje. Vysledkem této snahy jsou rtizné doplikové materidly, vydavané

vyspélymi distributory.

Vzdélavaci programy

» Piednasky a workshopy

Spolecnost pravidelné porada prednasky a seminaie, vénované pievazné problematice
odbornych znalosti o vyrobcich spolecnosti, jejich slozeni a Uc¢incich a o zdravém zivotnim
stylu. Na seminafich ptednaseji nejen zkusSeni manaZzetfi firmy, ale i ¢lenové védecké rady
spolecnosti pochazejici z Kanady, ktefi se podileli na vyvoji vyrobki, ptipadné jsou piizvani i

odbornici z oboru zdravé vyzivy.
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» Skoleni a tréninky

Mezi dal$i programy patii skupinova Skoleni a tréninky, na kterych prodejce ziska nebo
si osvoji zakladni obchodni védomosti o podnikani v sitovém marketingu. Skoleni poskytuji
jednak sitovi manaZzefi, ale 1 zkuSeni distributofi. Kazdy zacinajici prodejce samoziejmé
projde individudlnim zaSkolenim, které spocivd zejména v pozorovani a napodobovani svého

sponzora.

» Poradenska sluzba

Ve vSech zemich plsobnosti se postupné zavadi 1ékaiskd poradenska sluzba, jejimz
ucelem je odborné zodpovidat individudlni dotazy distributort v pravidelnych telefonickych
relacich a osobnich setkanich a zvySovat tak jejich odbornou troven. Mimoto 1ékat poméaha
prostiednictvim distributort feSit konkrétni potize jednotlivych zdkaznikli a zvySuje tak

aroven sluzeb.
Informace

Ve spolecnosti Akuna se informace vzhledem k jejimu charakteru §ifi hlavné osobnim
predavanim ve sponzorskych liniich. Na zacatku fetézce byvd porada vyznamnych
distributorti s vedenim spole¢nosti a odtud se informace prenaseji prostfednictvim klubovych
zasedani a sponzorskych porad az k poslednim distributorskym urovnim. Nékteré informace
vzhledem k jejich podrobnosti, ¢i divérnosti je tieba predavat individualné. K tomu slouzi
obchodni vypisy a NND (National Network Direktor) reporty. Obchodni vypisy vykazuji
mésicni vysledky obchodnich ¢innosti jednotlivych distributort a NND reporty informuji
manazery na pozicich NND a vysSich o vysledcich ¢innosti jejich obchodnich siti. Mimo
osobniho pfedavani informaci spolecnost vyuziva rizné, nékteré jiz uvedené prostiedky a
nastroje. Vedle workshopti a porad maji hlavni vyznam webové stranky spole¢nosti a firemni
Casopis, kde se zvetejnuji aktualni informace z oboru, ze Zivota spolecnosti, a dale vysledky

soutézi, reportaze a zajimavosti.

> Informace na www strankéach

Webové stranky spole¢nost vyuziva jednak pro svou firemni prezentaci, ale také je
poskytuje k mnohostrannému vyuziti svym zdkaznikiim a distributortim. Po uzavieni smlouvy
ma kazdy prodejce k dispozici vSechny duilezité obchodni informace v intranetové Casti www
stranek spolecnosti. Stranky tedy slouzi jak k propagaci, tak k firemni komunikaci a

vzdélavacim ucelim. Spolecnost povazuje komunikaci a tedy i propagaci prostfednictvim
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internetu za velmi perspektivni a efektivni. Proto vénuje velkou pozornost svym webovym

strankdm a podporuje jejich vyuzivani.

> Informacni telefonni linka zdarma

Dalsi obchodni informace mohou z4jemci obdrzet na bezplatné informacni telefonni
lince spolecnosti. Kde operatorky z oddéleni sluzeb poskytnou distributorim nejnoveé;si
informace piimo od vedeni spole¢nosti, pfijmou objednavku, poradi, kam se pfihlésit k

registraci, na Skoleni nebo na trénink atd.

