2021

UNIVERZITA KARLOVA
FAKULTA SOCIALNICH VED

Institut sociologickych studii

Katedra sociologie

Analyza motivacnich principu

v multi-level marketingu

Sarka Andelova



UNIVERZITA KARLOVA
FAKULTA SOCIALNICH VED

Institut sociologickych studii

Katedra sociologie

Analyza motivacnich principi

v multi-level marketingu

Bakalatska prace

Autor prace: Andelova Sarka
Studijni program: Sociologie a socialni politika
Vedouci prace: doc. Milan Tucek, prom. mat., CSc.

Rok obhajoby: 2021



Prohlaseni

1. Prohlasuji, ze jsem piedklddanou praci zpracovala samostatné a pouZzila jen uvedené

prameny a literaturu.
2. ProhlaSuji, Ze prace nebyla vyuZita k ziskani jiného titulu.

3. Souhlasim s tim, aby prace byla zpfistupnéna pro studijni a vyzkumné tcely.

V Praze dne 4.5.2021 Sarka Andelova



Bibliograficky zaznam

ANDELOVA, Sarka. Analyza motivacnich principii v multi-level marketingu. Praha 2021.
33 s. Bakalarska prace (Bc). Univerzita Karlova, Fakulta socidlnich véd, Institut
sociologickych studii, Katedra sociologie. Vedouci bakalaiské prace doc. Milan Tucek,

prom. mat., CSc.

Rozsah prace: 94 415 znaki véetné mezer



Abstrakt

Bakalafska prace se zabyva tématem pracovni motivace v multi-level marketingu,
jakozto specifickém typu organizacni struktury a zplisobu fizeni. Cilem prace je nahlédnout
na to, jakym zptisobem funguji principy motivace v multi-level marketingu (t¢z MLM).
Struktura prace vychazi z klasického rozdéleni na dvé césti, teoretickou a empirickou.
Hlavnimi teoretickymi koncepty jsou: marketing a multi-level marketing (t¢z MLM),
motivace a teorie pracovni motivace, které¢ jsou ukotveny prostfednictvim teorie human
relations. Pozornost je vénovana v prvni fad¢ explanaci a popisu toho, jakym zpisobem
MLM funguje, nebot’ tento systém jiz ve svém fungovani obsahuje urcité principy motivace.
V ramci naplnéni cile je empirickd ¢ast prace orientovana na analyzu motivac¢niho systému
vybrané MLM spole¢nosti, analyzu rozhovort s obchodniky, kteti aktivné vykonavaji svoji
pracovni ¢innost ve spole¢nostech, jez jsou profilovany jako MLM organizace a komparaci
zjisténi. Pracuje s teoretickymi poznatky, ptfedev§im s vybranymi teoriemi pracovni
motivace, pomoci kterych nahlizi na problematiku. Pokus o vysvétleni pracovni motivaci
lidi, kteti pro svoji pracovni ¢innost vyuzivaji spoleCnosti fungujici na bazi MLM, je

pfedmétem a vystupem téhle bakalaiské prace.



Abstract

The Bachelor thesis deals with the topic of work motivation in multi-level marketing,
as a specific type of organizational structure and management. The aim of the thesis is to
look at how the principles of motivation in multi-level marketing (also MLM) work. The
structure of the thesis is based on the classical division into two parts, theoretical and
empirical. The main theoretical concepts are: marketing and MLM, motivation and the
theory of work motivation, which are anchored through the theory of human relations.
Attention is primarily given to the explanation and description of how MLM works, as this
system already contains some principles of motivation in its operation. In order to fulfill the
goal, the empirical part of the work is focused towards analysing the motivation system of
the selected MLM company, analysing interviews with traders who are active in companies
that are profiled as MLM organisations and comparating the findings. The empirical part
works with theoretical knowledge, especially with selected theories of work motivation, by
which it looks at issues. The object and output of this bachelor thesis is an attempt to explain

the work motivation of people who use MLM-based companies for their work activities.
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Uvod

Nyni, ve 21. stoleti si troufam tvrdit, ze zijeme v dob¢, kdy je trh zcela pfesyceny, vétSinu produktt je
mozné si obstarat od nékolika rtiznych vyrobeii, konkurence na trhu je tedy vysoka, nabidka silné pfevysuje
poptavku. Zmény ve spoleénosti, ke kterym v minulosti doslo, vedly k tomu, Ze vznikl obrovsky tlak na
marketingovou komunikaci. Samotny pojem marketing je odvozen z anglického slova market neboli trh, a
vznikl aZ na pfelomu 19. a 20. stoleti v disledku vyse uvedenych spoleéenskych zmén. Pfevis nabidky nad
poptavkou, konkuren¢ni boj a kvili tomu i vzristajici potfeba hledani novych, nevyslapanych distribu¢nich
cest jsou faktory, které ovlivnily podobu marketingu. Nékteré firmy opoustéji od tradi¢nich a zavedenych
postupil propagace, ve 20. stoleti predev§im od masovych reklamnich sd€leni a vraceji se takika ke kofeniim
marketingové komunikace, k mluvenému slovu pomoci doporuéeni a osobnich zkugenosti. Era individualismu
se nevyhnula ani odvétvi marketingu. Dalo by se to pfirovnat k vhazovani siti do mofe se snahou lapit co
nejvice ryb v mofi, coz nahrazuje cileny lov pfedem vytipované kofisti. Propojenim individualizovaného
pfimého prodeje a naboru novych obchodnich zastupcl ziskdvame unikatni systém zvany multi-level
marketing (dale také MLM). Individualizovany pfistup k zakaznikovi ale také znamena vyssi naroky na toho,

koho pokladame za meziclanek mezi firmou a zékaznikem, tedy na toho, kdo obchod zprostfedkovava.

To, jakym zptisobem je obchodnik v tomto typu prodeje, jakozto nepostradatelny prostfednik mezi firmou
a zakaznikem motivovan ke své praci, je pfedmétem této bakalarské prace. Na oblast multi-level marketingu
se zaméfuji predevsim proto, ze se domnivam, ze tato organizacni forma piimého prodeje v nékterych
odvétvich konkuruje dalsim formam prodeje a toto téma dokaze v lidech vzbuzovat jak pozitivni, tak negativni
emoce. Zajimalo mne, pro¢ si obchodni zastupci voli mezi mnoha dal$imi moznostmi, jak uplatnit svoje
profesni kvality pravé tuto formu prodeje — jejich motivace pro tuto praci. Zamétim se na analyzu motiva¢niho
systému ve firmé, ktera stoji na tomto principu. Chei zjistit, zda je praveé faktor motivace klicovym pro stabilni
rozvoj a fungovani MLM spole¢nosti. MLM spolec¢nosti o sobé tvrdi, ze kazdy jedinec ma moznost profesniho
rustu a posunu v hierarchii firmy. JednoduSe feceno kazdy jedinec-obchodni zastupce firmy ma stejnou
moznost ristu jako druzi bez ohledu na vné&jsi vlivy a ohledu na dalsi ostatni obchodni zastupce, nebot’ za svij
postup v ramci firmy je odpovédny on sam. Pii pfedstavovani tohoto typu prodeje ve srovnani s ,,klasickym*
systémem prodeje napt. v kamennych prodejnach nebo v obchodnich centrech se Casto uvadi moznost posunu
obchodniho zastupce v kariérnim zebticku, kterd neni limitovana poctem manazerskych pozic ve firm¢. Postup
od fadového obchodnika k manazerské pozici ve firmé je tedy pfimo zavisly na pracovnich vykonech
obchodnika, na mnozstvi uzavienych obchodii a na mnozstvi spolupracovnikt, ktefi se ztotozni s kulturou
firmy, jejim produktem a budou ochotni jej také nabizet a prodavat. Vzhledem k vySe uvedenému se
domnivam, Ze motivace obchodnika v MLM spolecnosti mize byt do jisté miry odlisna od pracovni motivace

prodejce té v , klasicky* fungujici firmé.

Pfedmétem prace je snaha najit odpovéd na vyzkumnou otdzku: jakym zpisobem funguji principy
motivace v ramci MLM? Prace je rozdélena do dvou casti. V prvni casti se budu vénovat teoretickému
uchopeni pojmil. Pokusim se o vymezeni konceptli: human relations, marketing, multi-level marketing,

motivace. Pozornost bude vénovana teoriim pracovni motivace, jez budou slouzit jako podklad pro kvalitativni



studii. Druha ¢ast, empiricka bude vénovana analyze péti rozhovort s obchodniky zaclenénymi do struktury
MLM. V této ¢asti prace dojde k propojeni teoretickych poznatkti a informaci ziskanych od respondentd, z
nichz tfi byli muzi a dvé zeny. V zavéru prace porovnam teoreticka vychodiska a empiricka zjisténi. Cilem
prace je snaha odhalit zptsob, jakym jsou lidé, pouzivajici ke své pracovni ¢innosti spole¢nosti fungujici na
principech multi-level marketingu, motivovani k vykonu. Pokusim se o pohled na principy motivace vybrané

spolecnosti a z analyzy vypovédi obchodnich zastupcti vyvodim zavéry tykajici se motivace k praci v MLM.



I. Teoreticka ¢ast

V prvni ¢ast prace se pozornost sméfuje k teoretickému ramovani prace, které se opira o teorii human
relations a vymezeni pojml marketing a motivace. Termin human relations (HR) oznacuje smér sociologie
prace a managementu, vymezuje tak oblast zabyvajici se interpersonalnimi vztahy a fizenim lidskych zdrojt.
V oblasti vénované marketingu se blize zabyvam specifickym odvétvim MLM, zaméfuji se na vznik tohoto
typu marketingu, dale na jeho specifické fungovani. Pro popis fungovani MLM jsem vytvotila 4 kategorie,
jimiz jsou: budovani sit¢ prodejcti, piimy prodej, systém sdileni informaci a ptib¢ht, a v neposledni fadé
systém odménovani a benefitt. V kapitole vénované motivaci se nejprve zamétim na vymezeni zékladnich
pojmi, posléze na konkrétni teorie motivace. Rozebrany podrobnéji budou ty teorie, které budu kombinované
vyuzivat pro rozbor motivacnich principt v praktické c¢asti prace. Pokusim se o popis fungovani motivac¢nich

faktora v MLM.

1. Teorie human relations

Kritickou reakci na odosobnény model organizace, ktera je maximalné funkéni vznika v sociologii
novy proud, ktery je bézn¢ oznacovan jako human relations (HR). Formalni organizace, tak jak ji vysvétluje
Weber, je oprosténa socialniho aspektu, je v ni silné€ viditelna hierarchie a centralizace moci. (Dédina, Odchazel
2007: 145) Ti, kdo jsou postaveni nejvyse rozhoduji zpravidla na ukor téch slabsich, coz pfispiva k udrzovani
nerovnosti mezi lidmi, ktefi jsou redukovani na ¢lanky organizace majici a plnici pfesné stanovené cile.
Vzhledem k tomu, ze lidé jsou socidlni bytosti, nelze se naprosto oprostit od neformalniho typu jednani a
osobnich predispozic. Pravé se socialnim aspektem navazovani neformalnich mezilidskych vztaht i
v pracovnim prostedi pracuje teorie HR. (Lukasova, Novy 2004: 45-47) Ackoli soudobé organizace kladou
diraz na problematiku socialniho Zivota, prvky Weberovy vertikalni organizacni struktury zcela nevymizely,
nebot’ jsou soucasti funkéniho charakteru kapitalistického podnikéani. Jedna se naptiklad o vysokou uroven

pracovni specializaci, hierarchické uspofadani pravomoci ¢i snahu o objektivni nabor novych pracovnikda.

V ceském kontextu je HR pouzivanym oznacenim, je pekladano jako personalni fizeni ¢i jako fizeni
lidskych zdrojt (v anglictin€ human resources management). Obé dveé oznaceni nesou témét shodné rysy, avsak
fizeni lidskych zdrojt je rozvitéjsim terminem, ktery zahrnuje vice oblasti a pracuje s vice pojmy, jako kvalitni
lidsky kapital, strategicka integrace pracovnikil ¢i unitarismus. (Armstrong 2002: 41) Dalo by se fici, ze fizeni
lidskych zdroji je upiesiujicim novodobym terminem pro diive hojné pouzivany termin persondlni fizeni,
nebot’ je obohaceno o prvky, s nimiz personalni fizeni nepracuje. Oblast HR tedy zahrnuje vSe, co se tyka
mezilidskych vztahG na pracovisti a predkladd moznosti, jak zajistit Usp€sné plnéni cili organizace
prostiednictvim lidi, pfi ¢emz lidé jsou vniméni jako nejcennéjsi aktivum. (Armstrong 2002: 28) Teorie HR
hledd zplsoby, jakymi je mozné =zlepSit chod firmy za pomoci integrace neformalnich a

neinstitucionalizovanych socidlnich vazeb do formalni struktury organizace.



Organizace lze tedy pojimat jakozto formalni socialni ttvar, ve kterém se koordinuji aktivity lidi za
uréitym ucelem. Dnes$ni organizace (v textu také spole¢nost/ firma) odrazeji nejen potfeby pracovni a

spolecenské, ale umoziuji i realizaci potieb osobnich.
1.1 Historie HR

Pocatky teorie HR hledejme ve 20.letech minulého stoleti, kdy Elton Mayo zapocal v zavodé West
Electric Company svij vyzkum zaméfeny na testovani pracovniho vykonu v zavislosti na vnéjsich
podminkach. Bylo zjisténo, ze zhorSovani pracovnich podminek nemusi vzdy vést k zhorSeni pracovniho
vykonu, protoze pracovni vykon nezavisi jen na vnéjSich podminkach, ale spiSe na tom, jaké panuji vztahy
mezi lidmi na pracovisti. Kvili vyzkumu, ktery zaméfil pozornost na fungovani socidlnich vztahd v pracovnim
prostredi, dochazi ke zméné vnimani lidského faktoru. Zatimco Weber a Taylor zastavali nazor, ze lidsky faktor
je tfeba eliminovat pro maximalizaci funk¢énosti organizaci, badatelé jako E. Mayo, K. Lewin a dalsi se naopak
snazi o polid§téni pracovnich vztahdi. V pracovnim prostiedi jiZz nejde o to, aby lidé byli unifikovanymi
jednotkami podavajicimi oéekavany vykon, naopak se dba na individualni charakterové vlastnosti a potieby.
VylepSovani mezilidskych vztaht a moznost participace pracovnikll na rozhodovani je prostiedkem pro vétsi
motivovanost a spokojenost. Teorie HR zpochybniuje ekonomickou motivaci k pracovni Cinnosti, kterou
predklada Taylor a prichdzi s mysSlenkou, ze satisfakce pracovnikil je odvisla od pocitl pospolitosti diky

socialnim vztahiim. (Clegg 1990)

To, jakym zplsobem dosahovat motivace a spokojenosti pracovnikii, je zakladnim prvkem
manazerské literatury. Ekonomicky aspekt pracovni ¢innosti byl upozadén, na jeho misto nastoupil aspekt
socialni, protoze firemni prostfedi a klima je mozné prostfednictvim manazera cilené ovlivnit. Pravé diky této
proméné dochazi k hojnému vydavani manazerské literatury, ktera se stava navodem, jak vést lidi, aby

dosahovali kyZenych vysledk.

