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Cena a distribuce

Ing. Nikola Strakova
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Cena

— Jediny prvek marketingového mixu, ktery produkuje prijmy a
neprinasi vydaje

— Firmy ji vytvareji ruznym zpusobem

— U malych firem je urCuje vrcholovy manazer
— U velkych firem je urCuji divizni manazefi nebo manazefi vyrobkovych rad
— Dale se na tvorbé cen podileji: prodejni, vyrobkovi, finan€ni manazefi a ucetni

— Cenu by melo urCovat ale cenové nebo marketingove oddeleni

— Cena musi byt v souladu s celym marketingovym mixem
Ceny museji reagovat na zmény na trhu, na cilovy segment, na riznorodost vyrobkovych polozek

— Cenu konstruujeme podle toho, komu vyrobek nabizime
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Prodejni cena

Prodejni cena = naklady na zhotoveni vyrobku + zisk (marze)

faktory tlaCici prodejni cenu dolu:

— shaha zajistit dlouhodobé prijmy

— spokojenost zakaznika

— tlak konkurence

— shaha dosahnout vysoky trzni podil

faktory tlaCici prodejni cenu nahoru:

— potfeba dosahnout okamzité zisk
— prevaha poptavky nad nabidkou

— rust inflace

— vnimani vysoké kvality

— vysoké naklady na vyzkum a vyvoj

Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté
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Stanoveni prodejn
ceny je komplexni
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Urcovani ceny

— Postup stanoveni ceny:

1. Stanoveni cile cenove politiky
UrcCeni poptavky
UrCeni nakladu

Analyza konkurencnich cen a nabidek

a k~ WD

UrCeni definitivni ceny
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1. Stanoveni cile cenove politiky
— Ceho chce firma ur&itym vyrobkem dosahnout

— Firma si zvoli cilovy trh, pozici vyrobku na nem a nasledne MM
— Firma bude vyrabét luxusni karavany pro majetné zakazniky =>cena bude vysoka

— Staveni cen podle cilt firmy

— Firma chce dosahnout co nejvétsiho zisku u vyrobku XY => nastavi cenu 9 700,-K¢
— Firma chce dosahnout nejvétsiho pfijmu z prodeje => nastavi cenu na 8 600,-K¢
— Firma chce dosahnout nejvétsiho podilu na trhu => nastavi cenu na 7 500,-KC

— Hlavni cile firem:

— Preziti (cil vyprodat zasoby a uhradit alespon VN)

— Maximalizace bézného zisku (t€zko odhadnutelné)

— Maximalizace béznych pfijmu (nejpouzivangjsi)

— Maximalizace rastu prodeje (prodat, co nejvice, pfi pronikani na trh)

— Maximalizace vyuziti trhu (sbirani smetany, nejdfive drahé vyrobky a postupné cenu
snizuji)

— Vedouci postaveni v kvalité (pracky Miele, mnohem drazsi ale vydrzi...)

o =
m e
o=




2. Urceni poptavky

— Vztah mezi cenou a urovni poptavky

LI A" A 4

naopak)
— Existuji i vyjimky (rast ceny parfému vyvolal rust poptavky — efekt kvality)

P (cena)

— Poptavkovou funkci lze zjistit: D (poptavka)

— Dotazovanim
— Ménénim cen v obchodé a pozorovanim dusledku
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3. Uréovani nakladu

— Naklady urcuji cenove dno

— Ceny by mely pokryt naklady na vyrobu, distribuci, prodej, riziko
— Celkové naklady= fixni (stejné bez ohledu na velikost vyroby) +

variabilni naklady (primo umeérnée velikosti produkce)
— FN

— Mzdy administrativnich pracovniku, telekomunikacni a podobné poplatky, naklady celého
podniku na energie, naklady na skladovani, prodej, propagaci a dopravu

— VN
— Zakladni material, suroviny, vyrobni obaly, mzdy pfimo souvisejici s kalkulovanymi vykony,
pfimo pfifaditelné odpisy a energie na vyrobu vyrobku MUNTI
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4. Analyza konkurencnich cen a nabidek

— Nutna znalost kvality a cen konkurenénich vyrobku

— Pracovnici vyhodnoti a porovnaji konkurencni nabidku
— Firma nakoupi konkurenc¢ni nabidku a zkouma ji
— Firma se dotazuje kupujicich na cenu a kvalitu konkurencni nabidky