O dalsi informace, které se tykaji napi. a¢inkl a slozeni vyrobkl lze zadat v I¢kaiské
poradenské sluzbé ¢i od c¢lenti védecké rady. Informace o cenach, slevach, smluvnich
podminkédch ve vztazich ke spolecnosti a firemni aktualni informace poskytuji kancelaie
spolecnosti. Garanti siti z fad vyspélych distributorti poskytuji informace o obchodni ¢innosti

a vztazich mezi distributory.

5.2. Podpora prodeje

Podpora prodeje zahrnuje soubor motivacnich nastrojii prevazné kratkodobého
charakteru, které piimo podporuji nakupni chovani spotiebitele v podobé rychlejsich ¢i
veétsich nakupit urcitych produkti a zvySuji efektivnost obchodnich mezi¢lank. Tyto
nastroje pritahuji pozornost zakaznik, silné€ je podnécuji ke koupi a mohou dramaticky zvysit

upadajici prode;j.

Jde o kratkodobé pobidky urcené spotiebiteli (vzorky, kupony, zvyhodnéné ceny,
odmény, vyhry, soutéze, zaruky, zkouSeni zbozi), subjektiim maloobchodni a velkoobchodni
sit¢ (ndkupni rabaty, slevy za podil na reklamé, za vystavované zbozi a zbozi poskytované
zdarma) ¢i zprosttedkovateli, prodejci a prodejnim silam (veletrhy a vystavy, soutéze a
prodejni motivace, specidlni reklama). Podpora prodejcti zahrnuje pomoc pii prodeji novych

nebo existujicich vyrobki ¢i pti ziskavani novych kontrakta.

Spolec¢nost Akuna vyuziva pfedevsim podporu prodeje ve vztahu k prodejnim silam,
ktera je nabizena firmou vSem svym prodejcim. V souladu s naplilovanim svého poslani se
snazi poskytnout svym distributorim co nejleps$i podminky k podnikani. Aby ziskavani
novych zakaznikl a obchodnich partnerti bylo pro prodejce co nejsnazsi, poskytuje spole¢nost
vyhodné smluvni podminky, podava vc€asné, uplné a pravdivé informace potiebné
k podnikani a v neposledni fadé vytvaii piijemné, podnétné a inspirujici firemni prostiedi.

Mezi nastroje podpory prodeje ve firm¢ Akuna patfi:
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> Podpora sponzorské ¢innosti

Spole¢nost klade velky dlraz na vytvofeni prostfedi, které motivuje sponzory
k bezchybnému plnéni jejich povinnosti va¢i svym obchodnim partnerim. Ukol tdchto
sponzora spoc¢iva ve svédomitém a dikladném Skoleni novych partnerti, v osobni pomoci pfi
feSeni jejich pracovnich problémi, v pfedavani informaci a v povzbuzovani a pozitivni
motivaci. Mnoho sponzorG vypisuje vlastni distributorské soutéze, znichz nékteré jsou
dotovany velmi lukrativnimi cenami. Sponzofi vyvijeji interni propagacni materidly a
dokonce 1 vlastni metody, které jsou spolecnosti podporovany. Dale je Akuna piipravena
odborné¢ i materidlné podpofit sponzorské aktivity vénované odbornému rdstu, zvlasté
odborné obchodni vzdélavaci programy, programy znalosti zbozi v oboru potravinovych

dopliiki, zdravé vyziva a zdravého Zivotniho stylu.