Teorie HR ma diky svému vyvoji i negativni konotace, protoze techniky pouzivané manazery mohou
byt manipulativniho razu, nebot’ se jedna o zamérné a cilené ovlivitovani lidi. Teorie fizeni prosla ve 20. stoleti
vyvojem od systémové teorie fizeni 50.let, pies kontingencni teorii fizeni, kdy stejné jako v predeSlém
konceptu ,,manazer (...) ziistava v pozici manipulatora mysleni a jednani pracovnikii* (Bedrnova, Novy 2007:
22), knovodobgjsi strategické podobé fizeni lidskych zdroji. Novodoby pohled se snazi o eliminaci
manipulativniho charakteru HR prostiednictvim systematického a logického piistupu k zachazeni s pracovniky

v zajmu organizace. (Armstrong 2002)
1.2 Oblast z4jmu HR

Predpokladem funkcnosti HR je vira to, ze zasadni pozici v konkurenceschopnosti spolecnosti
zastavaji lidské zdroje. Rizeni lidskych zdroj prostiednictvim manazer ¢i personalistil upird svoji pozornost
na aktivity, které souviseji se vztahovymi aspekty. Jedna se o organizaci, komunikaci planovani, vyjednavani,

fizeni, rozvijeni a zabezpeCovani lidi ve firm¢. (Dédina, Odchazel 2007: 238) Oddéleni HR ma za tkol



strategické planovani toho, jakym zplsobem se spolenost rozviji a kam smeéfuje, prostiednictvim
nasledujiciho vyctu aktivit: vytvateni pracovnich pozic a pracovni naplné téchto pozic a ziskavani pracovnikl
pro vytvorené i stavajici pozice, zvyseni efektivity fungovani organizace, zvyseni adaptace na zmény,
vytvafeni pozitivniho motivacniho prostfedi, vytvareni systému sdileni a predavani informaci, rozvijeni
schopnosti a vzdélavani, vytvareni systému odménovani a v neposledni fadé udrzovani kvalitnich a pozitivnich
mezilidskych vztahil. (Armstrong 2002: 43-45) Pii organizovani lidi je dtlezité dbat na podobu a formulaci
zadéavani ukolt, nebot’ ,, lidé velmi citlivé vnimaji, jakym zpiisobem se o ukolu dozvidaji “. (Plaminek 2010:16)
Cileny vyvoj firmy je determinovan v mezich firemni filosofie/ kultury, ktera jej ovliviuje jiz pii tvorbé
strategie a doprovazi cely proces implementace. (Lukasova, Novy 2004 :46) Obsahem firemni kultury je to,

jakym zpisobem je vymezeno ,,pfipustné” a ,nepfipustné, jde tedy o soubor hodnot. HR pfistupy pracuji

vvvvvv

2. Marketing

Pokud ma jeden to, co ma hodnotu pro druhého, coZ plati i obracené, a dojde k vyméng, ktera pfinese
zisk obéma zainteresovanym, jedna se o sménu. Nastroj uspokojovani ptani a potfeb zdkaznikl je mozné také
oznacit soudobym vyrazem marketing. (Armstrong 2002: 94) A€ jinak oznaCovan, existuje marketing jiz od
nepaméti. Pojem marketing pochazi z anglického slova market, neboli trh a koncovky — ing vyjadiujici d&j a
jeho ptivod hledejme v USA na konci 19. a pocatku 20. stoleti. Formulace pojmu souvisi se zménami v oblasti
trzni rovnovahy, kdy nabidka zacala pievySovat poptavku, firmy tedy hledaly zptisoby, jak maximalizovat sviij
odbyt za pomoci propagace. Koncepce marketingu v souvislosti se spole¢enskym vyvojem prochazely uréitymi
zménami, efektivni vyroba a distribuce byla vystfidana koncepci vyrobkovou, masovou a prodejni, kterou zase
pro zménu nahradila koncepce, snazici se spravné odhalovat individualni zajmy a potieby zakaznika a ty
nasledné¢ uspokojovat. (Kotler, Armstrong 2004: 48-51) Prodej samotny se, dalo by se fici, previékl za

uspokojovani potieb.

Presné vymezeni pojmu ,,marketing® je obtizné, nebot’ existuje velka variabilita zpisobti definovani
a charakteristik. Oblast marketingu zvazuje rozsahly komplex vztah smény a vyroby. (Kohout 1967) Z mnoha
definic uvedu tu, jez je pfipisovana autorité v oblasti marketingu Philipu Kotlerovi: ,, Marketing je spolecensky
a manazersky proces, jehoz prostrednictvim uspokojuji jednotlivci i skupiny své potreby a prani v procesu

vyroby a smeny vyrobkii ¢i jinych hodnot. “ (Kotler, Armstrong 2004: 12)

Marketing je soubor aktivit a snah vedoucich k zprostfedkovani vymeény zbozi ¢i sluzeb mezi
vyrobcem a zdkaznikem. Ob¢ zainteresované strany pfi této smené ziskavaji to, co ma pro né hodnotu. Dtlezité
v této sféie je, jakymi metodami je sména vykomunikovana, jak je zbozi Ci sluzba ke kone¢nému zakazniku
distribuovana, jaké naklady pii smén€ vznikaji a zda vyrobek viibec odpovida potfebam zakaznika. (Kotler,
Armstrong 2004: 105) Potieba zakaznika je vlastn€ vstupni branou zbyvajicich tfi zminénych parametra, nebot’
pokud neexistuje diivod k uzavieni obchodu, obchod se jednoduse neuskutecni. Cilem marketingu je tedy i
mnohdy umélé navozovani pociti potieb zakaznika. (Barta, Patik, Postler 2009) Marketing odkazuje na

systémy propagace a komunikace, které se mohou liSit v zavislosti na rtiznorodosti metod, které jsou



konkrétnimi firmami vyuzivany. Marketing mutze mit mnoho rozlicnych podob v zavislosti na
charakteristikach, kterymi jsou napfiklad mira centralizace rozhodovaci pravomoci, pocet hierarchii fizeni a
vrcholovych pozic, pocet hierarchii celkové, hloubka a §itka organizacni struktury. (Cejthamr, Dédina 2010)
Marketing mtze predstavovat urcitou filosofii firmy prolinajici se do oblasti vyroby i smény. (Kohout 1967)
Timto zplsobem s pojmem marketing zachazim ve své praci, uvazuji o ném jako o ,,souboru védéni a
fungovani firmy*“. Jednou z podob marketingu je takzvany multi-level marketing, ktery ma hierarchickou

organizac¢ni strukturu.

2.1 Historie MLM

V nasledujicich tadcich je struéné popséana historie vzniku obchodniho modelu, ktery zazil sviij
nejvetsi boom v 80. a 90. letech 20.stoleti a udrzel se dodnes. Americka prohibice v obdobi 20.let minulého
stoleti predznamenala hledani novych cest pro nelegalni distribuci alkoholu s nasazenim zvétsujiciho se poctu
lidi. Efektivita paSovani alkoholu zavisela jak na rychlosti a schopnostech jednotlivce, tak na zapojeni dalSich
¢lankd, nebot’ vice lidi, logicky, zvétsi objem dodavek. (Muncy 2004) Praptivod nového modelu distribuce byl
tak na svéteé. Nicméné pocatek obchodniho systému MLM hledejme v nastolujicim se konzumnim zptisobu
zivota americké stfedni vrstvy na pocatku 20. stoleti. Nejstar$i firmou, vyuzivajici obchodni strategii
postavenou na piimém prodeji rekrutovanymi obchodnimi zastupci, je Nutrilite, ktera se ptivodn¢ nazyvala
California Vitamin Corporation. Tato firma byla prvni, jez uvedla na trh vitaminové dopliiky stravy prodavajici
se pomoci pfimého prodeje. Spokojenym zakaznikdm byla nabizena spoluprace s firmou tim zptisobem, ze oni
sami mohou vyrobky prodavat a za to jim bude poskytnuta provize. (Multi-Level Marketing Businesses and
Pyramid Schemes 2019) Od poloviny minulého stoleti dochazelo k vice ¢i méné vyznamnym zménam v oblasti
trzni ekonomiky, proména znamenala ptfedev$im prudkou expanzi velkych a komplexnich organizaci.
(Bedrnova, Novy 2007: 19) Padesatd 1éta se nesla ve znameni prodejnich akci odehravajicich se v
domacnostech zakaznikti. Model nastoleny spolecnosti prodavajici vitaminové dopliiky pfevzalo mnoho
dalsich firem, ¢imz se dostal do povédomi Sirokého spektra lidi. (Kotler, Armstrong 2004) Rozmach vsak

neprilakal pouze poctivé obchodniky, ale i ty, ktefi se snazili systému zneuZit.

Dva nejschopné;jsi distributofi vitaminové firmy se na konci padesatych let rozhodli zalozit spolecnost
novou, ktera je dodnes v popiedi firem fungujicich na MLM principech. Jedna se o spolecnost Amway
Corporation. (Amway history 2021) Tato spolecnost stala v Cele n€kolika desitek firem obzalovanych z
ilegalnich marketingovych praktik. Tento soudni spor, ktery se odehraval v 70.letech, je vyznamnym milnikem
v historii MLM, nebot’ v konecném dusledku znamenal uznani legality tohoto systému. V roce 1975 bylo
Federal Trade Commission obzalovano nékolik desitek firmem, pii ¢emz byly prozkoumany jejich
marketingové praktiky a po dlouhych ctyfech letech soudnich spord byly tyto praktiky shledany jakozto
zakonny zpusob prodeje a distribuce, na rozdil od tzv. pyramidovych her. (Ozmorali 2021) V navaznosti na
tuto udalost doslo v 80. letech k rozmachu MLM spolecnosti a jejich vyhranéni se vii¢i podobnym systémtim,
jejichz primarnim cilem je zapojovani novych obchodnikd bez moznosti skuteéného odbytu produktu. Ackoli
jiz pred né¢kolika desitkami let doSlo k uznéni legality syst¢tmu MLM, jeho povést je dodnes zatizena

nepoctivymi firmami, protoze faktem zlstava, ze systém MLM je snadno zneuzitelny.



3. Specifika fungovani MLM

MLM je obchodni a marketingova strategie, ktera ma pyramidalni charakter a hierarchickou
organizacni strukturu. (Cejthamr, Dédina 2010) Tato strategie je zalozena na dvou zakladnich principech.
Zakladem je vyuziti metod ptimého prodeje produktii ¢i sluzeb, a predevsim vytvareni a zvétSovani dealerské
¢i distributorské sité. (Ludbrook 1999) Pozice a funkce dealera ¢i distributora je klicova pro fungovani MLM.
Distributor je osoba, ktera plni funkci nezavislého prodejce a je v uzsim vztahu s firmou, ktera produkt ¢i
sluzbu produkuje. Distributor s firmou spolupracuje, existuje zde mezi nimi vztah zaméstnaneckého typu.
Produkt ¢i sluzba putuje skrze distributora piimo k cilovému zakazniku. To v praxi znamena, ze distribuéni
fetézec, tedy to, ,kolika rukama musi zbozi projit“ nez dojde k cilovému zakazniku, je osekan o
velkoobchodniky, maloobchodniky, skladové prostory pro produkty a piipadné reklamu. Odbourani
mezi¢lankt distribuce, tedy maloobchodu a velkoobchodu miize v kombinaci s nizkymi vydaji za reklamni
kampané¢ a prondjem kancelafi ¢i skladovych prostor vést ke snizeni nakladti na produkt ¢i sluzbu. Tahle

usporna opateni mohou byt vnimana jako vyhoda MLM.

Podle poctu tirovni, ze kterych je sloZena struktura prodeje, je mozné rozliSovat mezi dvéma typy
marketingu. Pokud je kazdy z distributort na firmu, se kterou spolupracuje, napojen sam za sebe a je motivovan
jen provizi z pfimého prodeje jim prodaného zbozi ¢i zprostfedkované sluzby, jednd se o strukturu
jednovrstevnatou, plochou. (Cejthamr, Dédina 2010) Druhym typem je struktura vicetroviiova. O tu se jedna
v ptipadé, Ze je prodejce motivovan nejen odménou za zprostfedkovani prodeje, ale i k vytvareni tymu prodejct
(tedy zvétSovani distributorskeé sité), z jejichz prodeji on ziskava dalsi provize. (Charakteristika, Pfimy prode;j

2020) Do kategorie viceuroviiové struktury marketingu spada i MLM.

Kazdy jedinec, ktery se stane prodejcem v konkrétnim MLM systému, zacina na stejné pozici, dalo
by se fici ,,s Cistym Stitem* ¢i ,,0d nuly“. Je pouze na ném a jeho schopnostech, do jaké miry on sdm miize
profitovat z ¢lenéni MLM. Pokud se bude zaobirat pouze prodejem, jeho profit je zavisly jen na poctu
uskutecnénych prodejt. V piipadé, Ze se prodejce bude vénovat nejen vlastnim prodejtim, ale i budovani svého
tymu prodejct, jeho profit nebude zavisly pouze na poctu jim uskute¢nénych prodejii, nybrz bude ziskavat

provize i z prodeji uskutecnénych jeho tymem prodejct. (Kiyosaki, Fleming, Kiyosaki 2011: 102-105)
3.1 Sit

»Sila netkvi ve vyrobku; sila spociva v siti. Chcete-li zbohatnout, nejlepsi strategie je piijit na to, jak

vybudovat silnou, Zivotaschopnou a séle se rozrustajici sit’.* — (Kiyosaki, Fleming, Kiyosaki 2011: 95)

Ackoli nové pristupy k HR se pfiklanéji spiSe k decentralizaci moci a rozhodovéani, MLM je ze své
podstaty systémem, ktery ma mnoho urovni, moc se tedy kumuluje na vrchnich pozicich. Strukturdlni systém
MLM je hierarchicky, mnohovrstevnaty, coz je disledkem vytvareni sité. (Muncy 2004) VSichni, kdo se
v systému nachdazi, za¢inali na stejné urovni, jako novi zaCinajici obchodnici, diky moznosti duplikace prace

se n¢ktefi z novych obchodnikll vypracuji na vyssi pozice. Hierarchii lze popsat nasledovné: Kazdy distributor



ma moznost ziskat tzv. pod sebe nové obchodniky, ktefi mohou udélat totéz, co on. Konkrétni pozice
v organizaci je zavisla na tom, kolika spolupracovnikiim je distributor nadfazen. Ti, kdo jsou v systému nejvyse
byvaji zpravidla ti obchodnici, ktefi stali u samého pocatku budovani spolecnosti. Zvétsovani distributorské
sit¢ je mozné dvéma zplsoby. Do Sitky coz znamena navazovani piimé spoluprace s velkym mnoZstvim
obchodnikt. Druhy zpiisob rozsifovani je do hloubky, pfi ¢emzZ je zde diraz kladen na to, aby kazdy obchodni
zéstupce byl nadfazen minimalné 1 dalimu obchodniku. Zadouci je vyuZivat obé strategie soudasné a

kombinovat je. ZvétSovani sité ptispiva k mobilité obchodnika v ramci firmy. (Cejthamr, Dédina 2010)

Jak jiz bylo feceno, neustalé zvétSovani (rozSifovani a prohlubovani) distributorské sité je jednou z
klicovych strategii MLM. Distributofi sami museji hledat a nachazet svoje spolupracovniky, ze kterych si
vytvoii jakysi svij vlastni tym. Cely princip ziskédvani novych spolupracovnikd se opird o potfebu ziskani
stabilniho pfijmu. Tim, Ze pod sebe zaregistruje nové spolupracovniky, ktefi se ve své vlastni touze po zisku
logicky pokusi o totéz, ziskate jako distributor stabilnéjsi pfijem. Vytvoreni sité lidi, ktefi duplikuji va$ model

podnikani, je klicem k uspéchu na poli MLM. (Kiyosaki, Fleming, Kiyosaki 2011: 99)
3.2 Prodej

Hospodafisky, ekonomicky a spoleCensky boom minulého stoleti znamenal mimo jiné i rozmach
masovych médii, ktera cilila na Sirokou spole¢nost. Jedina reklama, televizni spot ¢i inzerat v novinach méla
dosah na mnohonésobné vyssi pocet lidi, ktefi se tak mohli stat potencialnimi zdkazniky. Globalizace a vétsi
nasycenost trhu, silici pozice zdkaznika i konkurencni boj vedou postupné od 2. poloviny 20.stoleti k hledani
staronovych komunikacnich a propagacnich cest. Dochazi ke znovuobjevovani pfimého marketingu a
vytvareni vztahll mezi prodavajicim a nakupujicim. Pfimy prodej je jednou z metod pfimého marketingu, ktery
se nepodmanuje masovym komunika¢nim kanaliim, nebot’ stoji na osobnich vztazich. (Multi-Level Marketing
Businesses and Pyramid Schemes 2019) Tato metoda marketingu je zarovenn formou pfimého marketingu a
maloobchodniho prodeje, jez se odehrava jinde nez na obvyklych mistech prodeje, ¢imz jsou mysleny prostory
obchodu. A¢ se jedna o prfimy kontakt zakaznika a obchodnika, obchodnik vystupuje jako prostfednik mezi
vyrobcem a zakaznikem, nelze tedy nazev vnimat doslovné. (Barta, Patik, Postler 2009) Principem pfimého
marketingu je individualizace, a pfedevsim tvorba dlouhodobych, vzajemné vyhodnych vztahti mezi cilovymi
zakazniky a firmami. Tim, Ze je zde zfetelnad snaha odstraniovat anonymitu zakaznika, ziskavaji vztahy vétsi
stabilitu. Neni vyjimkou, ze se prodejce se zakaznikem snazi navazat takika pratelsky vztah, snazi se zjistit
individuélni potfeby zakaznika a nabidnout mu produkty tzv. na miru. Komunikace mezi firmou a jejimi
zakazniky je zéavisld na distributorovi, proto metoda ptimého prodeje klade zvySeny diraz na vztahy
obchodnika a zdkaznika. (Dé&dina, Odchazel 2007: 164) Distributor také vystupuje v roli experta, ktery je
bezpecné obeznamen se zbozim, které nabizi. Vztah distributora a zakaznika ma dlouhodoby charakter. Role
distributora jako prodejce spociva i v konzulta¢nich schopnostech, poradenstvi a poprodejnim servisu. Timto

pfistupem si distributofi snazi vytvofit svoji zékaznickou skupinu, ktera k nim bude loajalni.

