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Abstract

In my study I represent the Network Marketing as a form of enterprise, which is really
disputed networking subject in the last decades. Despite of the negative opportunities, the
trade of MLM companies is extending in Hungary but especially in foreign countries. I
constructed an anonym questionnaire to deeply recognise the personal opinions in this
subject and to know the experience. Most people who took part in my research, is or was
in connection with some MLM company. During the data processing I examined the ques-
tionnaire with several kinds of statistic methods and I analysed with the help of a comput-
er programme. It was outstanding to see that networking people prefer in their life their
personal development and self-education. However, in some case, the results disproved
my waits, at the same time it can be said that most people have a negative attitude in con-
nection with MLMs.

1. Bevezetés

Manapsag elsésorban az alkalmazotti és a vallalkozoi 1ét kozott valaszthatunk, azoknak
minden eldnyével és hatranyaval egyiitt. Azonban van egy harmadik valasztasi alternati-
vank, amely gy mond, a kettd kozott helyezkedik el, és elmondhatd, hogy a legtobb kriti-
kus vélemény éri. Ez nem mas, mint a Multi Level Marketing, vagy hétkéznapi nevén
MLM. A Multi Level Marketing (magyarra forditva Tobb Szintli Marketing)' az iizleti
vallalkozasok egy korszerii forméja. A forgalom ndvekedése, az értékesités a vallalattal
alvéllalkozoi szerz6désben 1évo értékesitok vagy halozatépitok altal torténik, személyes
fogyasztas, illetve az ismer6sok felé torténd ajanlas utjan. Tehat az MLM cégek nem a
klasszikus értékesitési csatornakat hasznaljak a fogyasztok elérésére, hanem direkt modon
juttatjdk el hozzajuk a termékeket/szolgaltatasokat. Manapsag mar végtelen sokféle ter-
meék koziil valaszthat az, aki MLM cégtdl vasarol, igy mint: vitaminok, sulycsokkentok,
tisztitészerek, ruhak, ékszerek, pénziigyi termékek, biztositasi termékek, oktatasi termékek
stb.
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2. Szakmai attekintés

Magyarorszagon az emberek véleménye lassan valtozik, koszonhetden foként a *90-es
években megjelend olyan ,.erészakos” cégeknek, akik MLM-nek adték ki magukat. Eppen
ezért a koztudatban gyakran Osszekeverik a ,, piramis rendszerekkel . Viszont fontos kii-
lonbség, amelyet Tonk Emil egyik konyvében is talalhatunk, hogy a piramis rendszernél
nincsen hasznos szolgaltatas vagy termék, és a belépdkkel ,,nagy pénzeket” fizettetnek,
amelyért esetenként semmit, néha hasznavehetetlen szolgaltatast vagy terméket halmoz-
tatnak fel veliik, igy attolva rank azok értékesitésének kényszerét.> Nem véletleniil itélték
a ,,piramis rendszereket” illegalisnak. Minden esetre a rossz vélemények ellenére hazank-
ban, de foként kiilfoldon, az MLM cégek forgalma egyre csak fejlddik, a szamadatok is
ezt bizonyitjak. A 2011-es évben az MLM ipar éves szinten 120 milliard dollaros forgal-
mat generalt.* Hazai viszonylatot nézve egy internetes cikkben leirtak szerint ,,az értékesi-
tések kezdik visszanyerni korabbi, valsagot megel6z6 nagysagukat, masfeldl viszont az
eladok szama csokkent, ami hosszil tdvon tovabbi piaci novekedéssel parosulva megno-
velheti az értékesitdk jovedelmét, ami vonzobba teheti ezt a szakmat.™ Itt nincs szelekeid,
és sok esetben komoly kezd6toke nélkiil kezdhet bele valaki. Feltehetjiik a kérdést misze-
rint, ha ez ilyen ,,egyszeriien miikddik”, akkor miért nem lehet benne mindenki sikeres?
Mi befolyasolja a sikerességiinket egy ilyen lizlettipusban? A kutatasomat e kérdés koré
épitettem fel. Erdekes tény, hogy a Network Marketing iizletformaval kapcsolatban hall-
hatoak a vilag legmegddbbent6bb siker sztorijai, amikor szerény koriilmények koziil in-
dult egyének most mar akar egy honap alatt is tobb pénzt keresnek, mint a legtobb ember
egy ¢év leforgésa alatt. Persze ez nem azt jelenti, hogy ez a tény kivétel nélkiil mindenkire
igaz, aki halozatépitésbe kezd, hiszen fontos azt is megemliteni, ahhoz, hogy egy MLM
halézatot kimagaslo sikerre vigyen valaki, igazan komoly elhatarozason és személyiség-
fejlodésen kell atesnie, nem mellesleg sikeres vezetdvé kell valnia. Egy vildghirtien elis-
mert eléadod szavaival élve: ,,A sikeres vezetd nagyon jo kapcsolatteremtd, szereti az em-
bereket és 6t is szeretik. Ertéket ad az embereknek. A sikeres vezeté nagyon jo kérdéseket
tud feltenni masoknak, és ez az egyik valodi kulcsa a sikerének, meg tudja nyitni az embe-
reket. Jol képzi €s szervezi az embereit példaul egy vallalatnal, megvan benne a csoportba
szervezés képessége. Megérti, hogy a kudarc a siker része, kivalo az attitiidje a kudarchoz
is, hiszen valasztds kérdése, hogyan reagilunk a veliink tortént eseményekre...”® Eric
Worre — vilaghirii halézatépitd — elmondasa szerint az egyik legfontosabb 1épés, hogy ,,ha
network marketinggel foglalkozol, dontsd el, hogy profi leszel.”.”