» Podpora propagacnich akci distributoru

Spolecnost podporuje propagacni aktivity svych distributort, ¢imz se zcela lisi od
jinych podnikd, které je zakazuji. Pokud chce distributor na vlastni Ucet propagovat své
sluzby, mél by si uvédomit, ze k tomu chce vyuzit znacky spolecnosti a jejich vyrobk.
V kazdém piipadé je nutné se spolecnosti spolupracovat a fidit se jejimi radami. Firma
pochopitelné vyzaduje vzdy a od kazdého ptedloZeni projektu jakékoliv propagacni akce a
vyhrazuje si pravo k jeho posouzeni a schvaleni, ptipadné odmitnuti. Spole¢nost je ochotna
podilet se jen na akcich, které povazuje za ptinosné. Vzdy se musi peclivé posoudit vhodnost
prostiedkt, jejichz pomoci budou sluzby propagovany. Akuna naptiklad vyrabi a dodava
propagacni prostiedky, finanéné piispivda a podporuje vefejné vystoupeni nezéavislych
distributorii, pokud ma jistotu, ze veskeré informace jsou spravné interpretované a neposkodi
dobré jméno spolecnosti. Podobna pravidla plati 1 pro webové stranky. Spole¢nost nebrani v
tvorbé a vystavovani webovych stranek, ale vyzaduje jejich profesiondlni troven. Kazdy
nezavisly distributor si mize navrhnout ¢i vytvofit vlastni webové stranky, které predlozi
spolecnosti ke schvaleni a ta zajisti zpracovani a vystaveni takovych stranek za vyhodnou
cenu. Pokud se bude kazdy drzet danych zésad, spolecnost vyvine veskeré usili, aby

propagacni ¢innost prodejct byla Gspésna.
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> SoutéZni a motivaéni programy

Cilem téchto programi je zvysit prodejni vysledky prodejcii (prodejnich zastupcil,
maloobchodnikil) v pribéhu urcitého obdobi. Vitézové soutézi jsou pak odménovani cenami

jako jsou zahrani¢ni cesty, penézni odmény, dary, body atd.

Spolecnost Akuna poiada pro své prodejce mnoho takovych prodejnich a soutéznich
akci a motivacnich programi. VétSinou jde o poskytnuti vyhod za urcity objem odebrané¢ho
zbozi a za vysledky v budovani sité. Spolecnost tém distributoriim, ktefi splni stanovené
podminky poskytne naptiklad ur¢ity objem zbozi zdarma, pfispéje az stoprocentni piispévky
na leasingové splatky vlastniho automobilu apod.

vvvvvv

soutézi o Clenstvi v Top Ten Teamu. Kritéria soutéze zohlednuji rizny stupen vyspélosti
distributorti, takze pftilezitost zaradit se mezi vitéze maji 1 zaCinajici obchodnici. Ke vSem
svym prodejnim a soutéznim akcim vydava spolecnost piilezitostné letaky, které informuji o

podminkéch a nabizenych vyhodach.

Nova soutéz o zdjezd do Kanady. Od 1.1.2006 maji moznost vSichni manaZzeifi od
pozice Leader zucastnit se soutéze Hello Canada. Cenou za vitézstvi v soutézi, kterou dotuje

spolecnost spolu s Vice Presidenty je zajezd do Kanady.

> Reklamni a darkové piedméty

Akuna poskytuje Siroky sortiment reklamnich a darkovych ptfedmétt zvySujicich
uspesnost prodeje. Tyto piredméty, jako psaci a kanceldiské potieby, prezentatni slozky,
drobné¢ predméty denni potieby, odévni soucasti i exkluzivni darky s jménem, adresou a

logem firmy, distributofi davaji dale svym potencialnim zakaznikim.

» Startovaci a rozjezdovy bali¢ek

Déle firma nabizi pro zacinajici prodejce startovaci nebo rozjezdové balicky, které
nabizeji vyhodné registrace pro spolupraci s firmou tém, kteii se chtéji aktivné zapojit do
¢innosti a vytvaret fungujici distribu¢ni sité. Startovaci balicek zahrnuje poplatek za registraci
ve vysi 300 K¢ + 1ks Alveo zdarma a soucésti rozjezdového bali¢ku je poplatek za registraci

ve vy$i 300 K¢ + 4ks Alveo s 20% slevou.
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5.3. Osobni prodej

Osobni prodej je nejefektivnéjs§im nastrojem komunikaéniho mixu. Jde o takovou formu
marketingové komunikace, kdy prodejce komunikuje se souCasnym nebo potencidlnim
zékaznikem osobn¢ s cilem uzavtit s nim obchod a vytvofit vztah. Proces prodeje zahrnuje

nékolik krokt, které musi prodejce zvladnout:

» Identifikace a hodnoceni potencialnich zakaznikd.
Predbézné shromazd’ovani informaci o zdkaznikovi.
Navazani kontaktu.