Ptimy prodej je, obdobné jako prodej pochizkovy ¢i podomni, prodej po telefonu, prosttednictvim

katalogu ¢i teleshoppingové komunikace, diléi kategorie piimého marketingu. Ceska Asociace osobniho



prodeje uvadi, ze ,,Pfimym prodejem se rozumi veSkeré zplsoby prodeje zalozené na vysvétleni nebo
pfedvedeni produkt zakaznikovi nezavislym prodejcem mimo obchodni prostory, obvykle v zakaznikoveé
domacnosti, v domacnosti jiného zakaznika nebo na zakaznikove pracovisti apod. “. (Charakteristika, Pfimy
prodej 2020) Piimy marketing je v ¢eském kontextu velice ¢asto vniman jako prodej, ktery je zalozen na
nekalych praktikach, coz je zfetelné predevsim v Cetnych zakazech podomniho prodeje na izemi meést a obci.
Tohle vnimani dokonce miize vést k urcité stigmatizaci prodejcti vyuzivajicich néstroje ptimého marketingu,
kteti mohou byt oznacovani za necestné ba dokonce za podvodniky, tzv. Smejdy. Ne vSechny metody piimého
marketingu jsou v oblasti MLM vyuzivany. (Muncy 2004) Obchodnici, se mohou setkavat s netispéchem pravé

na zéklad¢ poskozené povésti necestnymi spolecnostmi.

3.2.1 Etika primého prodeje

Vzhledem ke specifikiim pfimého prodeje je v tomto odvétvi nutnd samoregulace a snaha o ochranu
jak distributort, tak jejich zakaznikd. Existuji jak nadnarodni a mezinarodni asociace pfimého prodeje, tak
asociace na narodni urovni. (Asociace osobniho prodeje 2021) Cilem téchto asociaci je zajiSténi ochrany
spotiebitele, nebot’ ne viechny firmy maji zajem se chovat eticky samy od sebe. Pfimy prodej na uzemi Ceské
republiky je regulovan Asociaci osobniho prodeje, kterd sdruzuje firmy pasobici na ¢eském Uzemi, ktera
spliuji urcité podminky. Témito podminkami se rozumi vyuzivani modelu pfimého prodeje a dodrzovani zasad
chovani pfi piimém prodeji. Clenové Asociace osobniho prodeje jsou vazani Zasadami chovani pii pfimém
prodeji, mezi které patii naptiklad zdkaz pouzivani donucovacich metod pfi prodeji ¢i zdkaz donucovani
distributorti k zahajeni ¢innosti. Pfimy marketing v§ak mohou vyuzivat i firmy, jez pod tuto asociaci nespadaji,

coz vede k problemati¢nosti vyhodnocovani obchodnich praktik.

3.3 Sdileni

Ve firmach zalozenych na principech MLM existuje podplrny systém, ktery ma jasné postupy
predavani znalosti a informaci, jehoz cilem je kvalitnéj$i a intenzivnéj$i proces uceni, diky némuz pak
pracovnik dosahuje lep§iho pracovniho vykonu. (Armstrong 2002: 44) Vzdé€lavaci systém firem si zaklada
pfedev§im na semindfich, Skolenich a dalSich vzdélavacich aktivitdch, dale na informacnich letacich a
brozurach, které obchodniky, pfipadné zakazniky seznamuji s firemni kulturou, seznamuji jeji produkty a
sluzby. Vzdélavaci a podplirny systém je determinovan firemni kulturou, pii cemz jeji sila a obsah ma vliv na
vykon. (Lukasova, Novy 2004: 53) Podptrnou slozku tvofi i firemni databaze a programy, jez je mozné k
obchodni cinnosti vyuzivat. Pii poskytovani informaci obchodnim zéastupcim hraji v dne$ni dobé prim
internetova média a platformy. Rozsah a dosah internetu zpfistupnil nespocetnému mnozstvi lidi se do modelu
zapojit, model je v dnesni dobé rovnostaisky a demokraticky. (Kiyosaki, Fleming, Kiyosaki 2011: 107)
Predmétem téchto vzdélavacich aktivit je snaha o vytrénovani schopnych prodejcti. Firma v rdmci vzd€lavani
predava obchodnikim rady, tipy a casem provéfené postupy, které se pro firmu osvédcily jakozto ucinné pii
uzavirani obchodt. Vzdélavaci systém slouzi jako pojistny systém proti nezdarim. (Cejthamr, Dédina 2010)
Neni vyjimkou, ze v MLM systémech se jedna o vicero, mnohdy i na sebe navazujici, $koleni, které obchodni

zastupce absolvuje pro ziskani znalosti a orientaci v problematice. Po zaSkoleni novych obchodnich zastupct
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vSak proces uceni nekonéi, protoze spolec¢nosti asto nabizi moznosti participovat na nejriznéjsich seminarich
a tim stale prohlubovat své znalosti. Sdileni informaci mezi spolenosti a obchodnimi zastupci je diilezité pro
vytvafeni pocitu sounalezitosti k firm¢. Prezentovani osobnich pfibéhii at uz uspéchu, ¢i netspéchu
doplnéného o pouceni se z n&j, jsou v oblasti MLM silnym zdrojem inspirace pro dalsi obchodniky vyuzivanym
zejména pii masovych akcich, jimiz jsou konference, seminafe ¢i jina setkani. Sdileni ptib&hi je jedna z metod

neformalniho vzajemného ovliviiovani, které posiluje vnitini integritu firmy. (Cejthamr, Dédina 2010)

3.4 Odmény

Odménovani se sklada ze tii zakladnich slozek, jedna se o zakladni platové struktury, které jsou spise
stabilni a neménné, dale o zasluhové odmény zavislé na pracovnich vysledcich a velikosti pfinosu konkrétniho
jedince pro firmu a v neposledni fadé jde o nepenézni odmény v podob¢ uznani za praci ¢i moznosti postupu
na vy$8i pracovni pozici. (Armstrong 2002: 44) Systém odmén v MLM stoji na pierozdélovani provizi z
prodeje, pii cemz jsou obchodni zastupci motivovani systémem bonusl za ur¢ité mnozstvi uskutecnénych
prodeju ¢i uzavienych smluv. Provize z prodeje je zakladni platovou slozkou. Prodejci vyuzivajici pfimého
prodeje jsou k prodeji motivovani nejen odménou plynouci ze samotného prodeje vyrobku ¢i sluzby, ale také
ptipadnou odménou v podobé provizi, které jsou ziskavany z prodejl jimi vytvorené dealerské sité. Jinymi
slovy prodejce ma moznost kromé odmény za prodej, ktery uskutecni on sam, ziskat provize z prodeji jinych
prodejct, ktefi byli timto prodejcem zauceni a stoji tedy v ramci konkrétniho MLM fetézce nize. (Ludbrook

1999)

Ackoli finan¢ni ohodnoceni je stéZejnim bodem systému odménovani v MLM, existuje zde fada
jinych a alternativnich zpasobtl, jak obchodniky motivovat k vykonu a uspéchu. Tim, Ze prodejce zastupuje
firmu, ma moznost ziskavat produkty a sluzby pro vlastni potiebu za zvyhodnéné ceny ¢i zcela zdarma. Dalsi
odménou u nékterych MLM je podil na majetku firmy, napt. vlastnéni kmenovych akei firmy. Pokud roste
hodnota firmy, rostou i akcie. Jinym typem odmén mohou byt rizné pfispévky, podobné zaméstnaneckym
bonusiim v klasickych firmach. Jedna se naptiklad o pfispévky na dopravu ¢i vzdélavaci aktivity. Vykon
a prospéch spolecnosti byva ohodnocen i pomoci kariérniho ristu a uznani. Déle existuje moznost ziskat
exkluzivni firemni produkty, ke kterym se nelze dostat jinym zptisobem. Podnécovani obchodnikt k vykonu
je vMLM casto formou firemnich soutézi. Odmeéna je pfipravena pro toho nejlepsiho, Castéji je vSak
podminéna fadou kritérii, takze na ni dosahne vice obchodnikii. Vyhrou v soutézich byva ¢asto firemni auto ¢i
dovolend. Latentné pfitomna touha po vybudovéani finanéni svobody v podobé pasivniho piijmu, je dle
investora a podnikatele Kiyosakiho nejvyssi odménou. (Kiyosaki, Fleming, Kiyosaki 2011) Systém
odmeéiovani v MLM je zalozen na kombinaci finan¢nich i nefinan¢nich prosttedcich, které funguji pfedevsim

jako pracovni motivace. Dalo by se fici, ze odmény jsou motivacnim systémem MLM.

4. MLM a vyhranéni se nekalym praktikam

Obchodni praktiky a komunikac¢ni strategie MLM jsou regulérni obchodni strategii, ktera mé v dnesni

dobé¢ zastoupeni v Sirokém poctu spolecnosti a firem nabizejici nejriznéjsi produkty. (Barta, Patik, Postler
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2009) MLM je na prvni pohled snadno zaménitelny se systémy, jejichz praktiky lze oznacit jakozto nekalé, ba
dokonce nezakonné. Jedna se o prodejni a obchodni strategie, které se podvodnymi zptisoby snazi z lidi vylakat
penize, zvané pyramidové hry. Jak MLM, tak Pyramidové hry patii k pyramidalnim marketingovym
schématim, proto je obtizné je od sebe odlisit. Pyramidové hry jsou zaloZeny na tom, Ze generuji zisk naborem
novych a novych prodejnich zastupct, ktefi vynalozi své zdroje (zpravidla finan¢ni), aby se mohli do systému
zapojit s vidinou zisku ze zprostfedkovanych prodeji. (Jhaveri 2014) Produkty, které firma nabizi maji velmi
nizkou ¢i mizivou hodnotu, neexistuje pro n¢ odbyt na trhu. Jediny zptisob pro obchodnika, jak ziskat zpét
alespon tolik, co do spolecnosti jiz vlozil, je nachazeni a ptfivadéni novych ¢lenti do systému. Tihle ¢lenové
opakuji postup ptedeslého obchodnika. Cilem a predmétem ristu téchto firem je pouze riist na tirovni ziskavani
novych ¢lent, nebot’ praveé ti poskytuji spoleénosti, prostfednictvim vstupnich poplatkt, zisk. (Multi-Level
Marketing Businesses and Pyramid Schemes 2019) Z tohoto diivodu v ramci pyramidovych systému profituji
pouze ti, ktefi stoji v hierarchii spole¢nosti nejvyse, a to na tkor téch tzv. pod nimi. Ti obchodnici, kteti do
pyramidového Fetézce nastoupi jako posledni jiz nebudou schopni najit nové ¢leny, nedosdhnou zisku ani
takového, jaky byl vstupni kapital. (Muncy 2004) Zivotnost spole&nosti se tim ukonéuje, protoZe neni schopna
dalsiho ristu. Nejen v Ceské republice, ale i v mnoha dal§ich zemi je z vy$e popsanych divodi, jsou

pyramidova marketingova schémata zakazéana.

Jakym zptisobem je tedy mozné rozliSovat mezi MLM a pyramidovymi schématy? Hlavnim bodem,
na ktery se zaméfit, pokud chceme odlisit MLM od pyramidovych her, je typ produktu ¢i sluzby nabizeny
konkrétni firmou. Produkt ¢i sluzba, nabizend nastrojem MLM, musi byt konkurenceschopny v ramci trhu.
Zajem o n¢j musi byt jak uvniti distributorské sité, tak mimo ni. Produkty ¢i sluzby nabizené v ramci
pyramidovych her konkurenceschopnost postradaji, byvaji neumérné drahé, maji nizsi hodnotu, néz za jakou
jsou nabizeny, ani samotni distributofi o né nejevi zajem, produkt ¢i sluzbu nelze ziskat jinym zptisobem nez
skrze distributorskou sit’. Jind moznost, jak odlisit MLM od pyramidovych her, je zaméfeni se na vstupni
poplatek. MLM firmy pozaduji velice nizkou vstupni investici pro nové ¢leny distribuéni sité. Vstupni poplatek
je obvykle spojen se ziskavanim informaci o nabizenych produktech ¢i suzbach, ptipadné se Skolenim
nabizenych v ramci vzdélavacich systémd. Oproti tomu pyramidova hra, jak jiz bylo zminéno, je zavisla na
vysokém vstupnim poplatku novych ¢lend sité. (Jhaveri 2014) Néktera pyramidova schémata tento poplatek
skryvaji za tim, Ze novy ¢len je povinen odebrat od firmy zbofii za urCity finan¢ni obnos, které je vSak viceméné

bezcenné. Pyramidové hry fadime k nekalym praktikam, zatimco MLM je regulérni zptisob marketingu.

5. Motivace

Snahy o pochopeni lidského jednani a chovani jsou ve spolecnosti od nepaméti. Jakakoli lidska
¢innost mize byt analyzovana za Ucelem pochopeni jeji podstaty. JednoduSe feceno abychom dosahli
pochopeni vyznami, hledame odpovéd’ na otazku ,,pro¢ (se nékdo chova uréitym zplsobem / déla to, co
dela)?*. Vse, co jako lidé délame je podminéno urcitymi pohnutkami. (Homola 1972: 10) Jednéani a chovani
¢loveka je tedy jistym zpiisobem determinovano, a to i navzdory tomu, Ze jejich vysvétlovani a interpretace
nami samymi nemusi byt vzdy ptfesna. Neziidka dochazi k situacim, kdy se chovéani a jednani li§i od

predpokladi a jevi se jako iracionalni. Nejen v téchto pfipadech je pro porozuméni dobrym nastrojem teorie
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motivace, nebot’ odpovida na otazky, ¢im bylo jednani podminéno, co jej zpiisobilo ¢i jak mohlo dojit k jeho
zméng, pro¢ bylo pouzito pravé ono k dosazeni kyZeného cile. (Homola 1972: 11) Motivace je znacné
komplexni fenomén, ktery zahrnuje fadu metod zkoumani, individualnich pfistupt a teorii. Bez ohledu na to,
zda firemni principy funguji v ramci sitového marketingu ¢i nikoli, motivovani pracovnikli je podle
manazerské literatury zadkladnim stavebnim kamenem tspéchu firmy. Spravné pochopeni toho, jak pracovniky

motivovat prostfednictvim jejich preferenci a odmén, je klicové.

