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Bevezetés

Fogyaszt6i tarsadalomban éliink, ahol visszaélnek a kiszolgaltatottsigunkkal. Az eladds
élénkitése érdekében tisztességtelen eszkozoket alkalmaznak. Bar a probléma nem tj keletd,

de a jelenkori tdrsadalomra is hatdssal van.

Dolgozatunkkal azt szeretnénk elérni az, hogy az emberek felfigyeljenek a jelenségre és
felismerjék azt, illetve megfelel6 médon tudjdk kezelni. Vezércélunk, hogy a tisztességtelen

kereskedelmi gyakorlatnak ne legyenek szenvedd alanyai a felkésziiletlen emberek.

Ennek a téménak bizonyitdsat kérdoives felméréssel, sajat élmények elemzésével, a témaban

jaratos személyek interjuivoldsaval és szakirodalom bevondsaval szeretnénk elérni.

Feltételezésiink, hogy koriilbeliil az 1964 eldtt sziiletettek jobban ki van szolgéltatva a
tisztességtelen moddszereknek. Tovabba valészintsitjilk, hogy az udn. MLM rendszeru
értékesitést végzd cégek korében taldn az egyik leggyakoribb e mdodszerek jelenléte. Mivel
ezek a cégek tisztességteleniil jarnak el eladési tevékenységiik sordn, reményeink szerint arra

a sorsra jutnak, mint a piléta jatékok, azaz betiltjak.



1.A tisztességtelenség szintjei

A tisztességtelen kereskedelmi gyakorlat egy nagyon szertedgazdé témakor, igy hatdsosabb
kisebb szegmenseit vizsgilni. A kereskedelmi gyakorlatok minden szintjén megjelenik a

tisztességtelenség.

- Legnagyobb kor a marketing. Emberek egy kisebb csoportja azt gondolja, hogy
mindenfajta marketing tisztességtelen, mind az ide tartoz6 reklamok, direkt marketing
valamint a PR is.

- A marketingen beliili kisebb csoport mar kizar6lagosan a kereskedelemre vonatkozik,
ott is olyan esetekre, amikor az aru, valamilyen ellenértékért cserében atadasra kertil.

- Az arucsere torténhet masik termékért, vagy pénzért

- A két alcsoportban dtmenetet képez még két eladasi csoport: a szakszerii és az eseti
kereskedelem.

Az MLM vallalkozdsok a szakszerli értékesitési csoportba tartoznak, valamint a

tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatok egy része is ezen a csoporton beliil torténik.

Marketing

Direkt marketing

e 2p

Aru 4tadésa ellenértékért

Brokercégek |

1. dbra - A kereskedelmi gyakorlatok szintjei

Forrds: Sajat szerkesztés

1.1 A tisztességtelen kereskedelmi modszerek

A tisztességtelen kereskedelmi moddszerek bemutatdsiat két nagyobb csoportba érdemes
sorolni, az 4tlathat6sdg érdekében. ElOszor is fontos a jogilag szabdlyositott illetve

iranyelvesitett (Eurdpai egységesitett irdnyelvek) oldalr6l megfigyelni a tisztességtelen



kereskedelmi mddszereket, mdsodsorban vannak olyan esetek, amikre a komplexitdsa vagy

nem elég nagy méreteket 6lt6 elterjedése miatt nem forditottak elég figyelmet.
1.2 Szabalyositott tisztességtelen modszerek

1.2.1 Egységesitett europai iranyelvek

(Eurdpai Bizottsag, 2006)

Az Eurépai Unié fejlodésével karoltve a belsd piac lehetdségei is bdviilnek. Habar a
nemzetkozi kereskedelemben rengeteg korlétot sikeriilt felszamolni, amik altal a fogyasztok
és vallalkozok szdmadra ujabb, eddig nem is remélt tavlatok nyiltak meg, mégis sok eurdpai
allampolgar bizonytalanodik el, ha az orszdghatarokon tilnyuil6 kereskedelemrdl van szé. A
félelem fO0 oka, hogy nem biznak a nemzetk6zi szinten feldllitott egységesitett
fogyasztévédelmi rendszer miikodésében, ehelyett inkdbb a jobban bevalt hatdrokon beliili
tigyletek lebonyolitasat preferdljak. Tartanak attdl, hogy kiilonboz6 tagallamokban, kiillonboz6
fogyasztévédelmi szabalyok miatt a tisztességtelen gyakorlatok kevésbé, vagy egyéltalan nem
szabdlyozhatoak. A tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatokrél szol6 iranyelv épp azért lett
megalkotva, hogy az Eurdépai Unié hatdrain beliil, a tagdllamok kozti kereskedelmi
akadélyokat felszamolja, igy az akkori eltérd 25 nemzeti rendszer helyett egy harmonizalt
szabdlyozasi rendszert kell figyelembe venni. Mind fogyaszt6i, mind kereskeddi oldalrél egy
biztos pontot biztosit, amely meghatirozza mely gyakorlatok megengedettek, valamint