— Orientacni bod pro vilastni tvorbu ceny

— Firma prodava kvalitnéjSi vyrobky = muze dat vyssSi cenu
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5. UrcCeni definitivni ceny

— Predchozi metody zuzily rozsah, ze kterého se ma cena vybrat
— Pri stanoveni konecné ceny je potreba brat v potaz ale dalsi

faktory:

— Psychologické vlivy (efekt kvality — rust ceny parfému=rast poptavky)
— Cenova politika firmy (cena musi byt pro firmu ziskova nejen pritazliva pro zakazniky)
— Vliv ceny na dalSi u€astniky (obchodni zastupce, konkurence...)
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Finanéni prospéch pacienta vyplyva
Z piiznivého poméru objemu a ceny generik

v porovnani s originalnimi 1é¢ivy

Cenova regulace lecCiv -

80 %+

(ptiklad z Velké Britanie)

70 oy

— |éCiva podléhaji urcité forme cenoveé regulace casHii

— i v zemich s liberalné hospodarskymi pravidly 50%] .
0% I8

— Duavody regulace: i
— udrzeni stability cen |
— racionalizace cen | 10%|—|
— NejCastejsi cenove regulacni mechanizmy: | g |
— stanoveni maximalnich cen \_ Bl

— stanoveni fixnich cen Zdroj: European Generic medicines Asso-
ciation, 2003

— Cena originalnich IéCiv je mnohem vyssi nez generickych

(=terapeutické ekvivalenty originalnich IéCiv — mohou pfijit na trh az po vyprseni patentovych ochran)
— u originalnich IéCiv je cena pod vlivem obrovskych nakladl na vyvoj a vyzkum nového Iéku MUNI
PE

D

Origindlni lé¢iva  Genericka 1éCiva

10 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté




Léky a VZP

— Lek = 1 z mala komodit hrazenych v kazdé zemi z verejneho
zdravotniho pojisteni

— konecny spotrebitel hradi pouze doplatek na lek
— doplatek = cena pfipravku — uhrada ze zdravotniho pojisteni

— vyse uhrady ze zdravotniho pojisteni
— v kazdé zemi individualni
— zalezi na:
rozpoctu verejného pojisténi
vyznamu pfipravku pro farmakoterapii

porovnani ceny s ostatnimi pfipravky ve stejné ATC skupiné (ATC systém slouzi ke klasifikaci 1€Civ)
porovnani cen pfipravku v jinych zemich
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Vliv prodejni strategie na cenu

— cena narusta s kazdou obchodni transakci

spotrebitel

, Konecny
Vyrobce ] [Velkoobchod] [ Maloobchod ] [ spottebitel ]
\

— kazdy stupen urcCuje svou konecnou cenu a rozdil mezi nimi =

Vyrobce ] [ Konecny ]

7

~\

obchodni rozpeti
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Cenotvorba a uhrada lééiv na predpis v CR

— nove leCivo = povinna administrativni procedura pred vstupem na trh
1. Nove leCivo se zaradi do ATC systemu
2. stanovi se maximalni cena a uhrada

— 3 promenne zasadni pro tvorbu ceny

— cena, za kterou farmaceuticka spolec¢nost prodava |éCivo distributorovi
vyrobni naklady, registracni naklady, naklady na propagaci, vyzkum a vyvoj, suroviny, obaly, ziskoveé rozpéti

- obchodni marze distributora pfi prodeji pripravku do Iékarny

- obchodni marze lékarny
Distributor spolu s Iékarnou mohou uplatnit obchodni pfirazku pouze ve vysi stanovené Ministerstvem zdravotnictvi = 37 %
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MUNI
PED




Prizplsobovani ceny

— Slevy
— Propagacni tvorba cen
— Diskriminacni tvorba cen

— Ceny vyrobkoveho mixu
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Slevy

— Za vcCasnou platbu, hromadné nakupy, mimosezonni nakupy

— Hotovostni sleva za vCasnou platbu
— Sleva 2 % pfi platbé do 10 dnu od nakupu

— Sleva za mnozstvi
— 100 K¢ pfi odbéru méné nez 500 kusu, 90 K& pfi odbéru vice nez 500 kusU

— Sezonni slevy

— Hotely, vyrobci lyzi, pergoly/markyzy
— Srazky

— Srazka za zbozi na protiucCet
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NAKUPTE VCAS