5.1 Zakladni pojmy

Piivod slova motivace hledejme v latin€. Sloveso movere znamena hybati ¢i pohybovati. V obecné
roving Ize soudit, ze motivace je jednoduSe odpoveéd na otazku: ,,Pro¢ se chovame tak, jak se chovame?*
Heckausen popisuje, ze ,, motivace je myslena jako proces, ktery voli mezi riznymi moznostmi jednani,
zaméruje jednani na dosazeni motivacné specifickych cilovych stavii a na cesté k tomu je udrzuje v chodu.
(Heckhausen 1980 cit dle Nakoneény 1996: 15) Dle Armstronga ,, Motivace vyjadiuje silu a smér chovani a
Ze urcité jednani pravdépodobné povede k dosazeni néjakého cile a ziskani hodnotné odmeény — takové, ktera
uspokoji jejich potreby a naplni jejich prani.” (Armstrong, 2015, s. 217-218) Slozkami motivace jsou smeér,
usili a vytrvalost. Motivaci tedy rozumé&jme vnitini dynamicky stav, ktery je slozen z urcitych procest. Tyto
procesy maji za kol podnitit, aktivizovat a udrzet jednani, které je orientované na specificky cil. Motivaci je
tedy determinovana jak délka, tak intenzita jednani k dosazeni cile. (Nakoneény 2020: 197) Veskeré podnéty,
které vytvareji motivaci, oznacujeme jako zdroje motivace. Jsou jimi potfeby, navyky, zajmy, hodnoty a
hodnotové orientace, idealy. (Bedrnova, Novy 2007: 366). Motivace mize byt okamzita i dlouhodoba, pti cemz
oba typy jsou podminény pribéznou, ¢asto neuvédomélou motivaci. Motivovani probiha neustale, nikoli pouze
pti uplatiiovani trestl ¢i odmén. (Homola 1972) Pro potieby bakalatské prace je na motivaci nahlizeno jako na
soucast socialni interakce v ramci formalnich i neformalnich vztahl v pracovnim prostfedi. V navaznosti na
celospolecensky rozvoj a zmény ve vyrobnich vztazich doslo i ke zménam v oblasti fizeni lidskych zdroji.
Soucasnym hlavnim tkolem spolecnosti a jejich manazeri je efektivni motivovani pracovniki, k ¢emu mohou

slouzit teorie pracovni motivace. (Dvotakova 2012: 62)

5.2 Zakladni typy motivace

Panuje shoda, Ze motivace je podminéna dvéma typy Cinitell, které v literatufe byvaji oznaCovany
ruzné, napiiklad motivy vnitini a vnéjsi, pfimé a nepiimé, intrinsické a extrinsické. Jedna se vSak o popis
stejného, tedy o interni a externi slozky, které plsobi na jedince a jsou hnacim motorem jeho jednani.
(Bedrnova, Novy 2007) tyto dvé zékladni skupiny oznacuji jako motiv a stimul. Motiv je interni slozkou
jednani, predstavuje vnitini pfi¢inu ¢i divod jednani ¢i chovani ¢lovéka. Jedna se o jakousi osobni touhu, ktera
pfinasi uspokojeni. V oblasti pracovniho jednani motivy spatiujeme ve vykonavané ¢innosti jako takové, v
odpovéednosti, moznosti seberealizace, rozvoji a rozhodovani. Motivy jsou dilezitym determinantem lidské
¢innosti. (Dédina, Odchazel 2007) Vnitini motivaci 1ze chapat jako hledani a napliiovani své osobni vize,

smyslu, podstaty. Z tohoto hlediska je motivaci prace sama. Faktory, které na pracovnika ptisobi zvenci jsou
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stimuly, jimiz mohou byt jakékoli podnéty zptsobujici zménu v motivaci ¢lovéka. Stimulace je tedy puisobeni
na ¢innost jedince pomocich externich vlivi. Jednoduse fe¢eno jde o védomé a zamérné ovliviiovani motivace
z vnéjsku. (Bedrnova, Novy 2007: 365) Patii sem zkratka vse, co je mozné udélat, abychom druhé motivovali.
Nejvystizngj$im piikladem jsou odmeény, at’ uz ve forme financ¢ni ¢i jiné, a tresty. Mezi vnéjsi faktory fadime
také potiebu jistoty, ktera je spjata s vyhledy do budoucna, potiebu spoleéenské prestize a upeviovani
spolecenského postaveni, dale potiebu navazovani, rozvijeni a udrzovani socialnich vztahii. Problémem vné;jsi
motivace je to, ze clovek je k praci motivovan pouze po dobu, kdy na néj ptisobi stimuly. (Plaminek 2010)
Rozdil mezi vnitini a vnéj$i motivaci je v tom, Ze u vnitini motivace si faktory ovlivitujici chovani utvaii lidé
sami, u motivace vnéjsi jsou lidem tyto faktory predkladany jiz vytvorené. (Armstrong 2002: 161) Vnitini i
vnéjsi slozka motivace na sebe navzajem pusobi a jsou propojené, pfi analyze a vyhodnocovani je snaha o
komplexni pfistup k problematice. Homola (1972) uvadi, Ze ,,nejsme prakticky nikdy motivovani pouze jednim
motivem, ale vzdy komplexem, v némz jsou motivy vzajemné propojeny a ovliviyji se.” (Homola 1972: 12)
Ackoli t¢inek vngjsi motivace miize mit bezprostiedni dopad na vykon, nemusi v§ak byt, na rozdil od motivace
vnitini, dlouhodoby. Faktory, které se tykaji kvalitniho pracovniho zivota, tedy oblasti HR, mohou mit

,»-dlouhodobé&jsi ti¢inek, protoze jsou soucasti jedince a nikoliv viucené mu z vnéjsku®. (Armstrong 2002: 161)

v

I pres to, ze rozdélovani motivace na vnitini a vnéjsi je stale pfevazujicim smérem, objevuji se i nova
pojeti chapani motivace. Nakonecny (2020) popisuje motivaci jako proces uvédomovani si nedostatku a snahou
200) Toto pojeti v neuvazuje o motivaci na zakladé vnitinich stavll a potieb, protoze vnitini motivy jsou dle

néj nejprve nutné stimulovat zvnéjsku.

5.3 Vybrané teorie motivace

Jak jiz bylo naznaceno, problematika motivace je pfedmétem zajmu jiz velmi dlouhou dobu. Neni
divu, ze v dnesni dob¢ existuje mnoho pfistupt a teorii, jejichz snahou je pochopeni pficin lidského chovani.
V nasledujici kapitole se pokusim o vycet vybranych teoretickych pfistupti k motivaci. Teorie motivace pracuji
s koncepty, které 1ze shrnout pod oznaceni socidlni status. V praci vychazim z pojeti socialniho statusu, ktery
vymezuje socialni skupiny na zéklad¢ vnitiniho souboru zasad, profesni moralky a sebepojeti, nikoli dle
objektivnich charakteristik. Socialni status je tedy dan subjektivnim hodnocenim a Zivotnim stylem jednotlivce.
Domnivam se, Zze lidé provadéjici svoji pracovni Cinnost v MLM spolecnosti se ztotoznuji s lidmi,

vyznavajicimi stejny Zivotni styl. Socialni aspekt je tim spiSe vyznamnym nez ekonomicky.

5.3.1 Motiva¢né-hygienicka teorie

Motivacné hygienickou teorii amerického psychologa Fredericka Herzbergra a jeho spolupracovniki
vnimam, kvili hojnému poc¢tu uzivani v manaZerské literatufe, jako stéZejni teorii pii snaze analyzovat
pracovni motivaci. Tato teorie vychdzi z tzv pittsburghské studie, kdy bylo na dvé stovky lidi pod
drobnohledem védci, pti cemz bylo zjisténo, Ze na pracovni motivaci maji vliv dvé slozky. (Bedrnova, Novy
2007: 385) Jedna se o vnéjsi, externi podminky, a vnitini, interni stavy, naptiklad vlastni uspokojeni z prace.

Vyzkum se opira o subjektivni popis pocitli, coZ je Castym tercem kritiky této teorie. (Armstrong 2002: 166)
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Faktory vnitini jsou oznacovany jako tzv. satisfiers, motivatory, které pokud jsou v pfiznivém stavu, pak ,,...se
dostavuje pracovni spokojenost a prizniva pracovni motivace™ (Herzberg 1971 cit. dle Bedrnova, Novy 2007:
386) Pokud jsou motivatory naopak v nepfiznivém stavu, zpisobuji nespokojenost a nizkou motivaci k praci.
Vnitini faktory zahrnuji vykon, uznani a uspéch, obsah prace, odpovédnost ¢i pracovni postup. (Dvorakova
2012: 62) Druhou skupinou jsou tzv. dissatisfiers, hygienické, vn&jsi faktory, mezi které patii penize (mzda),
pracovni jistoty, politika a fizeni organizace, mezilidské vztahy s nadfizenymi, podfizenymi a
spolupracovniky, fyzické pracovni podminky. Hygienické faktory ovlivituji pracovni klima. (Dvorakova 2012:
63) Nepfiznivy stav téchto faktorti zplsobuje negativni vliv na pracovnikovu spokojenost, avSak maji
zanedbatelny vliv na pozitivni postoje k praci, tudiz i na motivaci k praci. (Armstrong 2002: 166) Je zajimavé,
ze ptiznivé pracovni podminky neznamenaji vy$$i motivaci k praci, nebot’ jsou velice Casto pokladany za
standard. Nepfiznivy stav vnéjSich podminek vSak ptisobi demotivaéné, snizuji celkovou spokojenost
pracovnika. Dle rozliSeni faktord na motivatory a hygienické faktory je dvoufaktorova teorie taktéz oznacovana
jako motivaéné hygienické teorie. Dvoufaktorova teorie motivace je do jisté miry podobna znaméjsi
Maslowoveé pyramidé potieb, u které plati pravidlo, ze vyS$si stupné mohou byt dosahovany pouze za
predpokladu dosazeni stupiii niz§ich. Lidské potfeby Maslow fadi nasledovné, od potieb tzv. nedostatkovych
k potfebam tzv. ristovym; potieby fyziologické, jistoty a bezpeci, socidlni, uznani a icty, seberealizace. Princip
funkéni autonomie potieb je povazovan za obecné platny, pii dosazeni uspokojeni potfeb nizsich, je mozné
zaCit uspokojovat i potfeby vyssiho fadu. (Bedrnova, Novy 2007: 382) Faktory hygienické konotuji s
nedostatkovymi potfebami Maslowovi pyramidy, motivatory pak s potfebami ristovymi. Navzdory kritice
metody vyzkumu, a zjednoduSujicimu pojeti této teorie, je tato teorie jednou z nejvice uzivanych v oblasti
fizeni lidskych zdroju, nebot’ je srozumitelna a v souladu s obecnymi piedstavami o fungovani motivace.

(Armstrong 2002: 167)

5.3.2 Teorie kompetence

Vzhledem k tomu, Ze pracovni spokojenost nemusi nutn¢ vést k motivovanosti pracovnika, je nutné
pozornost upfit k nejvyssim prickam, k osobnimu rozvoji, ristu a seberealizaci. Na potfeby riistove,
motivatory, chcete-li obraci svoji pozornost R. W. White, jenz se zabyva potiebou tzv. kompetence ¢lovéka.
Dle jeho teorie je pracovnik motivovan tim, ze plnénim jemu pfidélenych kol prokaze svoje schopnosti,
prokaze tak své kompetence a pracovni zptsobilost, ¢imz ziska kyzeny obdiv a uznani. (Bedrnova, Novy 2007:
387) Potieba kompetence se projevuje predev§im v oblasti prace, ktera predstavuje prostiedi, ve kterém je
mozné srovnavat své vlastni vykony s vykony dalsich lidi. Porovnavani slouzi jako vychodisko pro ziskavani
obdivu a uznani. (Dvorakova 2012: 64) Podminkou, aby ¢lovék mél potiebu dokazovat svoji zplisobilost, je
idealni naro¢nost tkolu, ktera neni ani pfili§ vysoka ani piilis nizka. Pfiméfena narocnost ukolt je takova, ktera
je lehce vyssi nez uroven, které jiz pracovnik dosahl. (Dvotakova 2012) Teorie kompetence je podobna teorii
vykonové motivace, které se vSak opira o potiebu nikoli prokazovani pracovnich a profesionélni zptisobilosti,

ale o konzistentni, neutuchajici potebu byt ¢inny, vykonny.
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5.3.3 TeorieXayY

Teorie, ktera stavi na protikladnych piedpokladech o charakteru a natufe ¢lovéka, se nazyva teorie X
a Y. Jedna se o syntézu dvou teorii, které jsou zalozeny na odliSnych a sobé navzajem protichidnych
predstavach o ¢loveku. Jejim autorem je humanisticky psycholog Doughlas McGregor. Prvni, teorie X, vychazi
ze souboru predstav o ¢loveku, jenz jsou ve skrze negativni. Typ predstav X predpoklada, ze ¢lovek ma
vrozenou nechut’ k praci, vyhyba se ji a pracuje pouze pro zajisténi obzivy. Clovék je liny a proto, aby pracoval,
je tieba pouzit vynucovacich prostfedkti-odmeén za praci vykonanou, a naopak trestll za opak. Predstavy X
zahrnuji nazor, ze ¢lovék je nesamostatny, neschopny piebirat odpoveédnost nad svymi Ciny, nema ctizddost
ani ambice, vyzaduje tedy neustélou kontrolu a dohled. Clovék pocituje k praci nechut’, ktera je umirtiovana
finan¢nim ohodnocenim v podobé mzdy. Teorie Y naopak pracuje s opa¢nymi piedstavami o ¢lovéku. Vnima
jej jako uvédomeélého jedince, ktery ma v praci moznost seberealizace a uplatnéni svych znalosti, schopnosti a
dovednosti. Takovy ¢lovék ma k praci kladny vztah, praci a s ni spojeny vydej energie (fyzické i psychické)
vnima jako zcela samoziejmou a pfirozenou soucast Zivota, ma smysl pro odpovédnost, ambice, ctizadost, a
nezalekne se povinnosti a plnéni tkoll. Pocit dilezitosti a uzitecnosti je pro Cloveka, o kterém prevladaji
v populaci vice lidi odpovida spiSe typu Y, proto nabyva na vyznamu piendSeni odpovédnosti na pracovniky

(Bedrnova, Novy 2007), fizeni integrovanim a sebekontrolou, ¢ehoz je dikazem také MLM.
5.3.4 Collinsova teorie motivii

Tato teorie motivace pracuje se dvéma zakladnimi predpoklady, které se dopliuji. Motivace je
charakterizovana jako touha po tom, aby ¢lovék byl soucasti uréité specifické socialni skupiny, nebot’ tato
skupina mu zajisti uspokojeni dvou zakladnich vychozich potieb. Témito potfebami jsou: potieba zvySovani
kulturniho kapitalu, respektive socialniho statusu a potieba pozitivnich emoci. (Turner 1987) Kulturni kapital
je termin, ktery rozvinul Pierre Bourdieu, a spolu s ekonomickym a socialnim kapitalem tvoii specifické
charakteristiky, kterymi jedinec disponuje. VSechny tii druhy kapitalu jsou predpoklady prinéSejici ¢lovéku
zisk. V ptipadé kulturniho kapitalu zisk piedstavuje socidlni status. Pozitivni emoce mohou byt vyvolavany
riznymi zplsoby, ve firemnim prostfedi naptiklad uznanim a odménou za odvedenou praci, pratelskym
socialnim prostfedim. Pokud ¢lovék ma piilezitost stat se soucasti socialni skupiny, na zakladé rozhodovaciho
procesu vyhodnocuje a zvazuje piinosy, které muze pomoci socidlni skupiny ziskat. (Turner 1987)
Pravdépodobnost vstupu a setrvavani v urcité socidlni skupiné je pak vétsi, kdyz jsou individualni vyhody pro
jedince siln€jsi nez nevyhody, nebot’ v duchu obecnych principti motivace se jedinec snazi o maximalizaci

pfijemného a minimalizaci nepfijemného. (Nakonecny 2020: 203)
5.4 Pracovni motivace v MLM

Dle definice odbornika v oblasti fizeni lidskych zdroji Michaela Armstronga (2002) je prace
»- - UCelové vynakladani usili a aplikace znalosti a dovednosti* (Armstrong 2002: 213) Béznym predpokladem

je, ze lidé pracuji, aby si zajistili prostfedky na zivobyti. Cilem prace je tedy vydélavat penize, ale lidé pracuji

i pro uspokojeni dalsich potieb, kterymi jsou naptiklad pocit uspéchu, uznani, rozvijeni a vyuzivani schopnosti,
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potieby integrace do spolecnosti a socialniho statusu. Obecnym zdmérem jakékoli firemni strategie je zajisténi

rozvoje a chodu firmy prostfednictvim stimulace a motivace lidi k praci.