Vyjasnéni ptipadnych namitek.

Uzavieni obchodu.

vV V V VYV V

Péce o zakaznika po uskutecnéni prodeje.

Tyto kroky smétuji ke spolecnému cili: ziskat nové zakazniky a jejich objednavky.
Ptimy prodej je systém, ktery obchdzi tradi¢ni prvky distribucnich cest, napiiklad
maloobchod a velkoobchod. Distributofi, ktefi nakupuji piimo od vyrobce poskytuji
zékaznikim sluzby v podobé piedvedeni vyrobku, pfijeti objednavky, dopravy produktu
piimo ke spotiebiteli ¢i vyfizeni piipadné reklamace. Role osobniho prodeje je v raznych
firmach odlisna. V nékterych firméch nemaji prodejce vubec, vtadé jinych firem hraji

prodejci hlavni roli.

A prave tak je tomu u spole¢nosti Akuna, jejiz tispéch stoji prfedevsim na vykonech a
uspesich kazdého distributora. Proto nejvétSim bohatstvim firmy jsou lidé. Lidé ktefi jsou
ochotni nést individualni riziko a odpovédnost, maji schopnost tymové spoluprace a usiluji o
dosazeni co nejlepSich vysledkil. VétSina prodejcti stavi své podnikani predev§im na budovani

a udrzovani dlouhodobych vztaht se stavajicimi zdkazniky.

Kazdy zacinajici prodejce ma nejprve pozici maloobchodnika, ktery kupuje zbozi od
svého sponzora a dale ho nabizi formou osobniho prodeje dalSim z4jemctim. Pro ziskévani
novych zakazniktl, pfipad¢ partnert je velice diilezité zvladnuti prodejniho rozhovoru a umeéni
prezentace. Akuna doporucuje vSem svym prodejcim pouzivat vyzkousSeny, ovefeny a
spolehlivé fungujici rozhovor, ktery je vytvofen spolecnosti. Rozhovor je naucitelny

nekolikerym piedvedenim v praxi a vysvétlenim manazera.

Spolecnost Akuna si vazi svych lidskych zdrojii a ma veskeré predpoklady ke svému

uspésnému rozvoji a splnéni svych cilt.
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6. Zhodnoceni soucasn¢ho stavu firmy

Ne kazda network marketingova firma muze dosdhnout takovych uspécht jako
spolecnost Akuna. Pokud management spolecnosti chybné pouzije tento zptisob distribuce pro
nevhodny vyrobek, stanovi nevyhodny kompenzaéni plan nebo udé€la jinou podnikatelskou

chybu, nemusi mit takova spole¢nost dlouhého trvani.

Akuna je moderné fizend spoleCnost, ktera se vyznacuje efektivnim vyuZzivanim
obchodnich pfilezitosti i modernich technologii a technik fizeni. Prodejem rychloobratkového
zboZzi je spolec¢nost schopna zajistit si staly pfijem z ur¢it¢ho okruhu zdkaznikd. Vyrobky
firmy Akuna jsou bezpochyby vhodné pro tento zpusob distribuce, nebot” opakovany prode;j

vyrobkli umoznuje vybudovat si sit’ stalych zékaznikd.

Spolecnost nabizi svym zakaznikim nejen produkty, které disponuji svou kvalitou a
ojedinélosti, ale i moznost s firmou spolupracovat. Kazdy, kdo si kupuje vyrobky $ifené timto
zpusobem, ma pravo stat se za ur¢itych podminek spolupracovnikem spolecnosti a §ifit jeji
zbozi. Stat se maloobchodnikem, reklamnim agentem, velkoobchodnikem i manaZerem celé
sit¢, a to vSechno bez nutnosti zafizovat svou vlastni velkou spolecnost, neznamena, ztratu

pozice zékaznika.