melyek nem.

Ennek az irdnyelvnek az egyeztetési folyamata mar 2001-ben megkezdddott, de csak 2005.
majus 11.-én kertilt jovahagydsra, és 2007. december 12.-ig valamennyi tagallamban hatalyba
kellett 1éptetniiilk. Eme irdnyelvnek megalkotdsaban a tagédllamok kozti harmonizéicié €s
kolcsonos elismerés volt mérvadd. Pozitiv hatdsa az egységesitésnek, példaul ha egy
vallalkozds az orszdghatdrain tdlra szeretne terjeszkedni, sokkal kevesebbet kell jogi

tandcsaddsra forditaniuk, az egységesitett jogrendszer miatt.

Az irdnyelv felépitése:

Az iranyelv felépitése

ALTALANOS KLAUZULA

FEKETELISTA

2. dbra - Az irdnyelv felépitése
Forras: Eurépai bizottsdg kiadvanya, 2006
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Az altalanos klauzula az a passzus, ami a tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatok dltaldanos
tilalmat fogalmazza meg. Ennek a klauzuldnak a lényege, hogy az eddig tagallamonként
esetleg eltérd klauzuldit felvaltsa és ezzel az egységesitéssel hozzdjaruljon a belsd piaci
korlatok felszamoldséhoz. Az irdnyelv a tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatokat két nagy
kategéridra bontja, a megtéveszté- €s az agressziv gyakorlatokra. A tisztességtelen
kereskedelmi gyakorlatok tilnyomé tobbsége e kategéridkba sorolandok. A megtévesztd
gyakorlatokon beliil megkiilonboztetiink tényleges, €s mulasztds alapd megtévesztéseket. Az
irdnyelv végén megtaldlhatd az ugynevezett feketelista. Ez a lista Osszefoglalja azon
gyakorlatokat, amik minden koriilmények kozott tisztességtelennek szdmitanak. A jovOben
viszont olyak kereskedelmi gyakorlatok is keletkezhetnek, amelyekre nem érvényesek a
jelenlegi meghatarozasok ald. Azaz se nem megtévesztd, se nem agressziv gyakorlatok. Az
ilyen esetekre is megoldast biztosit az irdnyelv. Két meghatiroz6 kritérium alapjén torténik
majd a kereskedelmi gyakorlatok azonositdsa. Vizsgédlja a szakmai gondossdgnak vald
megfelelést, valamint hogy a gyakorlat mennyire torzitja az datlagfogyasztdé gazdasagi

magatartisat.

Az irdnyelv meghatdrozza az atlagfogyaszté fogalmat, amit statisztikai tton, dtlagfogyasztoi
tesztek alapjdn tesznek. A birdésdg szerint az atlagfogyaszté meghatdrozdsa a kovetkezo:
,.Esszertien elvarhaté mértékben tdjékozott, figyelmes és koriiltekinté” masképp mondva, ha
valaki nem felel meg ezeknek az alapelvardsoknak, panaszdval nem foglalkoznak. Ezt az
egyes birosdgok és hatésdgok a sajat mérlegelési jogkoriikben hatdrozzdk meg. A
kiszolgéltatottsag fogalma is megfogalmazasra keriil, habdr ez mindig az épp széban forgd
kereskedelmi gyakorlattél fiigg. A kiszolgéltatottsdg oka lehet fizikai vagy szellemi
fogyatékossag, életkor, sot hiszékenység is, ami legfoképp a gyermekek vagy az iddsek esetén

all fenn.