5.4.1 Propustna hierarchie?

Nastrojem, pomoci néhoz jsou obchodnici v systému MLM motivovani, je pfislib postupu v hierarchii
firmy na zakladé osobni snahy, pile a vykonu. Postup v hierarchii je hodnotou a cilem, ktery obchodnici
ziskavaji od strukturované socialni spole¢nosti. (Homola 1972: 206) Pticky v hierarchii byvaji oznacovany
ruznymi zptisoby, naptiklad jako irovng, levely, tfidy, kategorie, ke kterym je pfipojeno ptizvisko, at’ uz potadi
¢i jiné: diamantovy level, tieti uroven atd. Pojmenovavani kategorii se mtze liSit, nicmén¢ se jedna o stejny
zptisob motivace, ktery stoji na principu: vyssi level — vyssi odména — vyssi prestiz a zadostiucinéni. Funguje
to priblizné takto: obchodnici za své vykony sbiraji body, diky kterym mohou dosahovat vysSich pricek
v hierarchii, pfi éemz obchodnici védi, kolik bodi je potieba na dosazeni konkrétni kategorie. Body obchodnici
ziskavaji za prodej a za nabor novych obchodnikd. Pokud se obchodnik dokaze vypracovat na dalsi pozici,
dostava se mu vefejného uznani za prokazanou praci. Akt povyseni uspokojuje potiebu jistoty a penéz, nebot’
diky povyseni si obchodnik zajisti vyssi a stabilnéjsi piijem, potfebu potvrzeni vlastni dilezitosti, nebot’ se mu
dostava uznani za praci i potfebu socialni. Zaroven pro obchodnika uspokojuje potieby vnitini, tedy potfebu
dosahovani vykonu, seberealizace i touhu po moci. (Bedrnova, Novy 2007: 383-384) Poukazovani na uspéch
je taktéz motivacnim nastrojem MLM firem, nebot” je potencidlni inspiraci pro dal$i obchodniky a zaroven
sebepotvrzeni pracovnika, ktery je povySovan. Propustnost hierarchického systému a moznost postupt je

atraktivni pro ty, ktefi véii v zasluhovost a rovné pfileZitosti.

5.4.2 Prace jako cil?

Y

Urcité jste se jiz setkali s tim, ze nékteti lidé maji praci jako konicek, nebo ze ,,ziji jen praci®. Latentni
vyznamy téchto oznaceni poukazuji na to, ze motivy, jeZ jsou spojeny s cili, se mohou zamé&fit na ¢innost samu,
ktera se tim padem stava cilem. (Homola 1972: 161) Nyni zde uvedu ptiklad pro snazsi porozuméni: Pracovni
¢innost ¢loveéka je orientovana na piekonavani prekazek, které vedou k naplnéni podstaty prace. V oblasti
marketingu se jedna o uzavieni obchodu. Uzavieni obchodu, prodej, cheete-li, je zde cil. Pracovni ¢innost a
napln prace, bych oznacila jako proces vedouci k dosazeni cile. Pokud se vSak proces stane podstatou, tim, co
¢loveéka uspokojuje, dojde k pfemisténi oblasti cile a soucasn¢ k ponechdni prvotniho cile. Zjednodusené
feCeno pracovni ¢innost je nyni jak procesem k dosahovani cile, tak cilem samym. Pokud by obchodnik, s
orientaci pouze na prodej, nebyl v prodeji uspesny, vedlo by to velice rychle k ukonceni jeho ¢innosti. Tim, ze
prace sama bude pro obchodnika napliujici (ve smyslu, Ze prace sama bude jak Cinnosti, tak cilem), obchodnik

ma vetsi Sanci v systému MLM pfetrvat. Pracovni ¢innost musi byt zaroven i cilem.
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II. Prakticka cast

V praktické ¢asti bakalai'ské prace bude pozornost vénovana popsani a analyze motiva¢niho systému
vybrané spolecnosti. Dale se vénuji kvalitativni analyze rozhovort s obchodniky. Vystupy analyz porovnam.
Hlavnim cilem mého vyzkumu je zjistit, jakym zplisobem jsou obchodni zastupci motivovani k pracovni
¢innosti a jak oni sami motivaci reflektuji. Svou praci bych rada pfispéla k porozuméni pracovni motivace lidi

ve vertikalni organizacni struktufe.

1. Metodologie

Cilem mé prace je analyzovat motivacni principy v MLM, tedy porozumét tomu, jakym zptisobem
motivovani k praci v MLM funguje, proto jsem se ve svém vyzkumu rozhodla pouzit kvalitativni ptistup. Tuto
metodu povazuji za vhodnou, nebot’ se nejedna o vycet informaci o dané populaci, spiSe se snazim o zachyceni
urcité problematiky. (Hendl 2016) V obdobi sbéru dat pro mne, vzhledem k celospolecenské
izolovanosti vlivem pandemie Covidu-19, nebylo mozné se s respondenty osobné setkat, tudiz se rozhovory se
uskuteénily pomoci telefonickych ¢i video hovort. Pfi sbéru dat jsem se rozhodla pouzit jeden z typi
hloubkového rozhovoru, konkrétné metodu polo-strukturovanych rozhovorti. Moznost pfizplsobovat se
respondentiim pii dodrZeni tematickych okruhti jsem vyuzila pro maximalizaci $ife obsahu za urcity ¢asovy
usek. Zachovavat urCity standard rozhovorti povazuji za vhodné, protoze je tim umoznéno piehledné

porovnavani vypoveédi.

Ve vyzkumu jsem postupovala od uchopeni teoretickych konceptt tykajicich se tématu, pies sbér dat
a jejich naslednou analyzu prostfednictvim zaméfeni se na aspekty diskutované v teoretické ¢asti prace.
S prizkumem literatury jsem kontaktovala respondenty pro rozhovory, které jsem pro ucely vyzkumu zvolila
metodou nepravdépodobnostniho vybéru tsudkem, nebot’ jsem s firemnim prostfedim MLM obeznamena a
sama se v ném pohybuji. Timto zptisobem jsem se pokusila o vybér vzorku respondentti, kterych nakonec bylo
pet, nebot” doslo k teoretickému nasyceni vzorku, jejichz charakteristiky se pokusim blize specifikovat
v kapitole vénované analyze rozhovort. Pfed samotnymi rozhovory jsem s respondenty navazala kontakt,
informovala je o zamérech své prace a opatiila si informovany souhlas. Ochranu osobnich udaji zajistuji
prostfednictvim anonymizace vypoveédi. VSechny rozhovory trvaly pfiblizné trictvrté hodiny, byly
zaznamenany na nahravaci zafizeni, pfepisovany a nasledn¢ analyzovany. Piepis byl proveden transkripci, tedy
metodou prevedeni mluveného slova z rozhovoru do pisemné formy. (Hendl 2016: 212) Pro tcely analyzy
jsem zvolila postup otevieného kédovani, kviili tematickému rozboru textu. Nejprve identifikovala skupiny se
spoleCnymi rysy, které jsem ndasledné kategorizovala a pokusila se o propojeni vytvorenych kategorii
s literaturou. Tematicka analyza rozhovorti nebyla jedinym pfedmétem praktické casti. Zaméfovala jsem se
také na studium dokumentti pomoci sekundarni analyzy firemnich smérnic. Pouzité dokumenty byly urcené
pro potieby obchodniki s slouzily k orientaci ve vnitfnich pfedpisech a fadu spolecnosti. Pokusila jsem se

zachytit to, jak jsou utvareny normy v konkrétni organizaci, do jaké miry firemni kultura zasahuje do vnimani
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a mysleni obchodnikii. Postup kvalitativni obsahové analyzy byl nasledujici: ndhled na zptsob sdélovani
informaci, dale na diivody sdéleni a posléze rozklicovani ocekavanych vysledki sdéleni. Kombinaci studia

dokumenti a rozhovori jsem se snazila detailné¢ zmapovat motivacni systém.

Pro tcely prace vyuzivam teorii human relations, nebot’ se zaméiuje na interpersondlni vztahy, jejichz
vyznam je v souvislosti fungovani MLM vyzdvihovan. Navzdory tomu, Ze socialni vazby jsou v souvislosti
s MLM c¢asto zminovany jako ,,pfidana hodnota“ k obchodu, domnivam se, Ze ¢loveék je k pracovni ¢innosti
motivovan §irsi paletou potieb. Z tohoto diivodu se zamétuji na humanistické piistupy k motivaci, které upiraji
pozornost smérem k rozvoji ¢lovéka. Domnivam se, Ze pro analyzu motivace v MLM je vhodné pouzit
kombinaci teorii zaméiujici se na vycet potieb, ktery lze roz¢lenit a kategorizovat a teorii pracujici rozdélenim
motivll na vnéj$i a vnitfni. Proto pouzivam Herzbergerovu a Collinsovu motivacni teorii. Naopak teorii
kompetence ani teorii X a Y nepovazuji pro praktickou ¢ast své prace za vhodnou uzivani z nize uvedenych
divodi. Teorie kompetence pracuje s predpokladem, Ze pro udrZzeni motivovanosti pracovnika je nutné

konstantni zvySovani narocnosti tkold.

Domnivam se, Ze obchodnici v MLM pracuji spisSe ustdlenym zptisobem a jejich prace je spiSe
konstantni. Teorie X a Y pracuje s pfedpokladem, Ze lidé bud’ povazuji praci za nutné zlo, nebo jako pfirozenou
soucast zivota. Prace v MLM je Casto formou ptivydéelku, proto si nemyslim, Ze by lidé odpovidajici ,,skupiné

X*“ dobrovolné do MLM vstupovali a vykonavali zde pracovni ¢innost.

2. Analyza motiva¢niho systému vybrané spole¢nosti

Zkoumana spole¢nost se zamétuje na oblast poradenstvi, prodej zbozi a nabidku sluzeb. Spole¢nost
disponuje nastroji jako je propracovany vzdélavaci a podplrny systém pienosu informaci, spole¢né firemni
aktivity a systém predavani zkusenosti, moznost postupu v hierarchii firmy, ale hlavné provize z uzavienych
obchodt. Kromé zakladni provize maji obchodnici na zaklad¢ svého vykonu Sanci ziskavat i dalsi finan¢ni
benefity dle internich smérnic spole¢nosti, které jsou pfedmétem obsahové analyzy. Individualni vykon
obchodniho zastupce je neustale monitorovan, na jeho zakladé ma obchodnik narok na finan¢ni a jiné odmény.

Pozadavky na vykon jsou standardizované a odvislé od konkrétni pozice obchodnika v hierarchii.

Firemni smérnice a dokumenty jsou souhrnem pravidel a vnitinich piedpisi firmy, které je tieba
dodrzovat. Vymahani jejich dodrzovani funguje na zakladé odmeén, za konformni chovéani. Sdé€leni je strohé,
nicméné obsahlé, nebot’ se pozadavky lidi v zavislosti na konkrétni urovni obchodnika v systému. Sd¢€leni je
vyctem benefitl, které ma moznost obchodnik ziskat pii dodrzovani podminek stanovenych firmou.
Domnivam se, ze podstata sdéleni spociva ve zvySeni motivovanosti obchodnikd k praci. Prezentovanim
odmén spolecnost poskytuje obchodnikiim konkrétni piedstavu toho, jak mize byt jejich prace ohodnocena a
na zakladé jakého usili ji 1ze dosdhnout. Pfedpokladanym ucinkem, ktery je v souladu s cili vertikalni

organizacni struktury, je pak zvysSeni pracovniho vykonu. (Dédina, Odchazel 2007: 146)

Dokumenty jsou prostorem, ktery generuje novou skupinu lidi, pfi ¢emz pfislusnost k ni mize byt pro
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mnohé zadouci. Dle zasad Collinsovy teorie motivace se jsou lidé motivovani k pfisluSnosti k vybranym
skupinam na zékladé kombinace nabyvani urcitého spolecenského statusu a pozitivnich emoci. (Turner 1987)
Firemni smérnice a dokumenty tvofi abstraktni podskupinu vsech Clenti konkrétniho MLM systému. Jde o
obchodniky, ktefi maji na odmény narok. Lidé chtéji byt soucasti téhle skupiny, nebot’ jsou presvédceni o jejich
ptinosech. Jsou ochotni vynalozit sili k tomu, aby se jimi stali, tedy podfidit se pozadavkiim a uzptsobit jim

svoji pracovni ¢innost.

Konkrétni motivacni nastroje jsou jednorazové ¢i dlouhodobé finan¢ni bonusy. Odména za
zapracovani novych obchodnich zastupct je nastrojem, ktery stavajici obchodniky motivuje k vytvareni sité.
Jedna se o jednorazovy bonus, na ktery maji narok ti obchodni zéastupci, ktefi v uréitém ohraniceném casovém
useku rozsituji svoji sit’ obchodnikl a zaroven spliuji dal$i pozadavky firmy, jimiz jsou organizace prace a
pouzivani firemnich systému. Ten, kdo by nové obchodni zastupce zapracovaval, avSak nebyla by mozna
kontrola jeho prace, na odménu narok nema. Narok na jednorazovou financni odménu vznika pfi zapracovani
novych obchodnich zastupct za urcité ohranicené ¢asové obdobi pro toho obchodniho zastupce, ktery spliiuje
pfesné vymezené pozadavky firmy. Dalsi jednorazovou odménou mize byt napfiklad piispévek na auto,
kancelaf, vzdélani ¢i dovolena. VSechny prispévky plisobi na touhu uznani za praci v socialnim prostiedi firmy,
ale i mimo ni, vlastni pocit dilezitosti a naplnéni hodnot jedince. Vyse uvedené odmény jsou také jakousi
vizitkou obchodnika, propiijcuji mu socialni status a prestiz. Stejn¢ tak jako u pfedchoziho typu odmény, je i
dosazeni odmény v podobé piispévku determinovano osobnim vykonem. Obchodnici v tomto pfipad¢ sbiraji
body a na zéklad¢ vlastniho uvazeni tyto body mohou ,,pfevést” na finan¢ni pfispévky. Dlouhodobym firemnim
benefitem je odmeéna za profesionalni chovani, kdy je obchodnik odménovan za fadné dodrzovani pravidel
firmy a pouzivani profesionalnich praktik pfi jednani s klienty i s dal§imi obchodniky. Pozadavek

profesionality obchodnikti jde ruku v ruce s budovanim pozitivni image firmy a snahou o jeji bezihonnost.

Motivacni systém je stimula¢ni néstroj ramovany firemnimi dokumenty, ktery firma vyuziva a pomoci
néhoZ je mozné ovliviiovat pracovni vykon. Ac¢koli motivaéni principy jsou zaloZeny na ohodnoceni podaného
vykonu, a to prostfednictvim finanénich ¢i jinych benefitd, motivacni systémy pracuji s vnitinimi,
intrinsickymi motivy prace, predev§im s lidskou touhou seberealizace. (Armstrong 2002) Odmény jsou
podminény pravidly, kterd jsou mocenskym kontrolnim nastrojem firmy. Pravidla zahrnuji pfedevsim
pouzivani firemnich systému, pozadavky na podavani hlaseni o aktivitach spojenych s planovanim ¢innosti,
jejich prubéhu a vysledkd. Odmeény a benefity vedou k podmanéni se obchodnikiim firmam, dodrzovani jejich
vnitinich zasad a pravidel, avSak jsou pfi¢inou pozitivnich konotaci obchodnika k firmé¢. JednoduSe feceno
motivacni systém puasobi na ¢lovéka z vnéjsku, ale jeho hlavnim cilem je internalizace hodnotového systému
a ztotoznénim se s filosofii firmy. Vnitini smérnice a firemni dokumenty jsou vyc¢tem toho, za jakych okolnosti
lze dosédhnout konkrétnich odmén a benefitli, které jsou prostfedkem motivace obchodnikl, pii cemz

predpokladanym efektem téchto dokumenti je zvyseni pracovniho vykonu.
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3. Analyza rozhovori kvalitativni studie

Vsichni respondenti se v oblasti MLM pohybovali vice nez jeden rok pfed uskuteénénim rozhovoru.
Respondenti spadaji do produktivni skupiny obyvatel, vékovy rozptyl je od 27 do 53 let. Tfi z dotazovanych
byli muzi, dvé Zeny. Dva respondenti nebyli soucasti spolecnosti, jejiz motivacni systém je v praci analyzovan.
je sefazena dle potadi, v jakém rozhovory probihaly. Kategorie ,,0oblast“ oznacuje oblast ptisobeni MLM
spolecnosti, ve které se dotazovany aktualn€ profiluje. Kategorie ,,délka‘ oznacuje dobu, po jakou dotazovany
aktivné vykonava pracovni Cinnost vramci MLM, nikoli v konkrétni MLM spolecnosti. Kategorie
komparace‘ oznacuje, zda jsou vypovédi respondenta porovnavany se motivacnim systémem konkrétni firmy.
Pokud je v tabulce ,,ano* znamena to, Ze je obchodnik soucasti firmy, jejiz dokumenty jsou porovnavany,

pokud ,,ne* nikoli.