2.1. Anyag és modszertan

Ahhoz, hogy az MLM miikddésérdl és véleményekrél bovebb informaciot szerezhes-
sek, Osszeallitottam egy online kérdéivet. Az els6 részében az egyéni vilagkép, a masodik
részében az életcél preferenciak felmérése, a harmadikban az MLM rendszer és a hozza
kapcsolodo jellemzok kérdése, ezt kovetden az ,,MLM sikeresség” felmérése, és végiil
pedig a vallalkozoi attitiid felmérése szerepelt. Osszesen 267 f6 toltdtte ki a kérddivet,
ebbdl 91 16 az, aki érdekelt MLM vallalkozasban, 95 6 az, aki teljesen elutasitja, 11 6,
akit a késObbiekben érdekelne egy ilyen lehet6ség, és 70 f0 az, aki leginkabb csak MLM
cégek termékeit fogyasztja. Ahhoz, hogy a kutatast megfelelden elvégezhessem és értel-
mezhessem az eredményeket, 5 db hipotézist fogalmaztam meg a témaval kapcsolatosan.
Elsd, amit mar emlitettem, hogy az MLM rendszert legtobben ,,piramis rendszerként”
titulaljak; majd pedig hogy a halozatépitoknek az anyagi fiiggetlenség a legfontosabb. Ezt
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koveti harmadikként, hogy a személyiségfejlodés fontosabb a haldzatépitdknek, mint akik
nem foglalkoznak MLM-mel. Negyedik, hogy az oktatas a legfontosabb a hal6zatépités-
ben; 6tddik, hogy a fontosnak tartott tevékenységeket a halozatépitok alkalmazzak is. Az
itt felallitott hipotézisek eredményeinek megallapitasara kiilonboz6 statisztikai modszere-
ket hasznaltam fel, hogy minél pontosabb végeredményekhez juthassak. Az altalam al-
kalmazott modszertan soran a kérd6ivbdl Osszegeztem a valaszokat és az adatokat pedig
importaltam egy szamitogépes programba, hogy ezekkel dolgozhassak tovabb. A felhasz-
nalt statisztikai modszerek: a leiro statisztika, a nem parametrikus tesztek (azon beliil a
Mann-Whitney tesztnél és a Wilcoxon tesztnél a medianok egyezdségét vizsgaltam a
rangsorok alapjan), tovabba faktoranalizist és nem parametrikus probékat is alkalmaztam,
utobbi vitathatatlan elénye, hogy nem sziikséges az, hogy az adataink normalis eloszlasbol
szarmazzanak.®

3. Eredmények és értékelésiik

Az eredmények értékelése soran arra kerestem leginkabb a vélaszt, hogy miben kiilon-
boznek és miben mas a hozzaallasuk az élethez, a koriilményeikhez, a munkajukhoz és
egyéb tényezOkhoz azoknak a személyeknek, akik foglalkoztak/foglalkoznak MLM val-
lalkozassal, szemben azokkal az emberekkel, akik hallani sem akarnak rola. Ezen vala-
szokbol akartam levonni a kdveteztetést, mely szerint mitdl lesz valaki sikeres, vagy ép-
pen kudarcot vallott ebben a vallalkozasi formaban. Az elsé diagramon (1. abra) feltlintet-
tem a valaszolok elképzeléseinek a megoszlasat, hogy miként is vélekednek az MLM-r6l.
Jol lathato, a valaszadok tobbsége, 26%-a ,,piramis rendszerként” vélekedik az MLM-r6l,
de ezt szorosan koveti a ,passziv jovedelemforras”, és a ,sajat vallalkozas felépitése”
gondolatmenet az emberekben.