FIRST MINUTE A USETRITE|

16 Definujte zapati -

LETO 2020

NEJVYSSi SLEVY DO 30. 11. 2019

e CHYTRA ZALOHA JEN 99 K¢
e AZ 2 DETI POBYT ZDARMA
* ZMENA ZAJEZDU ZDARMA DO 31. 3. 2020

~ ZDARMA NAVIC DO 31.1.2020:
B e svozvmu LETIETEIPARK VANI U LE |§TE

nazev prezentace / pracovisté
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Skupinova jizdenka nabizi

Skupinovou jizdenku nabizime uz od 2 spolucestujicich:
*prvni cestujici zaplati celé (obycCejné) jizdné

«druhy cestujici ma slevu 25 %

tfeti a kazdy dalsi cestujici maji slevu dokonce 50 %

u skupiny 6 a vice osob ma kazdy cestujici slevu 50 %

Narodni dopravce Ll

Am Ancioaonoiedme B

DalSi slevu cca 5 % ziskate pfi nakupu zpatecCni Skupinové jizdenky.
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PERGOLY

Ceny bioklimatickych pergol MORAIRA

K této pergole ZDARMA:

- zahradni salavy ohrivac

x

- elektromotor na dalkove oviadani

- LED osvétleni

Hioubka 3m

Hloubka 2 m Hlioubka 2,5 m

Akéni cena : Akénicena Akénicena

1500 150 207 K& 79 657 Ki 160 115 Ké 31 861 Ki 90 064 K
2000 163 685 Ke 86 753 Ké 2334 Ké 08 578 K
2 500 177 965 K& TECINCON  192245K: | 01 890 K 100 126 Ké
3000 193 494 Ke 1171 350 Ki 120054 K&
3500 208 845 Ke 120877 Ke 130933 K«
4000 221 162 Ke 128 370 K 130 352 K
0| meere siox 150233
5000 252 042Kz 155 625 K
5500 267 750 K& 141 908 Ki m m 164 001 K
6000 279 531 Ké LGNS 310055ke | BT 72560k
6 500 293 990 Ke 155 815 Ké 166 780 K m 182 200 Ké
7 000 210 760 Ke 164 708 K 175 208 K 192 048 Ki
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Prodej vozu protiuctem

— P¥i nakupu nového vozu nam muzete ten stary nechat

na protiucet a zaplatit tak ¢ast kupni ceny.

pfi prodeji starého vozu protiu¢tem vam dame slevu az 50 000 K¢ na novy viz
za vykoupeny vuz prebereme zaruky vuci novému majiteli

vyfidime veskeré formality spojené s pfevodem

cenu vaseho vozu muzeme odecCist z ceny nového nebo ji pouZzit jako akontaci v
pfipadé koupé vozu na splatky
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Propagacni ceny

nakladu
— K pfilakani zakazniku (napfiklad v lednu)

— Nabidnuti uveru s nizkym urokem misto slevy
— Automobilovy prumysl

BEZPLATNY
SERVIS

— Nabidnuti bezplatneé zaruky, servisu

— Psychologickeé slevy
— Drive 599,- nyni 349,- (uvedeni puvodni vysoké ceny)
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Diskriminacni tvorba cen

— Firma prodava vyrobek nebo sluzbu za dve nebo i vice cen, které

nejsou umeérné vzniklym nakladum

Cena pro rizné zakaznické segmenty
déti a duchodci plati méné za navstévu muzei, hradl a zamku

Ceny pro ruzné formy vyrobku

rizné ceny pro rlzna provedeni vyrobku, které nejsou umérné jejich pfislusnym nakladiim
Tvorba ceny podle image

nakladny obal bonboniéry + levna cokolada = draha bonboniéra

Tvorba ceny podle mista
ceny sedadel v divadlech a kinech

Tvorba cen podle doby

,nhoCni proud®, telefonni poplatky za hovory
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Pink tax/woman tax ?