JMENO | POHLAVI | VEK VZDELANI OBLAST DELKA | KOMPARACE
Karel Muz 45 VS Poradenstvi 2 Ano
Petra Zena 34 Stfedni s maturitou | Poradenstvi 4 Ano
Dana Zena 53 VS Poradenstvi 1 Ano
Marek Muz 27 VS Pojistovnictvi | 9 Ne
Rosta Muz 50 Stfedni s maturitou | Pojistovnictvi, | 25 Ne
obchod

Rozhovory s respondenty jsem vzdy zapocala biograficky ladénou pobidkou, aby mi vypravéli svij
piibeh, jak se k MLM dostali a pro¢ se do néj rozhodli vstoupit. To, Ze jsou pfibéhy v MLM vyznamnym
aspektem se pokusim demonstrovat na vypovédi jedné z dotazovanych: Dana: ,, ...lidé slysi na pribéhy. Casto
Jjej i sama zminiuji, protoze si myslim, Ze tento prodej je postaven na ditvére mezi lidmi, ale i duvére v produkt,
ktery nabizim. Proto jsou pribehy v tomto typu prodeje diilezité. Sama jsem nékolik takovych pribéhii slysela v

ramci firemnich skoleni. Manageri, kteri nas skoli tento zpiisob motivace velice casto pouzivaji.

Pro vyzkumné ucely jsem méla pfedem pfipraveny seznam tematickych okruhti, kterymi jsem se
v rozhovorech chtéla zabyvat. Scénai rozhovorll jsem si pfipravila na zakladé casovych linii pisobeni
obchodnikti v MLM spolecnostech. Nejprve jsem se zaméfila na vstup obchodnikii do MLM, zajimaly mne
predchozi pracovni zkusenosti, okolnosti a divody, proc¢ se k tomu dotazovany rozhodl. Déle jsem se zabyvala
soucasnym pusobenim obchodnika, jeho pracovnim a osobnim vyvojem. Zajimaly mne pfedevsSim socialni
aspekty, pracovni klima a systém odmeénovani. V zavéru rozhovorli jsem svoji pozornost smétovala
k vyhlediim respondentd do budoucna. Zajimalo mne, zda se chtéji i nadéle ve spolecnosti realizovat a jakym
zpusobem si pfedstavuji sviij budouci vyvoj. Souéasti rozhovora ve vSech fazich byla pobidka k subjektivnimu
nahledu obchodnika na MLM. Snazila jsem se zdokumentovat vyvoj a pfipadné promény motivace
obchodnika.
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3.1 a Vstup

Vsichni dotazovani obchodnici shodné vypovédéli, ze s MLM se poprvé setkali prostiednictvim svého
nejbliz§iho okoli, tedy bud’ pies své znamé, kamarady nebo rodinu, nicméné ne vzdy bylo jasné, Ze se jedna o
MLM. Dotazovanym byl bud’ nabidnut produkt nebo byli pfimo vyzvani ke spolupréci s jinym obchodnim
zastupcem, nicméné v obou piipadech nésledoval zijem o ziskdni dalSich informaci ohledné fungovani
systému MLM a nasledna spoluprace. Pouze jedna respondentka vypovédéla, ze zpocatku neméla v MLM
daveéru a nechtéla se jim zabyvat, ale posléze sviij nazor prehodnotila (byla presvédéena): Petra: ,, Jelikoz jsem
tomu zpocatku vitbec nediiverovala, ani se o toto téma nezajimala pomérnée dlouhou dobu, jsem tuto moznost

zcela zavrhovala. Cca 1 rok, pozdéji mé mi rodice presvédcili, Ze se nejedna o takovy risk...

Ostatni dotazovani explicitné o piesvéd¢ovani nehovofi, nicméné je jasné, Ze i zde odchazi k uréitému
momentu fascinace a nasledné touze stat se soucasti MLM spolecnosti. Aby ¢lovék do MLM vstoupil, musi
v ném vidét potencidl, pejorativni postoj miize byt pfekonan vlivem okoli i prezentaci firmy. Prvotni zapal pro
véc podtrhuje ve vSech pripadech néjaka forma vzdélavani se, nejcastéji respondenti hovoii o Skoleni ¢i

seminarich.

Dana: ,, ...jsem se prihlasila na Skoleni k tomuto produktu s moznosti usetrit i viastni kapital. Tento
produkt mne tak zaujal a videla jsem v ném prodejni potencial nejen pro sebe i pro ostatni, a tak uz byl jen

kriicek k navazani spoluprdace s firmou...

Karel: ,, ...zucastnil jsem se Skoleni a bylo mi jasné, ze je to prilezitost, kterou bych mohl vyuzit pro

sviij soucasny byznys - podnikani...

Dotazovani se také shoduji v tom, Ze prvotni motiv pro navazani spoluprace byly finance. Pokud se
dotazovani setkali s MLM pfi koupi produktu, tim Ze so systému sami vstoupili se snazili usettit. Kdyz do
MLM vstupovali bez koupé, byla zde snaha zajistit si dalsi pfijem. Rozhodnuti zacit vykonavat pracovni
¢innost v rameci MLM je ve vSech pfipadech spojeno s motivaci zvysit si financni pfijem, respektive zajistit si
vetsi financni jistotu a oporu. Vstup do MLM je doprovazen jakousi fazi okouzleni, pii které Clovek
v obchodovani vidi ,,ptilezitost”. Domnivam se, ze motivace pro vstup do MLM je ,,volnost rozhodovani o

vynakladani vlastniho 1sili“ a moznost ovlivnit své spolecenské postaveni a vysi ptijmu.

3.1 b Aktudlni pusobeni

Motivace pro vstup byly u obchodnikti velice podobné, avsak dalsi pisobeni v MLM je u kazdého
jiné. Vsichni respondenti zpocatku své Cinnosti prosli tvodnim Skolenim, které doprovazelo rozhodnuti o
vstupu do MLM. Domnivala jsem se, ze vzdélavaci a podptrny systém je oblasti, ve které obchodnici uplatiuji
motiv ,,ueni se*, coz se neprokazalo. Jeden z obchodniki jej hodnoti jako ,,.komicky a ptehnané motivujici®.
Formalizovany oficialni vzdélavaci systém firmy je vyznamnym pouze pro 2 z obchodnikt, avSak vSichni se

shoduji na tom, ze diky MLM se ,,naucili néco nového®, coz posléze vyuzili i vy jinych oblastech zivota, nez
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je obchod.

Karel: ,, Tato prace mne naucila dotahovat véci rychle do konce... ziskat nové znalosti a zkusenosti v

dalsim oboru, ktery souvisi i s moji hlavni ¢innosti...

Firemni prostiedi (spole¢enské klima) je samo o sobé¢ silnym motiva¢nim nastrojem, ktery podporuje
utvareni mezilidskych vztahti, nebot’ socidlni faktor je klicovym pii tvorbé a organizaci chodu spolecnosti.
(Armstrong 2002) Spole¢nosti pro své obchodni zastupce nabizi Sirokou paletu aktivit, naptiklad spolecné
vzdélavaci aktivity a seminaie, pfi kterych se obchodnici mezi sebou maji moznost seznamit a navazovat hlubsi
vztahy. Pracovni klima je tak ¢asto hodnoceno jako ,pratelské”. Dotazovani ¢asto zminuji, ze diky MLM si
roz§itili okruh svych znamych i pratel. Celkové se da fici, Ze ti, jez se pohybuji v MLM, hodnoti tohle prostiedi
pozitivné. Ve Etyfech rozhovorech jsem zaznamenala silny vliv obsahu firemni kultury na vykon. Pokud lze
obsah firemni kultury oznacit jako ,,pozitivni®, silna kultura podporuje vykonost. (Lukéasova, Novy 2004: 53)
Na mezilidské vztahy a socialni aspekt je kladen diiraz. V tomto ohledu jsem identifkovala opakujici se motiv

,,byt soucasti skupiny*

Dana: ,,Setkavam se s lidmi, kteii maji spolecny zdjem i osobni zajmy, které jsou zrcadlem jejich
schopnosti. Klima vaimam jako podporu, i kdyz na schiizkach jsem sama za sebe. Mam ovsem moznost vyuzivat
svého managera, se kterym mohu konzultovat obchodni pripady, strategii a planovat budouci aktivity. Ve firmé
mne motivuji osobni pribehy kolegui, kteri se dokdzali vlastni houzevnatosti a pracovnim nasazenim vypracovat

a dnes vedou tymy podobnych lidi.

Je zajimavé, ze nikdo z dotazovanych nezpochybiiuje hierarchické usporadani firmy a vSichni hodnoti
tento model jako spravedlivy. Dotazovani se viceméné ztotoznuji s vypoveédi Rosti: ,, Kdo chce byt ispésny,
musi byt ndarocny sam na sebe, firma to samoziejmé podporuje.” To, ze ¢lovék v MLM zacind na konci
pomysiného fetézce a svou aktivitou podporuje ty, ktefi jsou nad nim, obchodnici berou jako fakt. Tato
skutecnost je dle mého nazoru ospravedliiovana uzivanou rétorikou a odkazy k zasluhovosti kazdého jedince.
Ti, ktefi jsou v modelu vySe a maji vice prostfedki ,,pomahaji“ t€m nize a ,,nechéavaji si pomoci* od téch nad

nimi.

Motivy pro vykon pracovni Cinnosti v MLM se proméfuji, nejvice rezonuje motiv ,,rozvijeni
potencialu a schopnosti“ a ,,ziskavani finan¢nich prostfedkd. Prace v MLM je v obou piipadech motivovana
,,0sobnim prospéchem®, pfi ¢emz pievazujicim motivem je bud’ odmeéna ¢i seberozvoj. Ac¢koli se tyto dvé
oblasti mnohdy prolinaji, jeden z motivi je siln€j$im ¢i si jej obchodnici sami tak vykladaji, coz pak vede
k formulaci a podiizovani prace a vykonané ¢innosti. Naptiklad Dana sama interpretuje své motivy spise
v oblasti vnitfniho osobniho rozvoje, uceni se a sebezdokonalovani, ale v§echny jeji ¢innosti jsou podminény
motivem ,,stability: ,, ...vphodou je dle mého moznost rozjet viastni podnikani, které je postaveno na viastnich
schopnostech bez velkého zdkladniho kapitalu. “ Motivem k praci je ovSem také ,,neformalizované uceni se®,
tedy sbirani zkuSenosti. Navzdory tomu, Ze jsem zaznamenala rozpor mezi tim, jakym motiviim obchodnici

sami pfipisuji vyznam a kladou na né diraz, domnivam se, Ze i v pfipadé pracovniho vyvoje obchodnikt tvofi

vvvvvv
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3.1 ¢ DalSi vyvoj

V rozhovorech mne zajimalo to, jakym zplisobem dotazovani nahlizeji na své dalsi pdsobeni v MLM
spole¢nosti. Finan¢ni ohodnoceni je motivem pro setrvadvani ve firm¢ i navzdory tomu, Ze obchodnik jiz
nepocituje sounalezitost s firemni kulturou. Tuto skutecnost se pokusim dolozit na vypovédich obchodnikd,
kteti ackoli v soucasnosti zaujimaji postoj k MLM spiSe negativni, stale jej vyuzivaji jako zdroj pfijmu, se

kterym pocitaji i do budoucna.
Rosta: ,, Kdyz jsem s tim zacinal (mysleno s MLM), tak jsem byl hodné v souladu s firmou, ale to uz me preslo.

Marek: ,, Kdybych nemél téch svych par klientii, co mam uz celou dobu, tak bych se na to (mysleno MLM)

nejspis uz vykaslal. Ale uz je mam a néjak to funguje, tak to moc neresim.

3.1 d Spole¢né aspekty

vvvvvv

ze v pozadi jejich motivace je vzdy osobni psychicky riist a potfeba seberealizace. MLM disponuje nastroji,
které proptjcuje svym obchodnim zastupcim a ti si jejich pomoci jsou schopni vybudovat vlastni fungujici
systém pfisunu financi. MLM je prostfedkem seberealizace. Naptiklad Petra uvadi, ze: ,,...si chci timto
zpiisobem zajistit finance na svou postupnou financni nezavislost a své viastni podnikani.

Dana: ,, Precetla jsem mnoho zajimavych knih, vice se zajimam o ochranu zivotniho prostredi, zajimam
se o to, za co utracim, neustdle se ucim néco nového, jsem aktivnéjsi, komunikativnéjsi a ucim se druhym

naslouchat. Jsem spokojenéjsi.

Z vétsiny rozhovorl jsem nabyla dojmu, Ze pro vykon prace pro MLM firmu by obchodnik mél
pocitovat silné pouto a soundlezitost s firmou. Jeden obchodnik se od firmy distancoval, s tim, Ze uzavirani
obchodu stavi na osobnich kvalitach: Rosta: ,, ...moji zdakaznici znaji mé, ne nasi firmu... " Obchodnici maji
Casto az absolutni pfesvédceni o kvalitach firmy. Pokud tedy hodnoty, které¢ firma vefejné zastava se prolinaji
s témi, jaké maji sami obchodnici, Ize identifikovat silnou firemni kulturu, ktera se projevuje silenim hodnot,
socialnich norem a chovani. (LukaSova, Novy 2004: 52) Dle Dany takovymi hodnotami jsou. ,, ditvéryhodnost,
kvalitni sluzby, kultura prodeje, sebevzdélavani, vzdelavani zdakaznikii, jasna pravidla, pomoc novackum a
kariérni rust.” Ve sdileni hodnot se znaci to, ze lidé jsou k pracovni ¢innosti motivovani na zakladé
prokazovani osobnich charakteristik a kvalit, uspokojuji tak své potfeby smyslu zivota a seberealizace.
(Bedrnova, Novy 2007: 384) Vztah mezi firmou a jejim obchodnikem je zaloZen na divéfe, coz demonstruje
vypoved Petry: ,,Je pro mé velmi dilezité produktiim, i sluzbam spolecnosti veéFit, jinak by nebylo mozné
presvedcivé komunikovat s klienty a budovat si portfolio zakaznikii, kteri jsou spokojeni. *

I ptes prevladajici pozitivni nahlizeni na MLM, dotazovani reflektuji jeho negativa. Konotace

podvodnych praktik si MLM v ¢eském kontextu nese jiz ptes 30 let. Obchodni zéstupci €asto konfrontuji svoji
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spolecenskou pozici s vnimanim okoli a vefejnosti.

Marek: ,, ...je tady dost firem, ktery nejsou uplné verohodny. Chce to byt fakt ve firme, kterda ma dobry jméno
a povest, jinak neuzaviete zadnou smlouvu. Ta povést se da ale snadno zkazit, ale napravovat ji je mnohem
horsi. *

Petra: ,, Neduivéruji, ale vSem spolecnostem, casto se jedna pouze o zneuziti a vyuziti financnich prostiedkii
klientii i zaméstnancii. Je dulezité tedy rozliSovat mezi ditveryhodnosti a kvalitou firmy ve spolecnosti... Ja

‘

vniman jako negativni ohlasy na MLM, diky Spatnym zkuSenostem smejdii. ‘

vvvvvv

vstupu penize nebo primy ndakup produktu, bez ohledu na skutecnost, zda bude v budoucnu MLM vénovat a s

Jakym vysledkem a uspéchem. *

Dtsledkem vymezovani se viici ,,nedtivéryhodnym firmam* dbaji spolec¢nosti na svoji prezentaci ve vefejném

prostoru a image.

4. Komparace

V praktické ¢asti prace byl analyzovan motivacni systém konkrétni firmy prostfednictvim firemnich
dokumentl a smérnic a zaroven rozhovory tfech respondenti, ktefi v této firmé jsou aktivnimi obchodniky.
Predmétem nasledujici kapitoly je porovnani analyzy dokumentii a rozhovori. Cilem komparace je poodhalit
vliv a silu motivacniho systému firmy a firemni kultury na vykon obchodniki. Pfi komparaci se zamétuji na
oblasti, které povazuji za nastroje motivacniho systému, kterymi jsou: vzdélavaci a podptrny systém, spolecné
firemni aktivity a vnitrofiremni formalizované i neformalizované sdileni informaci a zkuSenosti, moznost
postupu v hierarchii firmy, provize z uzavienych obchodi a jiné finan¢ni benefity. Kromé téchto motiva¢nich
nastrojuii je pozornost upirana k jednorazovym a trvalym finanénim benefitim, na které ma pii dodrZzovani

urcitych pravidel obchodnik narok.