Tento zpiisob distribuce ma své klady i1 zapory. Vyhody network marketingu spocivaji
napiiklad v jeho jednoduchosti. Naroky na studium jsou v porovnani s jinymi obory
minimalni. K dosazeni odbornosti sta¢i jen n€kolik tydnt ¢i mésicti praktického tréninku.
Samoziejmé, ze UuUspéch v podnikani zalezi také na osobnich vlastnostech, na
komunikativnosti, pfesvéd¢ivosti a schopnosti kazdého ¢lovéka. To znamena, ze dosazené
vzdélani zde nerozhoduje. Piilezitost pro kazdého patii tedy mezi klady tohoto podnikéni.
Z praxe se ukdzalo, ze UspéSnymi manazery se vétSinou stavaji lidé, ptivodné v obchod¢ a

oboru nezkusSeni.

Velkou vyhodu zde vidim ve snadném startu a v t¢éméf zanedbatelné pocatecni investici.
K zahajeni obchodni ¢innost maloobchodnikovi staci jen n¢kolik vyrobkii, nemusi se zabyvat
problémem kde a za jakych podminek ziskat zbozi a za jaké ceny je prodavat. Vyhodou je
podnikani z domova, ¢imZ se uSetfi prondjem za prodejnu a samoziejme ¢as v ni straveny.
Navic ma Akuna minimalni vstupni poplatky ve srovnani s klasickym maloobchodnikem,

ktery musi investovat do zafizeni, ngjmu a vétsSitho objemu zbozi nepomérné vyssi castku
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s daleko vétsim rizikem. Proto ma kazdy v tomto zpisobu obchodovani moznost vyzkouset si

zda je prave tento styl vydélku to pravé.

Nevyhodou této spole¢nosti a jejiho sitového marketingu je nevira lidi v tento zpiisob
obchodovani. Pro zaCinajiciho distributora mize byt velmi nesnadné ziskat prvni zédkazniky,
ptipadné spolupracujici partnery. To ovSem zélezi na individudlnich schopnostech distributora
a jeho kontaktech a na mnoha dalSich faktorech. Naptiklad v jaké lokalité¢ budou produkty
prodéavany, jaci jsou zde lid¢, zda se zajimaji o zdravy Zivotni styl, chtéji poznat néco nového

¢1 zapojit se do Sifeni myslenky a produktl firmy.

Kazdy v tomto podnikani ziskava piilezitost vybudovat si vlastni nezavislé postaveni a
moznost vstupu do procesu, kdy se ¢lovek stava svym panem, voli si pracovni dobu podle své
potieby a cild, plni jen tkoly, které si piedsevzal, vybira si jen ty partnery se kterymi chce
spolupracovat, ale ztraci jistotu zaméstnance se stalym platem. VySe pfijmi neni stald a
znatné se v ni projevuji zacateCnické chyby zplsobené Spatnym rozeznanim ¢i vyuzitim

obchodni prilezitosti.

Podivame-li se na soucasnou situaci firmy, je zfejmé, ze obdobi svého nejvétSiho
rozmachu ma teprve pred sebou. Staly rast oboru zdravé vyzivy a silici vliv network
marketingu projevujici se bez ohledu na vykyvy ve svétové ekonomice, ale i to, ze se lidé
v posledni dobé stale vice zajimaji o své zdravi, ma za nasledek, ze spotieba téchto produkti

dlouhodobeg roste.

Navic firma zarucuje svym prodejcim dlouhodobou perspektivu tspéchu v tomto
podnikani. Neustale hledd nové moznosti, vyviji a zavadi na trh nové vyrobky, pronika
na nové trhy a rozsifuje tak okruh plisobnosti i na mezinarodni urovenl. Poskytuje ptileZitost i

pro potomky kazdého distributora, nebot’ tento obchod je dédi¢ny.