SHAMPOO

SHAMPOO

— poprve se tento pojem objevil v r. 1990 v Kalifornii $
— Jev, kdy vyrobky, ktere jsou prodavany jako vyrobky specialne pro

zeny, stoji vice nez ekvivalentni vyrobky pro muze
— bez smysluplného duvodu

— duvody:
— produktova diferenciace -> ruzové koleCka na kolobézZce muzou stat vice nez ¢erna,
Cernych se proda vice
— zeny jsou méne cenove elastické nez muzi -> zeny jsou ochotny zaplatit vySSi cenu

— potfebnost vyrobku -> lidé, ktefi vyrobek nutné potrebuiji, jsou ochotni za néj zaplatit vice
(hygienické potfeby pro zeny)

— The Pink Tax video

22 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté

o =
m e
o=




Studie DCWP z roku 2015

— produkty oznacCené jako ,pro zeny“ jsou v prumeru

nez vyrobky oznacCené jako ,pro muze”

fﬁ (‘T
Figure 4: Example, J §
=l ey

i

o0 7 % drazsi

— rozdil v cené je patrny u vyrobku jako odévy, hraCky, hygienické

potreby nebo zdrava vyziva

— Cervena kolobézka firmy Radio Flyer (americka spole€nost vyrabéjici détské hracky) stala

25 dolart a rdzova skoro jednou tolik, 49 dolaru
— divCi obleCeni bylo 0 4 % drazSi nez chlapecké
— obleCeni pro zeny bylo o0 8 % drazsi nez muzskeé

— v hygiené, vyrobky pro zeny staly pramérné o 13 % vice nez vyrobky pro muze.
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Distribuce

24 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté



Distribuce

— Aktivity, které vyrobni firma vyviji, aby umoznila pristup zakaznika
ke zbozi

— V soucasnosti neprodava vétSina vyrobcu své zbozi pfimo
kone€nym uzivatelum

— Vyuzivaji marketingove zprostredkovatele

— Obchodni prostrednici = velkoobchodnici a maloobchodnici — zbozi kupuiji, stavaji se
jeho vlastniky a znovu ho prodavaji

— Obchodni jednatelé/zprostredkovatelé = prekupnici, zastupci vyrobce, prodejni zastupci
— vyhledavaji zakazniky, vyjednavaji s nimi, zbozi ale neni v jejich vilastnictvi

— Obstaravatelé = prepravni, skladovaci firmy, banky, reklamni agentury — pomahaji
distribuci, neprebiraji zbozi do svého vlastnictvi, ani nezprostfedkovavaji obchody

25 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté
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Velkoobchodnik/maloobchodnik

— Velkoobchodnik

— nakupuje produkty ve velkych objemech primo od vyrobce

— produkty prodava maloobchoddm ¢&i drobnym firmam

— zabyva se jak nakupem, tak i balenim, kompletaci produktl, dopravou ale rovnéz zjistovani
informaci o trhu

— Maloobchodnik

— Nakupuje produkty od velkoobchodu ¢i od vyrobce

— produkty zcela bez uprav je prodava koneCnému zakaznikovi

— urcuje prodejni sortiment, prodejni misto, komunikuje se zakazniky, zajiStuje vhodnou
formu prodeje

26 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté
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Marketingove distribucni cesty spotrebniho
zbozi (Kotler, 1991)

SRV |—
casta (M-C)
R i—[ Maloobchodnik ]‘

| Vyrobce Zakaznik
S |mp| Velkoobchodnik |mmmm— | 2l00bchodnik [wp
W {m| Velkoobchodnik [mmmp|  Prekupnik  [mmmp{ Maloobchodnik (mp
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Distribucni cesty farmaceutického zbozi

4 ) 4 ) 4 N\
Lékarna
, Lékarensky
Vyrobce velkoobcho% (specializovany
maloobchod)
\_ J § J \_ J

— Do distribu€niho vztahu je vstupuje firemni zastupce

— vyvolava poptavku po Iéku jeho prezentaci u Iékare nebo lIékarnika
— film: Obchodnici s bolesti
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Funkce zprostredkovatelll prodeje

1. Obchodni

— nakup za ucCelem prodeje
- vyhledavani dalSich potencialnich zakazniku
2. Zasobovaci

- shromazdovani vyrobku od vice vyrobcl — skladovani
— distribuce dalSim zakaznikim — spravna lokalizace prodejnich mist
- zabezpeceni vhodnych nakupnich podminek pro zakaznika

3. Organizacni

- kontrola kvality distribuovanych vyrobku
- poskytovani informaci zakaznikim
- dohled na dobrou povést prodavanych vyrobk

29 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté
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Lekarensky maloobchod a velkoobchod

— Velkoobchod

— distributor nakupuijici IéCiva s cilem je dale prodat do maloobchodni sité
— transport IéCivych pFipravku a dalSiho sortimentu na cilova prodejni mista