1. dbra. Az MLM - rél alkotott vélemények megoszlasa (N = 267)
Figure 1. Share of opinions about MLM (N = 267)
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Forras: sajat szerkesztés

Megfigyelhetd, hogy a masodik és harmadik helyen elhelyezkedd valaszokkal, amely
az MLM-mel szemben pozitivan tamasztott személetmodnak tekinthetd, tisztdban vannak
az emberek és ezek szerint tigy gondoljak, hogy egy jol kiépitett MLM fizlettel meg is
valosithatjak a sajat vallalkozasukat. A 2. abrdn az el6z6 eredményekbdl 6sszekapcsoltam
a pozitiv és negativ iranyultsagl valaszlehetoségeket, igy kialakultak az MLM-rdl poziti-
van ¢€s a negativan asszocialok, és megnéztem, hogy az egyes életkerék-teriiletek mennyire
fontosak az 6 szamukra. Az abran feltlintetett els6 4 fontossagi tényez6 koziil most csak az
elsd 3-at emelném ki, amelyet kiemelkedd értékben alatamasztottak a statisztikai eredmé-
nyek. Lathatd, hogy az MLM-1dl pozitivan asszocialok szdmara, legfontosabb az egészség
és annak megOrzése (atlagosan 4,81). Viszont ezt szorosan koveti a személyes fejlodés
fontossaga, atlagos 4,76-al, majd pedig harmadikként megjelenik a spiritualitas/bels6
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harmoénia fontossaga. Viszonyitva ezen eredményeket a negativan asszocialokhoz, lathato,
hogy ezek az értékek szamukra kevésbé fontosak. Azonban még azt megemliteném, hogy
az anyagi fliggetlenség/pénz szerepe volt a negyedik a fontossagot tekintve fiiggetlentil a
két asszociaciotol (atlagosan 4,45 és 4,38-al). Tehat itt nem tapasztalhato lényegi eltérés.

2. abra. Az egyes életkerék — teriiletek fontossaga az MLM-hez f(iz6d6 viszony szerint
(1-5 Likert-skala)
Figure 2. The importance of aspects in the wheel of life in relation to MLM (Likert scale 1-5)
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Forras: sajat szerkesztés és Berke Szilard (2010. aprilis 14.): Az életkerék és a TLS életstilusmodell
szerepe a szemeélyes hatékonysagban. Tanulas, tudas, gazdaséagi sikerek —
avagy a tuddsmenedzsment szerepe a gazdasag eredményességében.

Ezt kdvetden az Osszes kérddivet kitdltd személy részvételével 11 db valtozoval mér-
tem fel azt, hogy kinek mi fontos az életében, ez lathatd az . tablazatban. A 11 valtozot
faktoranalizis segitségével 4 faktorba tomdritettem a Kaiser-kritérium alapjan. A kovetke-
70 négy faktor a valtozok kozotti jelentds Osszefiiggések alapjan alakult ki, amely a tabla-
zatban feltiintetett, adott faktorban 1év6 értékek kozotti csekély kiillonbségek is alatamaszt-
jak. Igy beszélhetiink a harmonikus élet fontossaga, a feltoltédés/kikapcsolodas fontossa-

ga, a koziigyek fontossaga, végiil pedig az anyagiak/karrier fontossaga faktorokrol.

1. tablazat. Faktorok szerinti csoportositasok és a faktorsulyok abszolut értéke
fontossag szerint

Table 1. Grouping by factors and the absolute value of factor weights according
to their relevance

Fon tossa'gi szempontok 1 2 3 4 Faktorok szerinti csoportositds
1.Csaladi harmonia 0,79
2.Egészség 0,79 1. Harmonikus élet fontossaga
3.Személyes fejl6dés 0,64 0,48
4.Szabadidé, hobbi 0,69 0,35
9.Termeszeti komyezet 0,68 | 0,32 2. Feltéltsdés és kikapcsolodas
’e_psege fontossaga
6.Barati kapcsolatok 0,60 0,33
7.Spiritualitas/vallas 0,49
8.Politikai nézetek 0,86 3. Kézigyek fontossaga
9.Lakohely kdziigyei 0,80 )
10.Munka, karrier 015 4. Anyagiak és a karrier fontossaga
11.Anyagi fiiggetlenség, pénz 0,62 )