A véllalatk6zi kereskedelmi gyakorlatok szinterén a megtévesztd és Osszehasonlitd
reklamokrdl sz6l6 szabdlyozds tovdbbra is érvényben marad, azonban hatdlya leszikiil. A
szlikiilés eredményeképp ez a szabdlyozds csak az olyan megtévesztd vagy Osszehasonlitd
reklamokat érint majd, amely azon tdl, hogy a tobbi versenytédrs érdekeit sérti, nem okoz

kozvetlen kart a fogyasztonak.

A megtévesztd tevékenységek a kereskedelmi gyakorlatokon beliil: A tevékenység
megtévesztonek mindsiil amennyiben hamis informdacidkat hirdet, esetleg barmilyen médon
félrevezeti, vagy félrevezetheti az atlagfogyasztot, valamint ha valdsziniileg, vagy ténylegesen
olyan dontés meghozatalara késztetni a fogyasztot, amit egyébként nem szdandékozott

meghozni. ,,A kritériumok objektivek, ezért nincs sziikség annak kiilon bizonyitasra, hogy a
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fogyasztét valoban félrevezették. A félrevezetés lehetdsége Onmagdban is megtévesztonek
tekintheto, feltéve, hogy a megtévesztés egyéb elemei is fenndllnak. A pénziigyi veszteség

bizonyitdsara nincs sziikség.” (Eurdpai Bizottsdg, 2006)

A megtévesztd mulasztasok a kereskedelmi gyakorlatokon beliil: A mulasztis fogalma azzal a
ténnyel all kapcsolatban, hogy a vevonek joga van a termékkel, szolgéltatassal kapcsolatos
informacidkhoz. Ezt a kereskedonek minden esetben biztositani is kell a szdmdra.
Megtévesztonek mindsiild mulasztds az, ha ezeket az informacidkat a keresked6 nem
biztositja a vevé szamara, ha fontos informécidkat hallgat el, vagy homalyosan fogalmaz
veliik kapcsolatban, igy félreérthetd, vagy ha iddszerlitlen médon bocséjtja ki. Mulasztdsnak
mindsiil amennyiben az elad6 nem nevezi meg a gyakorlata kereskedelmi céljat, ha az nem
nyilvanvalé. Ezen szempontok alapjan torténik a mulasztasok értékelése. Az irdnyelv nem
tartalmazza a fontosnak tartott informdciok teljes listajat, igy szdmos esetben ezeknek a
kijelolése a birésdgok vagy a hatdsagok feladata, amit az irdnyelvek dltal megadott médon

kell végrehajtani.

Az agressziv kereskedelmi gyakorlatok: Ennek a teriiletnek a szabdlyozdsa Eurépai Unids
szinten Ujdonsdgnak szamit. Egy kereskedelmi tevékenyég akkor szamit agresszivnek, ha az
jelentds mértékben korldtozza az atlagfogyasztd vélasztdsi szabadsagat, vagy magatartisat.
Agressziv eladdsi gyakorlatnak szamit a nem megengedett befolydsolas. Ide értendd példdul a
hatalmi helyzettel val6 visszaélés, a fizikai er0szak alkalmazdsa, vagy azzal valé fenyegetés.
Béarmifajta nyomdsgyakorlds az agressziv kereskedelmi gyakorlatok korébe tartozik, ami a

vevot korldtozza a dontés meghozataldban.

Az egységesitett eurdpai irdnyelv kitér a védelmezett célcsoportok leirdsara, és a szamukra
kedvezd eldnyoOkre is. Az irdnyelv legfontosabb és legpontosabban meghatarozott része a
feketelista. Ezen a listan szerepelnek azok a gyakorlati formdk, minden koriilmények kozott

tisztességtelennek szdmitanak. A konkrét lista:

- Bizalmi jegyek és kodexek: Annak valétlan allitdsa miszerint valamilyen elismert kozjogi

vagy maganjogi szervezet, jovahagyta a terméket

- Csalogat6 rekldm: Olyan vésarlasra torténd felhivds, aminek a kielégitésére az eladonak

nincs megfeleld nagysagu készlete, és nem is tudja ésszerii idétartamon beliil beszerezni.

- ,,Bait and switch” reklam: Egy termék rekldmozasa, aminek az eladdsat késobb a kereskedd

visszautasitja, hogy a vevd egy helyettesito termék megvételére kényszeriiljon.