Spole¢nost Akuna je tedy mlad4, dynamicky rostouci spoleCnost se zkuSenym
managementem. Jeji silné stranky — obor Cinnosti, vyrobek, zvolena strategie, metoda a sytém

podpory — ji zajist'uji konkurenceschopnost a perspektivu.
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7.Navrhy na opatteni ke zlepSeni situace

Protoze tento obchod je zalozen pfedevSim na osobnim lidském kontaktu, tedy na
osobnim prodeji, je zde dulezité vystihnout a popsat strategii kazdého prodejce, jak se stat
Gspésnym. Zivotnim netspéchem vétsinou byva to, co &lovék neudélal, o co se nepokusil a to,
k tspéchu je piekonani strachu z netuspéchu, z odmitnuti ¢i ze zesméSnéni. Pokud osloveny
zékaznik da jasné€ najevo sviij nezdjem jde o odmitnuti, jako o svobodné rozhodnuti clovéka,
které by mél kazdy respektovat. Jestlize je distributor pfesvédCen, ze déla spravnou véc,
nem¢lo by ho také odmitnuti zastavit ¢i dokonce odradit.

v

Ptiznivéjsi reakce zédkaznika je namitka. Namitky jsou zastiené otazky a ty jsou vzdy
vyjadienim zajmu. Proto neni tieba se jich obavat, ale naopak je vitat jako pomocnou ruku pro
svou praci. Ten, kdo se seznami s necastéjSimi namitkami a najde sprdvné argumenty proti
nim, ma vétsi Sanci dosahnout Gspéchu. Podivam-li se na produkty této spolecnosti, napadaji
mé namitky stylu: “vyrobek nezndm, nevéiim v jeho ucinnost, vyrobek je drahy*. Ano,
vyrobek je drahy. Pokud zakaznikovi, ktery neni s firmou v ur¢itém vztahu, tudiZ nema narok
na uplatnéni slev, nabidneme lahev rostlinného tonika Alveo za 1260 K¢, nebude snadné
ho presvédcit, ze této cené odpovida kvalita vyrobku. Zde je zapotfebi podrobné sezndmit
zékaznika s témito produkty, na jaké bazi vznikly a vysvétlit, Ze jde o potravinovy doplnék,
ktery svymi kvalitami lze zafadit do kategorie ptirodnich 1écivych ptipravki. Pokud jde o
cenu za jednu lahev o objemu 950 ml, je nutné zohlednit i ddvkovani. Produkt Alveo se uziva
pravidelné jednou denn¢ a tato davka ptedstavuje cca 30 — 50 ml. Z ¢ehoz vyplyva, Ze jedna
lahev se spotfebuje piiblizn¢ za mésic a denni investice do naseho zdravi tedy Cini cca 40

korun. Myslim si, Ze pouziti tohoto ptepoctu je velice efektivni.

Pfi osobnim kontaktu se zékaznikem a na schtizich se zajemci je nutno vzbudit dobry
dojem a pftizpusobit se prostiedi svou upravou a oblecenim vhodnym k ptilezitosti a vztahu
k z&jemci. K spravnému vystupovani, uméni komunikovat, motivovat a predevsim piesvédcit
jsou zapotiebi urcité schopnosti a vlastnosti jako vytrvalost, trpélivost, peclivost, spravné
vyuziti ¢asu a umeéni se ucit a poucit se z chyb. Za diilezit¢ zde povazuji nenechat se nic¢im a
nikym odradit, pfekonavat ptekazky a netispéchy, postupovat krok za krokem, protoze kazdy
krok ma sviij vyznam. Pokud chceme v tomto podnikéni dosdhnout tspéchu, méli bychom

poslani, vize a cile spoleCnosti pfijmout za své. Neptiznivé zde pusobi pochybnost o
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spoleCnosti, pro kterou pracujeme, ale predevSim nedivéra ke svym schopnostem a
moznostem dosazeni Gspéchu. Ten kdo bezvyhradné véii kvalité vyrobki, svému sponzorovi,

spolecnosti a sdm sob¢& dosahne svého cile.