Forras: sajat szerkesztés
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Tovabb haladva a kérd6iv kdvetkezo fejezetében, megnéztem, hogy a kérdéivet kitdl-
tok koziil hany személy foglalkozott mar az élete soran haldzatépitéssel és foglalkozik
jelenleg is MLM-mel iizletszertien. Mivel a kutatdsom egyik f6 szempontja, hogy a jelen-
legi halozatépitokrdl szerezzek bdvebb informacidkat, igy ezt kovetden mdar csak az 6
rajuk vonatkozo kérdések feldolgozasaval és értékelésével folytattam a tovabbiakban. Az
emlitett 91 f0 (jelenlegi halozatépitd) leginkdbb abban értett egyet — atlagosan 4,48-cal —,
hogy folyamatos fejlodésre, dnképzésre van sziikség, és az oktatasi anyagoknak oriasi a
szerepe a haldzatépitésiik sikerességében. Ehhez altalaban a kovetkez6 oktatasi anyagokat
hasznaljak fel, mint tréningek, céges rendezvények, konyvek, cd-/dvd-k..., amelyeket
rendszerint az 6 altaluk képviselt cég ajanl fel szamukra. Csak kell6 tudassal a hattérben
nyerhetnek elegendd onbizalmat ahhoz, hogy sikeres haldzatépitdk lehessenek.’ Viszont
ezzel szemben ,,nem minden Network Marketing cég tamogatja igazan a képzést. Vannak,
»ahol csak taszigaljadk az embereket: csak azt akarjak, hogy menjenek, és adjanak el a
szamukra, és nem igazan tor6dnek azzal, hogy tanitsanak is nekik valamit.”'® Ezért kell
ovatosan, megfontoltan valasztani MLM és MLM ko6zott. Ami meglepd volt, ezt kovette
4,14-es atlaggal az, hogy a megkérdezettek tapasztalatai szerint Magyarorszdgon sok
olyan MLM cég van, amely nem megbizhat6. Ez pontosan azt jelzi, hogy a kit6ltd szemé-
lyeknek mar volt résziik kellemetlen tapasztalatokban, amikor MLM vallalkozast valasz-
tottak. Erdekességként, a Kozvetlen Ertékesitok Szovetségének honlapjan talalt 2014. 05.
29-ei cikkben irtak szerint, elvégeztek egy 24 orszagra kiterjedd reprezentativ felmérést,
amelyben hazank is részt vett, és meglepd adatként szolgalt, hogy a magyarok ,,kimondot-
tan vallalkozas ellenesek”, ellentétben az USA, Ausztralia lakossagaval. A megkérdezet-
tek tobbsége a csodtol €s a gazdasagi valsag hatésaitol tart leginkabb. Ennek ellenére az
utobbi 2 évtizedben egyre inkabb szinre 1ép — kezd6 vallalkozasi formaként — a kozvetlen
értékesités. A Szovetség megkozelitd adatai szerint ebben az agazatban ,,megkdzelitéleg
870 ezren dolgoznak, akik évrél évre 50 milliard forint forgalmat generalnak. A statiszti-
kék alapjan a tobbségiik (73%) no, a 49%-uk részmunkaidében végzi ezt a tevékenységet

.7 ' A sorban — a harmadik atlagérték — 4,11-gyel abban értettek egyet a valaszolok,
hogy ,.Barki megcsinalhatja a szerencséjét az MLM-ben.” A Haszon magazin, Nogradi
Bence altal nyilatkozott cikkében azt olvashatjuk, hogy tapasztalatok szerint a tobbség
nem ér el cstcsfizetéseket az MLM-bol, viszont ,,a hagyomanyos vallalkozasok esetében
semmivel sem nagyobb a siker aranya, mint az MLM szakmaban.” Az MLM szakma el6-
nyének tudhat6 viszont az, hogy ,,az induldshoz viszonylag kis befektetés sziikséges... és
nem kell hozza tapasztalat, vagy kiilonleges képzettség.”'? Az el6bb emlitettekkel szem-
ben a legkisebb atlagokat a kovetkezo lehetoségek adtak: ,,Ha talalkoznék egy jobb lehe-
toséggel, mar holnap masik MLM cégre valtanék™ (atlag = 1,61), illetve ,,Mara mar elér-
tem mind azt, amit el szeretnék érni az MLM-b61” (atlag = 1,78). Mindezek utan részlet-
gazdagabban kitérnék az MLM sikeresség felmérésére vonatkozd kérdések elemzésére,
mint, hogy milyen elemeket tart fontosnak és miket alkalmaz a sajat halozataban azaz
iizletépitd, aki az altala képviselt céget prezentalja.