Motiv formalizovaného uceni se prostiednictvim vzdelavaciho systému firmy rezonuje ve vSech ttech
vypovédich. Obchodnici se pii seznamovani se s firmou zicastnili Skoleni, které pro n¢ predstavovalo vstup
do MLM. Vzd¢lavaci aktivity jsou pravidelnou ¢innosti spolec¢nosti, ucast na nich obchodnikiim dopomaha
k tomu dostat firemnim piedpistim, vSichni dotazovani obchodnici se shoduji na tom, ze formalni vzdélavaci
aktivity s vétsi ¢i mensi pravidelnosti absolvuji. Karel: ,,Jezdil jsem kazdych 14 dni na pravidelna Skoleni,
seminare, konzultace. V dobé pred covidem vse probihalo prezencni formou v sidle spolecnosti.” Bé&hem
rozhovoru Karel uvadi, ze informace ze vzdélavacich aktivit pouziva pfedevs§im k doplnéni svého ,,technického
vzdélani“. Ve vypovédi poukazuje na dal$i nastroj motivacniho systému, kterym jsou spolecné aktivity.
Vsichni dotazovani, piedev§im Dana, maji zajem podilet se na Cinnostech s dal$imi ¢leny spolecnosti,
navazovat a prohlubovat vztahy. Motivace pro pracovni ¢innost v pfipadé Dany jsou do velké miry spojeny

s potiebami ,,byt soucasti skupiny* a s pocity ,,sounalezitosti“, nebot’ pracovniky a dalsi obchodniky ve firme
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vnima jako zdroj inspirace: ,, Setkavam se s lidmi, kteri maji spolecny zajem i osobni zajmy, které jsou zrcadlem
Jjejich schopnosti. (...) ve firme¢ mne motivuji osobni pribéhy kolegu, kteri se dokazali viastni houzevnatosti a
pracovnim nasazenim vypracovat. “ Spole¢né aktivity at’ uz formalniho ¢i neformalniho charakteru umoziuji
sdileni informaci a zkuSenosti, podplirny systém firmy se projevuje jakozto vyznamny. Dle Karla, ktery
obdobn¢ jako Petra jiz postoupil v hierarchii firmy na vys§i Groveni: ,, ...vyhodou je prenos zkusenosti shora
dolii. Mohu vyuzivat osvédcené prodejni strategie a obchodni rozhovory, které funguji.

Ackoli vSichni dotazovani projevuji snahu o vytvafeni sité, odména za zapracovani novych
obchodnich zastupcu se projevila jako uc¢inny motivacni néstroj zejména v ptipad¢ Petry: ,, ...jsem se zamérila
vice na mentoring novych podrizenych, motivaci a jen okrajové o spravu portfolia klientii.“ Petra ve svych
vypovédich Casto zminuje, Ze vytvoreni sité je jejim hlavnim cilem v ramci MLM, nebot’ pravé tim si chce
zajistit svlij ,,pasivni pfijem®. Sebe samu vnima jako ,,oporu® pro novacky, coz je dle mého nazoru zajimavym
rétorickym aspektem. I Dana s Karlem usiluji o vytvareni sité, nicméné své snahy hodnoti jako ,,0btizné",

zejména kvuli ,,negativnim postojum k MLM* a ,,odrazeni prvotnimi neuspéchy*.

Vzhledem k charakteru popisovanych pracovnich situaci soudim, ze vSichni dotazovani pouzivaji
firemni systémy a jednaji v ramci zasad a pravidel firmy. Pro ilustraci je uvedena vypovéd Petry: ,, Postupy,
kterymi se Fidime mame velmi strikiné nastavené a spolu s ostatnimi se je snazime dodrzovat dle zasad firmy.
Domnivam se, ze individualni vykon obchodnikd je do jisté miry zavisly na odménach ,,za vykon®, které jsou
nad ramec zakladniho finan¢niho ohodnoceni: provizi. Soucasné je vSak dulezitym aspektem to, jak moc jsou

obchodnici ztotoznéni s filosofii firmy a do jaké miry do ni vkladaji svoji divéru.
4.1 Reflexe prubéhu vyzkumu

Prostredi, kterym se ve svém vyzkumu zabyvam, je mi znadmo, protoze mnozi z lidi v mém blizkém
okoli jsou soucasti MLM spolecnosti. Znalost komunity a jejich ¢lenti na zakladé predchozich interakci, mne
jako vyzkumnika stavi do pozice ,,Clovéka zevniti“. (Labaree 2002) Lidé, kteti se pohybuji v MLM firméach,
netvofi uzavienou a neproniknutelnou komunitu. Pro uskute¢néni vyzkumu nebylo podminkou byt nékym
zevnitt, vzhledem k hojnému poctu obchodnikli a prodejcti ve spoleCnosti. Na druhou stranu jsem
predpokladala, Ze znalost prostifedi mize vyzkum pomoci detailn€ji uchopit. Domnivala jsem se, Ze
pfedporozuméni a subjektivnimu zatizeni vyzkumu jsem schopna piedejit tim, Ze ackoli prosttedi MLM a lidi
v ném participujici zndm, nejsem sama jeho soucasti. Tento pfedpoklad se v pribéhu vyzkumu ukazal jako
mylny. Béhem vyzkumu se zprvu na problematiku zameétovala zaklade predchoziho nabytého védéni, cemuz
jsem se posléze snazila vyvarovat. Navzdory snaham o objektivni ndhled na zkoumané jevy se domnivam, ze

vSechny subjektivni vlivy se mi eliminovat nepodafilo.
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5. Shrnuti vystupi praktické ¢asti

Vsechny rozhovory byly ladény v podobném duchu, at’ uz obchodnik podéval ve firm¢ oc¢ekavany
vykon ¢i nikoli, nahlizeni na MLM bylo pozitivni. Pomoci kodovani jsem identifikovala motivy, které ve
vypovédich rezonovaly nejvice. Jsou jimi motiv: seberealizace, touha byt soucasti socialni skupiny, jistota,

socialni status a potvrzovani vlastni dtlezitosti.

Smysleni obchodnikii propojovaly zasady zasluhovosti, kterym vSichni véfili. Obchodnici firmé
daveérovali a vyzdvihovali jeji benefity. Domnivam se, Ze toto smysleni je spoluutvareno a formovano i pomoci
motivacniho systému firem. Pomoci vypovédi dotazovanych se mi vSak nepodatilo potvrdit predpoklad, ze
siln€jsi ucinek na motivaci maji faktory vnitini, pfedev§im autonomie a piilezitost sebezdokonalovani, nez
vn&jsi faktory uznani a ohodnoceni. (Armstrong 2002) Faktory vnéjsi se Casto jevily jako vyznamnéjsi, nebot’
prave touha po tom, aby byl clovék soucasti urcité spolecenské skupiny a Cerpal benefity z toho plynouci, je
zasadnim motivem pro vstup do konkrétniho spolecenstvi (do konkrétni spolecnosti vyuzivajici metod MLM).
Poskytovani pozitivnich emoci lidem je, zda se, motivaéni strategii MLM spoleénosti. Usp&$nost tohoto
modelu je mozno demonstrovat v souladu s teorii motivil Collinse, nebot pozitivni emoce jsou zajistény
odménami, prokazovanim uznani, pratelskym pracovnim prostfedim a moznosti seberealizace, na které

dotazovani ¢asto odkazuji. (Turner 1987)

V oblasti MLM je pracovni motivace orientovana predevsim na uspéch, pii ¢emz je Gspésny ten, kdo
je schopen uzavirat obchody a zaroven pfivadét nové spolupracovniky, oboji, v co nejvétsi mife. Systém MLM
je mozné vnimat jako silné vyzadujici vykon. Prostym métitkem kvality obchodnika mtize byt pocet Gspésné
uzavienych obchodi a rekrutovanych spolupracovniki, tedy to, co se ,,podafilo®. Sila vykonu toho ¢i onoho
obchodnika je vysoce individualizovana a zaroven je vzdy zavisla na poméru dvou protichidnych tendenci,
jimiZ jsou potieba dosahovat uspéchu a potieba vyhybat se neuspéchu. V ptipad¢, Ze u jedince bude pievazovat
potieba uspéchu, je pravdépodobné, Ze tento jedinec bude tim spise aktivnim nezli pasivnim v pfistupu k praci.
Pro potieby fungovani systému MLM je zadouci, aby obchodnici byli aktivni 1idé vysoce vykonové motivovani
s orientaci na dosazeni cile. Vykon pracovnikil a jejich motivaci k nému Ize navzdory vstupnim osobnostnim
charakteristikam ovliviiovat a usmériiovat. Vnitini aspirace jedince k praci, tedy to, zda je orientovan na
potiebu dosahovani uspéchu ¢i vyhybani se neuspéchu, je interni slozkou motivace, oproti kterému stoji
ovlivnéni zvenci za pomoci hodnoceni, oceniovani ¢i poskytovanim zpétné vazby. (Bedrnova, Novy 2007: 374-
377) MLM si je védom také socialniho aspektu ovliviiujicim pracovni vykon, jsou zde v souladu s teorii HR

patrné snahy o budovani pozitivné ladéného pracovniho prostfedi s kvalitnimi mezilidskymi vztahy.

Zjistila jsem, ze vnéjsi motivy, jako je jistota, finanéni ohodnoceni, socidlni status, hraji prim pfi
rozhodovani se o vstupu do MLM. Jejich pozice je po vstupu clovéka do MLM a seznameni se s firemni
kulturou oslabovana. Zdroje motivace jsou po zapracovani se spise spojené s vnitinimi hodnotami, spojené
predevsim s motivem seberealizace, avSak vnéj$i motivy (snaha byt soucasti spolecenstvi a finan¢ni odmeény)
neprestavaji ztracet na ucinnosti. Obchodnici nepfedpokladaji, ze by v budoucnu piestali byt soucasti MLM,

coz identifikuji jako motiv ,,zabezpeceni* a ,,jistota* do budoucnosti. Domnivala jsem se, Ze pokud obchodnik
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nepocituje souznéni s firmou a ma spise negativni pohled na MLM obecné, nebude chtit v MLM setrvavat.
Domnivam se, ze vymezeni se vi¢i MLM a vystoupeni z néj je mozné pouze za piedpokladu zasadniho
hodnotového rozporu. Kdyz je rozpor pouze v n¢kterych oblastech, ale stale existuji sdilené aspekty, dochazi

k redukci pracovnich ¢innosti prostfednictvim motivovani financemi.

Linka, ktera se prolina vSemi fazemi, od vstupu po smysleni o budoucim vyvoji, se upina k potiebé
»dlouhodobych Zivotnich jistot”. Obvyklym slovnim spojenim, které se v rozhovorech hojné vyskytuje je
»doplikovy/ vedlejsi piijem*. Karel uvadi: ,, Prace v MLM je pro mé pouze doplinkovou Cdcinnosti.
Nepredpokladam, ze bych se MLM vénoval na plny uvazek. Petra zase hovofi o ,,zdroji pfijmu bokem®.
Dotazovani nechté¢ji opoustét své hlavni zdroje ptijmu, nebot’ i pres prilezitosti, které jim MLM dle jejich slov
poskytuje, nezarucuje tak velké bezpeci. Je paradoxem, ze vstup do MLM byva kvili zajisténi si vedlejsiho
ptijmu, tedy stabilnéjsiho a jistéjsiho pfisunu financi, nicméné finan¢ni tok plynouci z MLM je ve formé Cisté
zasluhové, tudiz je vniman jako nejisty. To, Ze kazdy ma moznost rozhodovat o velikosti svého pfijmu je zprvu

jako vyhoda, avsak i jako riziko zaroven.

Marek: ,, Clovék tam nemd takovou jistotu jako normalné v praci. Musite si to zajistit sami, abyste za
ty véci, co delate méli ty penize. Normalné jako zaméstnanec ty penize prosté mate. TakzZe v tom je to jiny, a to

si myslim, Ze je taky docela riskantni pro cloveka, kdyz do toho jde.

V praktické casti prace jsem se vénovala analyze firemnich dokumenti a rozhovort, které se
uskutecnily s péti obchodniky. Pivodni zdmér komparace vypoveédi respondentti na zakladé genderu jsem
neuskute¢nila ztoho divodu, Ze jsem nezaznamenala vyraznéjs$i rozdily v zavislosti pravé na této
charakteristice. Tti obchodnici byli vybrani ze spoleCnosti, jejiz motivacni systém je rozebiran, dva dalsi
z jinych firem. Tento postup jsem zvolila proto, Ze jsem ocekavala vyraznéjsi odchylky mezi odpovéd'mi. Dle
fungovani modelu MLM vSichni respondenti za¢inali na pomysiném konci fetézce. Komparaci motivacniho
systému spolecnosti a rozhovort bylo zjisténo, ze 3 obchodnici (Dana, Petra, Karel) jsou stimulovani k tomu,
aby nachazeli dalsi spolupracovniky. Dalsi 2 (Marek, Rost’a), kteti se v oblasti MLM pohybuji nejdéle, kolem
10 let, spolupracovniky aktivné nevyhledavaji. Na rozdil od predchozich tiech obchodnikd, ktefi jsou velmi
ztotoznéni s firmou a jejimi hodnotami, tito 2 obchodnici neciti takové souznéni s hodnotami. Tito obchodnici
maji vytvoreny staly okruh klientt, kterym se vénuji, coz berou za dostacujici (z hlediska pfijmu i osobniho
rozvoje), nemaji potfebu vynakladat dalsi tsili do svého podnikéni v rdimci MLM. V tomhle ohledu se lisi
prikladani vyznamim motivace od obchodnikli. Ve fazi, kdy teprve ,,buduji* sviij okruh spolupracovnikil/
klientdi, motivace interpretuji jako ,,vnitini“, tedy seberozvoj a zdokonalovani se, u¢ini se novym vécem,

hodnoty a prestiz. Naopak ve fazi ,,jiz vybudovano* interpretace sméiuji k finanénim motiviim.
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Z7avér

Povaha soudobého trhu, jeho nasyceni a pievis nabidky nad poptavkou jsou divody, kvili
nimZ je kladen velky diraz na marketingovou strategii firem. Adaptaci na tyhle podminky vznikaji specifické
organizacni struktury. Jednou z téchto soudobych organizacnich struktur je i takzvany multi-level marketing
(MLM), ktery je postaveny na pfimém prodeji, systému odmén, sdileni a pfedavani informaci a osobnich
ptibehi a 1ze jej duplikovat a stupiiovat. Dle Roberta T. Kiyosaki je obchod v MLM ,,vztahova zalezitost*.
(Kiyosaki, Fleming, Kiyosaki 2011: 132) Podnikani prostfednictvim MLM totizZ neni postavené na prodeji, ale
na navazovani vztaht a propojovani lidi. Zameéfeni se na vazby mezi lidmi, tedy socidlni aspekt je v dnesni
dobé klicové pro zabezpeceni chodu spolecnosti a firem, i navzdory stale podstatnému postaveni ekonomické
stranky prace (financniho ohodnoceni). Soudobé organizace tento fakt neprehlizeji, proto buduji pozitivné
ladéné pracovni prostredi, které stimuluje pracovniky k vykonu, dava jim moznost rozvijet jejich schopnosti a
ucit se, pii ¢emz smétuji jejich aktivity v souladu s filosofii rozvoje a Gispéchu firmy.