- Korlatozott ideji ajanlatok: Olyan hamis ajanlat, ami szerint egy termék kiilonleges
feltételek miatt csak nagyon rovid ideig kaphat6, ezadltal gyors dontésre kényszeritve a vevot,

megfosztja a tdjékozott dontéshez sziikséges 1dotol.

- Az értékesités utani nyelvek: Magyar marketing, svéd értékesités utani szolgaltatds. Az iizlet
megkotése utdni szolgéltatdsok nem hasznalhat6ak a nyelvkiilonbség miatt, és errdl az

izletkotés eldtt nem tdjékoztattak a partnert.

- Jogszerlien nem forgalmazhaté termékek rekldmja: Egy jogszerlien nem forgalmazhat6
terméket ugy reklamozni, mintha jogszeriien forgalmazhaté lenne, vagy olyan benyomas

keltése.

- A megtévesztd ldtszat keltése a fogyasztd jogairdl: A ,,csak Onnek” médszer alkalmazdsa. A

fogyaszté torvényileg szabdlyozott joga bedllitdsa, mint személyes kedvezmény.

- Szerkeszt6i reklam: ,,Vegyes iizenetek” Olyan irott vagy elektronikus sajtéban szerepld

rejtett rekldm haszndlata, amirdl a fogyaszt6t nem tdjékoztattik.

- Biztonsdag, mint marketing érv: Annak valdtlan allitdsa, hogy a vevo személyi vagy vagyoni
biztonsiga csokken, amennyiben nem hasznidlja a terméket. Példdul nem 1étezo

megszaporodott betorésekkel 6sztondzni az embereket, hogy riasztoberendezést vegyenek.

- Csalétek: Olyan termékek értékesitése, ami megtévesztden hasonlit egy masik, ismert
markéra. Kinai termékeknél gyakori eset, példaul: Heineken-Heimekem, Kappa-Koppo, Nike-

Naik.

- Piramis rendszerek: Olyan piramis-elvre épiilé eladdsosztonzO rendszerek alkalmazasa,
amely jovedelemszerzést ajanl, de a rendszer fenntartdsit nem kereskedelem, hanem az Uj

tagok toborzdsa biztositja.

- Az lzlet mas helyre koltoztetésével vagy felszamoldsaval kapcsolatban tett valétlan
allitdsok: Olyan valdtlan éllitadsa, miszerint a vallalkozds felhagy addigi tevékenyégével, vagy,

hogy éattelepiil egy mésik telephelyre. Ide tartoznak a hamis végkiarusitas hirdetések.

- A nyerési esély novelése: Annak allitdsa, hogy egy termék megvasarlasaval megnovelhetd

az esély egy szerencsejaték megnyerésére.

- A gy6gyité hatdssal kapcsolatos valétlan allitdsok: Annak valétlan llitdsa, miszerint egy

termék gyogyitd hatdssal bir.



- Piaci informdaci6: A piaci feltételekrdl illetve a termék fellelhetdségérdl olyan téves
informdciok szolgéltatdsa, amiknek hatdsara a fogyaszt6 a szokdsos piaci feltételeknél

kedvezdtlenebb feltételek mellett is hajlandé legyen megvenni.

- Nyeremények: ,,Gratuldlunk! On nyert!” Olyan nyeremények meghirdetése, amiknek

kiosztasara nem kertl sor.

- Ingyenes ajanlatok latszatanak keltése: A termék ,téritésmentes”, ,jingyenes”, ,dijtalan”
vagy hasonl6 jelzOkkel val6 felruhdzédsa, ha a fogyasztonak a termék elfogaddsakor vagy

annak szallitdsakor barmekkora 0sszeget be kell fizetnie.

- Meg nem rendelt termékek: Mindenféle olyan dokumentum kikiildése, ami fizetési

kotelezettségre hivja fel a figyelmet egy olyan termékre, amit nem is rendeltek meg.

- Fogyaszténak dlcazott hivatdsos kereskedd: Annak valétlan allitdsa, vagy olyan benyomads
keltése, miszerint a kereskedd nem sajit szakmadjaval kapcsolatban jar el. Esetlegesen

megtévesztd moédon fogyasztonak tiinteti fel magat.

- Ertékesités utdni szolgdltatds: Olyan hamis benyomds keltése, ami azt sugallja, hogy a
termékkel kapcsolatos, eladds utdni szolgéltatds mas tagdllamokban is elérhetd, nem csak ott

ahol azt értékesitették.