LegelOszor a 2. tablazat segitségével bemutatom a leiro statisztikdbdl kapott adatok
Osszehasonlitasaval, hogy melyek azok, amit fontos elemi tényezonek tartanak a haldzat-
épités folyamata soran, és melyek azok, amelyeket a gyakorlati életiikben is eldszeretettel
alkalmaznak. Most csak az els6 5 eredményt tlintettem fel az 6sszehasonlitasban, itt is az 5
fokozata Likert-skalat min6sitési sorrendjét alkalmaztam. Egyediil a cég termékeinek fo-
gyasztasanal jelenik meg azonos sorrend, a tobbi esetben mar valtozasok tapasztalhatdak.
pl.: Lathatd, hogy a cég iizleti tervének hasznalata fontossagi szempontbdl csak a 4. lett,
viszont alkalmazas terén felkeriil a 2. helyre.

120



2. tablazat. Az MLM lizletben fontos és alkalmazott szempontok atlagok szerinti sorrendje

Table 2. The order of the important and applied aspects in the MLM business according
to their average

Osszehasonlitdsi szempontok Sorrend | Fontos | Sorrend | Alkalmazza
A cég termékeit fogyasztom. 1. 4,67 1. 4,67
A szponzor segitségét igénybe veszem (konzultacidk). 2. 4,41 3. 4,09
Segitek az yj Uzlettarsnak, hogy megfeleléen induljon el. 3. 4,39 o 4,03
Alkalmazom a cég Uzleti tervét (meghivas, Uzlet és termék
bemutatasa). 4. 4,36 2. 4,15
Névlistamat bévitem, folyamatosan Uj emberekkel
ismerkedem. 5. 4,34 - -
Szinte kivétel nélkil ott vagyok valamennyi céges
rendezvényen. - - 4. 4,06

Forras: sajat szerkesztés

4. Kovetkeztetés

A kutatasom kovetkeztetéseképpen a kovetkezo eredmények sziiletettek a hipotézisei-
met tekintve. A H1 hipotézisemet, miszerint az MLM-et piramis rendszerként titulaljak
legtobben, ezt elfogadtam. A H2-t részben fogadtam el, hiszen lathattuk, hogy nem az
anyagi fiiggetlenség a legfontosabb a halozatépitdék szamara. A H3 és H4 hipotézisemet
elfogadtam, mert az eredmények kimutattak, hogy a halozatépitdknek a személyiségfejlo-
dés fontosabb, mint akik nem érdekeltek MLM iizleti vallalkozasban, és az oktatas is ki-
magasld szerepet jatszik naluk. A H5 hipotézist részben fogadtam el, mert latjuk, hogy a
fontossag/alkalmazas sorrendjében azért voltak eltérések.

5. Osszefoglalas

Osszegzésként elmondhatd, hogy a valaszolok tobbsége még mindig ,,piramis rend-
szerként” vélekedik az MLM-r6l. A haldzatépitok véleménye alapjan, a személyiségfejlo-
dés igazan fontos szerepet jatszik az életiikkben, és nem sajnaljak a pénzt, id6t és energiat
arra, hogy a teljesitménytiiket ndveljék annak érdekében, hogy eredményesebbek legyenek
az lzletépitésben. Tovabba alkalmazzak, az igy mond ,,elvart” haldzatépitési technikakat.
Az is nyilvanvalé a valaszokbol, hogy a halozatépités téma koriil igazan széles korben
megosztott a vélemény, Balogh Ott6 elmondésa szerint: miel6tt igazi, teljes képet kap
valaki, mar sokféle véleményt, részinformaciot hall, amely megzavarhatja objektiv érték-
itéletét a Network Marketing szakmat tekintve."> Attekintve az eddig leirtakat, nehéz lenne
megfejteni, hogy valaki miért tudja megcsinalni a szerencséjét az MLM-ben, mig maés
belebukik. Az MLM magazin egyik szamdban 1€v0 interji par sora, amely leginkdbb meg-
fogalmazza a véleményemet a témaban, azaz, hogy: Az emberek tobbsége keresi a sikeré-
nek titkat, mikdzben ,,a sikernek nem titka van, hanem ara.”'* Valamint egy biztos: csak
akkor javasolt belevagni a halozatépitésbe, ha igazan akarjuk és tudjuk, mi a célunk vele,
ami mellett folyamatosan kitartunk.
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