— Maloobchod

— lékarna
specializovany maloobchod vydavajici I€éCiva na predpis a prodavajici volné prodejné léky plus dalsi sortiment
produktd zdravotnické a kosmetické povahy a doplriky stravy

— zarizeni hygienické sluzby
— zdravotni zarizeni

— zafizeni transfuzni sluzby
— prodejci vyhrazenych léCiv

30 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté
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Vyhody velkoobchodu

— nakup ve velkém a dodavky v malém - uspory pri nakupu

— velkoobchod je blize maloobchodu nez vyrobce = rychlejsi
dodavky

— velkoobchod prebira rizika plynouci ze skladovani

— vyrobce vyuziva také informacnich aktivit velkoobchodu

31 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté
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Distribucni cesty v sektoru sluzeb

— Jak udelat svoji nabidku dostupnou a pristupnou cilovému
obyvatelstvu?

— Oblast vzdélavani, zdravotnictvi, cestovni ruch, ...

— VétsSina distribucnich cest se uskutecnuje primo (organizace ->
zakaznik)

— Dalsi moznosti je internet
— Rychla komunikace, velké mnozstvi informaci, rezervace, on-line prodeje

32 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté
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Distribucni strategie 1/2

1. Intenzivni distribuce

- Prodej ve velkém mnozstvi obchodu
- Zbozi je na vSech moznych prihodnych mistech
- Napf.: cigarety, hygienické potfeby, bézné potraviny

2. Vybérova distribuce

- Pouziti vice nez jednoho ne vSak vSech distributort, ktefi jsou ochotni dané zboZi nabizet
— Spoléha na dobré vztahy se zprostfedkovateli a oekava od nich vétsi nez pramérné usili
— Zprostredkovatelé maji vyjimecné postaveni

- Miele — pouze autorizovani prodejci splhujici stanovené podminky

33 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté
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Distribucni strategie 2/2

3. Vyhradni distribuce

34 Definujte zapati - nazev prezentace / pracovisté

Jen urciti zprostfedkovatelé mohou obchodovat s vyrobky firmy

Spojovano s vyhradnim zastoupenim (tzn. Zprostfedkovatelé nemohou prodavat
konkurenéni vyrobky)

Prodej novych automobilt, uméleckych pfedmétu, urcitych osobnich sluzeb
Ziskani vétsi image a vyssSich cen

,Porsche Inter Auto CZ je importérem znaCky Porsche, vyhradnim zastoupenim

Bentley a Lamborghini a nejvétsim prodejcem vozt Volkswagen, Audi, SEAT a Skoda

v Ceské republice.”

Skandinavské hodinky:“Nase vyhradni zastoupeni pro CR a SK jsou skandinavské

znacky Kronaby, Lars Larsen, Jacob Jensen, Danish Design, Axcent of Scandinavia a
anglické klasiky Royal London.” MUNTI

PED




Soudni spor Chanel X Notino

NNNNNN

— 6 let vedeny soudni spor ==
— Notino nepatri mezi oficialni prodejce Chanelu v Cesku a presto

Chanel prodava
— shizuje hodnotu znacCky

— Chanel si prodejce vybira na zaklade prisnych podminek

— nejméné tfi kamenné prodejny véetné samostatnych predvadécich mistnosti
— Chanel stanovuje i podobu prezentace svych vyrobku

— rozhodnuti soudu 11/2023 - Notino musi odtajnit, odkud kupuje
rodukty vyrobce Qarfémﬂ Chanel MUNI
PE

35 Defihujte zapati - naz&v prezentace / pracovis D

— Notino informace odmita predat a oznamilo, ze spor povede k Nejvy§Simu soudu.




Multi-level marketing x pyramida, letadlo

— vyrobce si najima distributory, ktefi si najdou dalsi distributory a i
nasledne dalsi a dalsi

— kazdé ,patro” distributord ma:

— urcitou Uroven slevy
— jednotlivy distributor vydélava na tom, kolik produktt doda distributorovi pod nim a také ma
procentni podil z prodeje vSech distributoru, které ma ve své linii
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Pyramidova hra (letadlo, které neleta)

— cilem je vydeélat penize na lidech, kteri se pripoji pozdeji

— letadlo je zalozené na tzv. duplikacnim efektu

— Kdokoliv pfivede nekoho nového, vybere od nej vstupni poplatek, jehoz Cast si necha a
cast posle na prerozdéleni ¢lovéku, ktery ho do systému pfivedl. Ten si ¢ast necha a €ast
poSle vys. A tak to jde az k jedinci na vrcholku pyramidy, ktery dany systém zalozil.