- Vésarlasra kényszerités: Olyan benyomas keltése, miszerint az iigyfél csak akkor hagyhatja

el az lizletet, ha egy terméket megvasarol, vagy egy azokkal kapcsolatos szerzodést megkot.

- Agressziv hazald eladds: A fogyaszté lakhelyén valo felkeresés utdn, a tdvozdasra és
tdvolmaradasra val6 felkérést figyelmen kiviil hagyva a kereskedd termékét mindendron
eladni probalja. Kivételt képeznek azok az esetek, amelyeket a nemzetkdzi jog a szerzOdéses

kotelezettség végrehajtasanak érdekében jogszerlinek nyilvanit.

- Tart6s, nem kivant siirgetés: A fogyasztd barmely tdvkozlési eszk6zon keresztiili nem kivént
sorozatos siirgetése. Kivételt képeznek azok az esetek, amelyeket a nemzetkdzi jog a

szerzOdéses kotelezettség végrehajtdsdnak érdekében jogszertinek nyilvanit.

/////

kovetelések, amelyek nem teljesithetdek, mint példaul egy tobb éves szamla bemutatdsa, amik
nem mérvadoak a kartéritési folyamat sordn. Vagy esetleg a kartéritési felhivdsra nem

reagélés.

- Gyermekeket megcélzo, kozvetlen rdbeszélés: A gyermekek kozvetlen felhivédsa egy termék

megvételére. Példaul, hogy a sziileit vegye rd egy termék megvisarlasara.
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- Nem kért értékesités: Fizetés kovetelése, vagy egy termék visszaszallitdsara, megOrzésére

val6 felhivds egy olyan cikk esetén, melyet a fogyaszté nem rendelt meg.

- Erzelmi nyomds: Olyan lelki nyomdsgyakorlds, amiben példdul a fogyaszté tudtdra adjak,

hogy ha nem vasarol meg egy terméket, azzal a kereskedd megélhetését sodorja veszélybe.

- Nyeremény: Olyan hamis benyomds keltése, hogy a fogyaszt6 valamilyen terméket
megnyert, vagy meg fog nyerni, esetleg valamilyen cselekmény révén eldonyre tehet szert,

ezaltal pénzt fizessen vagy valamilyen koltségek fizetését véllalja. (Eurdpai Bizottsag, 2006)

1.2.2 Jogi szabalyozas Magyarorszagon

A fogyasztokkal szembeni tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatokkal a 2008. évi XLVIL
torvény foglalkozik, ami ezen év szeptember 1-jén Iépett hatdlyba. Ezt a torvényt az
Orszaggylilés, hogy a fogyasztok érdekeit védje, egyben a tisztességes piaci magatartdst
tdmogassa, valamint a tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatokkal szembeni hatékonyabb
fellépést eldsegitse, esetlegesen azokat felszdmolja a szakmai Onszabdlyozds gyakorlatanak
fontossdganak elismerésével ¢és ennek keretében 1étrehozott magatartasi kodexek

betartatdsaval és ellendrzésével. (http://www.gvh.hu/, 2008)

1.3 Nem szabalytalan, de tisztességtelen médszerek

A tényleges probléma viszont a szabalyositott elemeken tul nyulik. Ezek azok a médszerek,
amiket nem lehet megbiintetni. Van egy rétege az embereknek, akik ezeket a mddszereket
teljes lelki nyugalommal alkalmazzdk, mondva, hogy ha torvényileg nincs tiltva, teljes
mértékben etikus. Nemhogy csupan nem taldljak etikatlannak ezeket a mddszereket, hanem
egyenesen biiszkék is rdjuk. Ebbe a problémakorbe tartoznak a MLM cégek is. Az ilyen
technikdkra nehéz fényt deriteni, st az 6sszes mddszert -az dllanddan boviild tdrhdznak héla-
lehetetlen Osszegytijteni. Mégis akadnak iizletemberek, irok, egykori FBI-tigynokok,
pszichologusok, akik eldszeretettel vizsgdljdk ezt a témakort tobb szemszogbdl is, és
probaljék felhivni az olvasok figyelmét, melyek azok a praktikdk, amiket ha veliik szemben

alkalmaznak, konnylszerrel felismerjék, és elkeriilhessék azokat.