Odhaleni zpisobu, jakym jsou lidé motivovani k vykonu pracovni ¢innosti v ramci MLM bylo
pifedmétem mé bakalaiské prace. Proces motivace je komplexnim fenoménem interdisciplinarniho charakteru,
nebot’ je vpozadi vSech lidskych cinnosti. Z tohoto diivodu bylo diléim cilem prace nahlédnout na
problematiku motivace, pfedevsim se zaméfenim se na motivaci pracovniho jednani. V empirické casti prace
jsem se pomoci vybranych teorii motivace pokusila analyzovat motivaéni systém vybrané MLM spole¢nosti a
rozhovord s obchodniky, coZ mi umoznilo komparaci zji$téni. Vstup, aktualni pisobeni i tvahy o budoucim
vyvoji obchodnika jsou raimovany motivem ,,dlouhodobé finanéni jistoty. Obchodnici do MLM firem vstupuji
z divodu zajisténi si ,,doplnkového* piijmu, tedy s cilem o zajisténi si stabilngj$iho a jistéjSiho ptisunu financi.
Nicméné Cetnost a velikost finanéniho toku neni stdld, garantovana ani stabilni, protoZze je odvisla od
individualniho vykonu. Dochazi tedy k paradoxni situaci, nebot’ lidé v MLM ocekavaji urCitou stabilitu
prostiednictvim systému, ktery ji nenabizi. Dal§im vyznamnym motivem pro vykon pracovni ¢innosti v ramci
MLM je motiv ,,byt soucasti skupiny®, poskytujici pozitivni pocity a socialni status.

Motivacni systém spolecnosti i vypovédi dotazovanych spojuje silny ndboj orientovany na
,,Gsp&snost“, ktery identifikuji jako specificky rys MLM. Uspéch je ustiednim bodem, kolem kterého se to¢i
vSechny aktivity firmy a obchodnikt, je kyZzenym cile, je prostiedkem motivace, je spolecnou sdilenou
hodnotou i mocenskym prosttedkem. Jinymi slovy motivacni systém je pouze prostiedkem, pomoci né¢hoz Ize
ziskat moc nad obchodnimi zastupci. Na zéklad€ provedeného vyzkumu se domnivam, Ze princip motivace je
zalozen na internalizaci firemni kultury a jejiho ,,diskursu Gspéchu®. Ke zvnitinéni kultury dochazi na zakladé
,viry” a ,daveéry” obchodnikli ve spolecnost. Vztah mezi firmou a obchodnikem je zalozen na davéfe,
reprezentuje socialni soudrznost. Firemni kultura v sobé nese i meritokratickou filosofii. Ukazalo se, ze
obchodnici veéii v zasady zasluhovosti, ¢cimz legitimizuji reprodukci nerovnosti. Je zajimavé, ze MLM je
prezentovan jako systém ,,otevieny vSem®, nicmén¢ vzhledem k povaze organizacni struktury neni schopen
dostat rovnostaiskym principtim. Proces motivace spoc¢iva v tom, ze pusobi na niterni lidské touhy a hodnoty
pomoci vnéjSich vlivil. Zaméienost na hodnoty jako je diveryhodnost, kvalita, rovnost ptilezitosti atd., které
jsou lidmi sdilené, nabizi MLM spole¢nostem Siroky zabér potencialnich obchodnich zastupcti, ze kterych se

pouze ¢ast opravdu rekrutuje. Rétoriku ,,uspésné firmy* povazuji za kli€ovy princip motiva¢niho systému.
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Summary

Nowadays there is a strong accent on marketing strategies of companies beacouse of the nature of
contemporary market and excess supply over demand. Adaptation to these conditions creates specific
organizational structures. One of these contemporary organizational structures is so-called multi-level
marketing (MLM), which is based on direct sales, a reward system, sharing and transmitting information and
personal stories, and can be duplicated and scaled up. According to Robert T. Kiyosaki is the MLM business
"relationship matter." (Kiyosaki, Fleming, Kiyosaki 2011: 132) Therefore MLM business is not built on sales
only, but on establishing relationships and connecting people. Focusing on people-to-people ties, the social
aspect, is nowadays crucial to ensuring the running of companies, despite the still substantial status of the
economic side of work (financial valuation). Contemporary organizations do not ignore it.There is a focus on
a positive working environment that stimulates workers to perform, gives them the opportunity to develop their

skills and learn, directing their activities in line with the company's philosophy of development and success.

The aim of my bachelor thesis was revealing the way people are motivated to pursue work activities
within MLM. The process of motivation is a complex phenomenon of an interdisciplinary nature, as it is behind
all human activities. For this reason, part of the aim of the work was to look at the issue of motivation, in
particular focusing on the motivation of the work meeting. In the empirical part of the work, using selected
motivation theories, I tried to analyze the motivational system of the selected MLM company and interviews
with traders, which allowed me to comparate the findings. Entry, current performance and reflections on the
future development of the trader are framed by the theme of "long-term financial certainity". Traders join MLM
firms for the purpose to gain a "secondary" income, in order to ensure a more stable and secure supply of
finance. However, the frequency and size of the financial flow is not constant, guaranteed or stable because it
is dependent on individual performance. A ironical situation is thus occurring, as people in MLM expect some
stability through a system that does not offer it. Another important motive for MLM work activities is the "be

part of a group" theme, providing positive feelings and social status.

The motivational system of both the company and the traders is oriented toward "success," which I
identify as a specific feature of MLM. Success is the main point around which all the activities of a company
and traders revolve, it is a desired goal, it is a means of motivation, it is a common shared value as well as a
means of power. In other words, an incentive system is merely a means by which power over sales agents can
be acquired. On the basis of the research carried out, I believe that the principle of motivation is based on the
internalisation of corporate culture and its "discourse to success". The internalisation of culture takes place on
the basis of traders' 'belief’ and 'trust' in society. The relationship between a company and a trader is based on
trust, representing social cohesion. Corporate culture also carries a meritocratic philosophy. Traders have
proven to believe in the principles of merit, thus legitimising the reproduction of inequalities. It is interesting
that MLM is presented as an "open to all" system, however, due to the nature of the organisational structure, it
is not able to work up to egalitarian principles. The process of motivation is that it acts on intrinsic human

desires and values through external influences. Focusing on values such as trustworthiness, quality, equality of
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opportunity, etc., which are shared by people, MLM companies offer a wide range of potential sales
representatives, only a proportion of whom are actually recruited. I consider the rhetoric of "successful

companies" to be a key principle of the incentive system.
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Abstrakt

Bakalafska prace se zabyva tématem pracovni motivace v multi-level marketingu, jakozto
specifickém typu organizacni struktury a zptsobu fizeni. Cilem prace je nahlédnout na to, jakym zptsobem
funguji principy motivace v multi-level marketingu (t¢éz MLM). Struktura prace vychdzi z klasického rozdéleni
na dvé casti, teoretickou a empirickou. Hlavnimi teoretickymi koncepty jsou: marketing a multi-level
marketing (t¢z MLM), motivace a teorie pracovni motivace, které jsou ukotveny prostfednictvim teorie human
relations. Pozornost je vénovana v prvni fadé explanaci a popisu toho, jakym zptisobem MLM funguje, nebot’
tento systém jiz ve svém fungovani obsahuje urc¢ité principy motivace. V ramci naplnéni cile je empiricka cast
prace orientovana na analyzu motivaéniho systému vybrané MLM spole¢nosti, analyzu rozhovort
s obchodniky, ktefi aktivn¢ vykonavaji svoji pracovni ¢innost ve spolecnostech, jez jsou profilovany jako
MLM organizace a komparaci zjisténi. Pracuje s teoretickymi poznatky, pfedevsim s vybranymi teoriemi
pracovni motivace, pomoci kterych nahlizi na problematiku. Pokus o vysvétleni pracovni motivaci lidi, ktefi
pro svoji pracovni ¢innost vyuzivaji spole¢nosti fungujici na bazi MLM, je pfedmétem a vystupem téhle

bakalatské prace.

Kli¢ova slova

Marketing, multi-level marketing, motivace, pracovni motivace, fizeni lidskych zdrojt, strukturalni

organizace

Cilem mé prace je analyzovat motivacni principy v MLM, tedy porozumét tomu, jakym zptisobem
motivovani k praci v MLM funguje, proto jsem se ve svém vyzkumu rozhodla pouzit kvalitativni pfistup. Ve
vyzkumu jsem postupovala od uchopeni teoretickych konceptid tykajicich se tématu, pies sbér dat metodou
polostrukturovaného rozhovoru a jejich naslednou analyzu prostfednictvim zaméfeni se na aspekty
diskutované v teoretické Casti prace. S prizkumem literatury jsem kontaktovala respondenty pro rozhovory,
které jsem pro ucely vyzkumu zvolila metodou nepravdépodobnostniho vybéru usudkem, nebot’ jsem s
firemnim prostiedim MLM obeznamena a sama se v ném pohybuji. VSichni respondenti se v oblasti MLM
pohybovali vice nez jeden rok pied uskute¢nénim rozhovoru. Respondenti spadaji do produktivni skupiny
obyvatel, vékovy rozptyl je od 27 do 53 let. Tti z dotazovanych byli muzi, dvé Zeny. Dva respondenti nebyli
soucasti spolecnosti, jejiz motivacni systém je v praci analyzovan. Nejnizs$i dosazené vzdelani respondentii
bylo stfedni s maturitou, nejvyssi pak magisterské. Pro ucely analyzy jsem zvolila postup otevieného kodovani,
kvtli tematickému rozboru textu. Zaméfovala jsem se také na studium dokumenti pomoci sekundéarni analyzy
firemnich smérnic. Pouzité dokumenty byly uréené pro potieby obchodnikt s slouZily k orientaci ve vnitinich
predpisech a fadu spolecnosti. Pokusila jsem se zachytit to, jak jsou utvaieny normy v konkrétni organizaci,
do jaké miry firemni kultura zasahuje do vnimani a mysleni obchodnikti. Postup kvalitativni obsahové analyzy
byl nasledujici: nahled na zptisob sdélovani informaci, dale na divody sdéleni a posléze rozkliovani
ocekavanych vysledkl sd€leni. Kombinaci studia dokumenttl a rozhovorii jsem se snazila detailné zmapovat

motivacni systém.
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Domnivam se, Ze pro analyzu motivace v MLM je vhodné pouzit kombinaci teorii zaméfujici se na
vycet potieb, ktery lze rozélenit a kategorizovat a teorii pracujici rozdélenim motivl na vn&jsi a vnitini. Proto
pouzivam Herzbergerovu a Collinsovu motivacni teorii. Naopak teorii kompetence (protoze pracuje s
pfedpokladem, Ze pro udrzeni motivovanosti pracovnika je nutné konstantni zvySovani narocnosti ukoli) ani
teorii X a Y (protoze pracuje s predpokladem, ze lidé bud’ povazuji praci za nutné zlo, nebo jako pfirozenou

soucast zivota) nepovazuji pro praktickou ¢ast své prace za piihodné.

V praktické Casti prace jsem se vénovala analyze firemnich dokumentli a rozhovord, které se
uskutecnily s péti obchodniky. Pivodni zamér komparace vypovedi respondentli na zakladé genderu jsem
neuskute¢nila ztoho divodu, ze jsem nezaznamenala vyraznéjs$i rozdily v zavislosti pravé na této
charakteristice. Tti obchodnici byli vybrani ze spoleCnosti, jejiz motivacni systém je rozebiran, dva dalsi
z jinych firem. Tento postup jsem zvolila proto, Ze jsem ocekavala vyraznéjsi odchylky mezi odpovéd’mi. Dle
fungovani modelu MLM vSichni respondenti za¢inali na pomyslném konci fetézce. Komparaci motivacniho
systému spole¢nosti a rozhovorl bylo zjisténo, Ze 3 obchodnici (Dana, Petra, Karel) jsou stimulovani k tomu,
aby nachazeli dalsi spolupracovniky. Dalsi 2 (Marek, Rost’a), ktefi se v oblasti MLM pohybuji nejdéle, kolem
10 let, spolupracovniky aktivné nevyhledavaji. Na rozdil od pfedchozich tiech obchodniki, kteti jsou velmi
ztotoznéni s firmou a jejimi hodnotami, tito 2 obchodnici neciti takové souznéni s hodnotami. Tito obchodnici
maji vytvoreny staly okruh klientti, kterym se vénuji, coz berou za dostacujici (z hlediska pfijmu i osobniho
rozvoje), nemaji potfebu vynakladat dalsi Gsili do svého podnikani v rimci MLM. V tomhle ohledu se lisi
prikladani vyznamtim motivace od obchodnikii. Ve fazi, kdy teprve ,,buduji* svlij okruh spolupracovnikti/
klientt, motivace interpretuji jako ,,vnitini“, tedy seberozvoj a zdokonalovani se, uéini se novym vécem,

hodnoty a prestiz. Naopak ve fazi ,,jiz vybudovano* interpretace sméfuji k finanénim motivim.

Motivy, které se ve vypovédich respondenti vyskytovaly nejvice jsou: seberealizace, touha byt
soucasti socialni skupiny, jistota, socialni status a potvrzovani vlastni duleZitosti. Smysleni obchodnikt
propojovaly zasady zasluhovosti, kterym vSichni véfili a dGvéra v organizaci, pro niz pracuji. Domnivam se,
ze toto smysleni je spoluutvafeno a formovano i pomoci motiva¢niho systému firem. Nepodafilo se potvrdit
pfedpoklad, Ze siln€j§i ucinek na motivaci maji faktory vnitini, pfedev$sim autonomie a pfilezitost
sebezdokonalovani, nez vnéjsi faktory uznani a ohodnoceni. Faktory vné&jsi se Casto jevily jako vyznamnéjsi,
nebot’ prave touha po tom, aby byl clovek soucasti urcité spolecenské skupiny a Cerpal benefity z toho plynouci,
je zasadnim motivem pro vstup do konkrétniho spolecenstvi (tedy MLM organizace). Poskytovani pozitivnich
emoci lidem je, zda se, motivacni strategii MLM spolecnosti. V oblasti MLLM je pracovni motivace orientovana

predevsim na uspéch.

Ve vyzkumu jsem analyzovala pét rozhovort, pii cemz jejich vypovédi se od sebe vyraznym
zpusobem neodliSovaly. Ackoli béhem vyzkumu doslo k teoretickému nasyceni vzorku, nedomnivam se, ze
lze zavéry vyzkumu zobecnit na vSechny obchodniky, ktefi vykonavaji svoji pracovni ¢innost v rdimci MLM.
Ve vyzkumu jsem se zamétovala na specifickou oblast MLM, proto se domnivam, Ze pokud by byl zdmér na
jiné odvétvi (nabizi se napiiklad kosmetické MLM spolecnosti), je mozné Ze by pracovni motivace byla jiného

charakteru. Domnivam se, Ze by bylo zajimavé zkoumat oblast z pohledu obchodnikt, kteti se rozhodli svoji
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¢innost v ramci MLM jiz ukoncit a zaméf¥it se na jejich divody. Tohle by praci rozsifilo o zcela novou dimenzi.
Také by bylo zajimavé zaméfit se blize na diskurs, ktery jsem pojmenovala jako ,,diskurs Gspéchu®, naptiklad
na to, jakym zptisobem je vniman lidmi v MLM a lidmi ,,zvenc¢i“. A¢koli se mi nepodatilo zachytit vyraznéjsi
odchylky v zavislosti na véku, genderu a dalSich socioekonomickych aspektech, domnivam se, ze pokud by

byl vyzkum proveden na vétsim vzorku metodou kvantitativni, mohlo by dojit k odhaleni nové dynamiky.

Obchodnici do MLM firem vstupuji z divodu zajisténi si ,,dopliitkového® pfijmu, tedy s cilem o
zajisténi si stabilnéjsiho a jistéjsSiho piisunu financi. Nicméné Cetnost a velikost finan¢niho toku neni stala,
garantovana ani stabilni, protoZe je odvisla od individualniho vykonu. Dochazi tedy k paradoxni situaci, nebot’
lidée v MLM ocekavaji urcitou stabilitu prostfednictvim systému, ktery ji nenabizi. DalSim vyznamnym
motivem pro vykon pracovni ¢innosti v ramci MLM je motiv ,,byt soucasti skupiny*, poskytujici pozitivni
pocity a socidlni status. Motivacni systém spole¢nosti i vypovedi dotazovanych spojuje silny ndboj orientovany
na ,,isp&snost”, ktery identifikuji jako specificky rys MLM. Uspé&ch je ustiednim bodem, kolem kterého se to&i
vSechny aktivity firmy a obchodnikt, je kyzenym cile, je prostfedkem motivace, je spoleénou sdilenou
hodnotou i mocenskym prostifedkem. Jinymi slovy motivaéni systém je pouze prosttedkem, pomoci né¢hoz lze
ziskat moc nad obchodnimi zastupci. Na zakladé provedeného vyzkumu se domnivam, Ze princip motivace je

zalozen na internalizaci firemni kultury a jejiho ,,diskursu uspéchu*.
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