— letadlo nevytvari zadnou pridanou hodnotu!
— pouze prerozdéluje penezni prostredky

— pyramidoveé hry jsou sice ve vsech vyspelych zemich zakazany,

stale je vsak obtizné systém rozpoznat a organizatory usvedcit.
MUNI
PED
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Multilevel marketing (viceurovnovy
marketing — MLM),
network marketing (sitovy marketing),

— dava dohromady dve marketingove strategie

— pfimy marketing a franchising

— Subjekty, které tento systém vyuzivaji, zabyvajici se pfedevsim primym prodejem svych
produktu (se kterym je multilevel marketing velmi Uzce spjat) prostfednictvim svych
obchodnich zastupcu, maji vice ¢i méné podobné systémy prerozdélovani provizi.

— Hlavnim rozdilem je, ze tyto firmy na rozdil od typickych pyramid a
letadel opravdu prodavaji nejake produkty — vytvareji urcitou

pridanou hodnotu!
— prodej produktu, smysl MLM na trhu nejen moralizuje, ale pfedevsim legalizuje.
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Jak funguje MLM

— Cilem lidi v multilevel marketingu byva sedét a nedéelat nic,
zatimco lide v dolnich liniich budou prodavat a vydelavat, a jim
z toho pujdou penize — tzv. pasivni prijem.

— A pravé v tom je ona sila, onen motivac¢ni faktor, diky némuz se lidé nechavaji premluvit a
vstupuji do takovych organizaci.

— Systém MLM na rozdil od pyramidy Zije z obchodu, ktery provadi
smérem ven. Nikoliv z naboru ¢lent — tim se pravé od pyramidy

zasadne odlisuje.
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Kdy je neco spatne

1. Zpusob, jak vas kontaktuji
— Spoluzak ze stfedni, kt. jste 20 let nevidéli, prtivny soused, kt. je najednou mily

2. Nevratny vstupni poplatek

— od tisicu az po statisice
— za vstupni poplatek dostanete krabici vyrobku, ALE! To, co jste dostali zpét, opravdu nema
hodnotu penéz, které jste vydali, a to je varovny signal. Tohle je letadlo.

3. Povinné odbéry zbozi a jeho kvalita?

— U pyramid je zbozi i pfes veskeré vychvalovani ze strany podvodnikl vétSinou velice nekvalitni a
pfedrazené — slouzi jen jako zastérka, aby cely systém vypadal, ze penize jdou predevsSim
z produktd.

4. Malé nebo zadné informace o spoleCnosti
5. Zéadny produkt, nebo produkt nevalné kvality

6. Odmeéna za ziskani novych ¢lenu

— neni zavisla na prodeji produktll koncovym spotiebitelim
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Snadna cesta k bohatstvi?

— Vetsina lidi zapojenych at do letadla, tak sitovych struktur vas

bude presvedcCovat, ze ,vydelat tady penize je snadné.”
— Neni tomu tak!

— Ne kazdy je rozeny obchodnik a vétsina lidi ma problém udat
cokoli.
— V multilevelu se penize vydélat daji, neni to v8ak vubec

jednoducha zalezitost

— chce to pili, vytrvalost, podnikatelského ducha, drzost a v neposledni radé stésti a jistotu,
zda jste za cenu uspéchu schopni obétovat tfeba i kamarady U
E
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Multilevely v CR

MLM Spolecnosti
Avon

Amway CR

Eurolife

Oriflame

ovB

Rhinoceros Avalanche
Sconto

Skyline International
Take-Off

Euro Light

Herbalife
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Popis

kosmetika

prodej riznych produktd, jedna z prvnich MLM

prodej financnich produktd

kosmetika

prodej financnich produktd

letadlo!

poskytovani slev u vybranych prodejci spotiebniho zbozi
letadlo! - velka afera v minulosti pritahla zajem medii
provozovani sazek

spolecne sazeni Sportky

vitaminove doplnky

o =
m e

O =




®REC

FINANCNI &
GRAROTNOST cu .' e to

Pyramidova hra alias
“Letadlo”?
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