Network marketing otvird cestu a nabizi moznost stat se uspéSnym podnikatelem vSem,
bez ohledu na vzdélani. Proto bych spolecnosti doporucila zavést a podporovat nejen
vzdélavaci programy zaméfené na znalost zbozi v oboru potravinovych doplikl a zdravé
vyzivy, ale 1 kurzy predevSim cizich jazyka, uzivatelskych znalosti prace s osobnim

pocita¢em a vyuziti internetu a podobnych komunikacnich prostiedki.
|4 A\
Zaver

Pro svou bakaléiskou préaci sem si vybrala spolecnost s trochu netradi¢nim zplsobem
distribuce zbozi. Jak vlastni zkuSenost ukéazala, pojem Multilevel Marketing je pro mnoho lidi
zcela neznamy. Lze jej charakterizovat jako ur¢itou formu pfimého prodeje, které se opira o
vlastni distribu¢ni systém. Slovo multilevel (vicetroviiovy) se vztahuje kjeho
charakteristickému rysu, kterym je mnohotroviiova hierarchickd sit’ prodejcti s neomezenym
poctem hladin. Mezi podminky, které zajiStuji uspéch tomuto systému, patii predevSim
jednoduché a dlouhodobé platna pravidla, ktera na jedné stran¢€ zajist'uji zisk matetské firme a

na stran¢ druhé jsou dostate¢né motivujici pro Cleny sité.

Pochopitelné i spole¢nost Akuna si vytvari urcita pravidla predevsim kvili vyhodam,
které z nich plynou vSem, kdo je dodrzuji. Pokud budou vSichni podnikat za stejnych a jasné

stanovenych podminek, budou mit na svém zacatku rovnocenné Sance na tspéch.

V této spolecnosti neexistuji nadfizeni a podfizeni, proto se zde klade dlraz
na poctivost, vlastni iniciativu a pili a pfedevsim na vzajemny respekt a daveru. Jde o aktivni
¢inorodou skupinu s nesmirnou silou, ktera spoc¢iva v dobrovolné soucinnosti lidi stmelenych

spolecnym poslanim a ochotnych si kdykoliv navzajem pomoci.

Bohuzel velkou nevyhodou tohoto systému, na kterou bych chtéla zdvérem upozornit, je
podobnost sit¢ MLM se sitémi pyramidovych her, na které doplatilo jiz mnoho lidi. Coz bylo
a je Castou pricinou neduvéry a fady vyhrad vici tomuto zptisobu piimého prodeje. Pravdou
je, ze pyramidova hra muze byt navenek network marketingu podobna, ale podivame-li se
hloubéji na tyto dva systémy nalezneme mnoho rozdili. Naptiklad vyrobky v systému MLM

se svou cenou pohybuji uvnitt cenového rozpéti podobnych vyrobki bez ohledu na to, jakym
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zpusobem jsou Sifeny. Vstupni poplatky jsou nizké pouze k pokryti nutnych nakladt a
investice do zbozi nepovinné. KdeZzto u pyramidovych her jsou vstupni poplatky vyuzity
k vyplaté podili, tudiz jsou vysoké a investice do zbozi jsou povinné. V MLM tvoii hlavni
prijem podily za obrat zbozi a u pyramidovych her to jsou podily za ziskani partnera, které se
v MLM nevypléceji (pokud nejde o Rotac¢ni bonus za dovedeni partnera na manazerskou

pozici).

Je ztejmé, Ze v piipadé MLM se nejednd o podvodny obchod, jak jiz dokazala

spolecnost Akuna. Spole¢nost ktera nabizi:

Y

prilezitost

vyrobky mimotadné kvality
vyborné obchodni podminky
ojedinélou sponzorskou podporu
vzornou podporu spole¢nosti
pobidkové programy a soutéze
mezinarodni obchod

obchod bez vétsi konkurence

nezavislé postaveni

YV V.V V V V V V V

a to vse za pouhych 300 K¢
Network marketing s sebou pfindsi vidinu absolutni svobody, ale 1 k tomu je zapotiebi
dodrzovat urcita pravidla jako, chranit kvalitu a znacku vyrobku, dobré jméno spolecnosti,
vSechny poctivé distributory a pfedev§im zdkazniky. Tento spoleny zajem je pfi¢inou vysoké

urovné firemni kultury spole¢nosti Akuna CZ s.r.o.
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