1.3.1 ,,Arulkodé jelek”- Joe Navarro

A tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatok terén érdemes megemliteni egy egykori FBI
ligynokot, Joe Navarrot (sziiletett 1953-ban) aki a viselkedéselemzés nemzetkozileg is
elismert szakértdje. A kubai sziiletésti férfi szamos kotetet jelentetett meg, amikben az addigi

tigynoki karrierje sordn szerzett tapasztalatokat igyekezett 4tiiltetni a gazdasagi, illetve a
8



hétkoznapi €letbe. Amellett hogy érzékletesen mutatja be a technikdkat, azokat néhol ala is
tdmasztja egy-egy sajat életébdl vett tapasztalattal. Konyvei koziil a -tisztességtelen
modszerek szempontjabdl- érdemes kiemelni a ,,LLouder than the Words. Take Your Carreer
from Average to Exeptional with the Hidden Power of Nonverbal Intelligence”(2010) cimii
kotetét, amit Toni Sciarra Poynter segitségével irt meg. Ebben a konyvben taldlhaté néhany
igen érdekes, akar az eladdsi technikdkra is atiiltethetd mddszer leirdsa. Navarro szerint a
partneriink meggy6zésének egyik alapkove, hogy empatikus kommunikédciés csatornat
épitiink ki, amit hatékonyan haszndlhatunk olyan hivatdsokban ahol igencsak fontos a jo
kapcsolat  kialakitdsa, mint példaul az orvosokndl, pszicholégusoknal, eladasi
szakembereknél, kormanyzati tisztviseloknél. A csatorna kialakitdsaval kozelebb keriilhetiink
a masik félhez, igy jobban megbizik benniink, jobban ad a véleményiinkre, esetleg olyan
informécidkat hajland6 elarulni, amiket masoknak nem. Természetesen eladdsi mddszerként a
meggy0zés a legfontosabb eleme a mddszernek. Az empatikus kommunikdcids csatorna
kiépitésére szolgdlé moddszert egy neves pszichologus és iré, Carl Rogers (1902-1987)
fejlesztette ki. Ez a tiikrozéses eljards egy egyszerli, amde nagyon hatékony terdpids technika.
Rogers tgy gondolta, hogy a terdpids kapcsolat kialakitdsanak alapfeltétele, a pdaciens
érdeklodésének felkeltése. Ennek a mddja, ha a masik fél végighallgatasa, majd olyan valasz
addsa, amiben a sajat szavait visszhangozzak. A mddszer lényege hogy tényleg ugyanazokkal
a kifejezésekkel kell valaszolni, és nem szinonimdkkal. Ha Rogers péaciense az ,,otthonom”
szOt hasznalta, letiikkrozte azt, és ,,otthon”t emlitett ,,haz” helyett, vagy ,,lakds ” helyett. Egyéb
esetben, ha a paciense a ,,gyermekem” kifejezést emlitette, ugyanazzal reagélt, nem a
,kolyke” vagy ,ldnya” szavakat haszndlta. Ennek a modszernek a lelke az emberek nyelvi
értelemben vett egocentrizmusaban rejlik. Mindenkinek van egy sajat nyelvszerkezete, amit
haszndl, ez abbdl a szavakbdl all, amiket az ember legszivesebben mond ki. A leginkdbb
hatékony moddszer, ha a masik kifejezéseit tiikrozziik, mert ezek altal azt is visszareflektaljuk,
ami a beszélgetOpartneriink fejében forog. Ez lelki megnyugvést okoz a méasiknak. Navarro is
megosztja sajat tapasztalatait ezen a téren. Onmagan is megfigyelte mekkora kiilonbséget tesz
a ,,probléma” és a ,,gond” szavak kozt. SOt, ha megkérdik tdle ,,mi a gond?” ,6 automatikusan
leforditja magdban a kérdést ,mi a probléma?’-ra. Ez is mutatja, hogy att6l, mert 6
kiilonbséget tesz a két sz6 kozott-mert sajat elmonddsa szerint a ,,probléma” sz6 ndla sokkal
nagyobb sillyal bir- nem hajlandé elfogadni a masik szinonimat, mert az 6 nyelvszerkezete
masmilyen. Eladési technikdkndl is bevalt mdédszer, ha a vevd megkérdezi, hogy ,ez a
megoldds hiany ezer forintomba fog keriilni?”, nem szabad a kedvezd arfekvésrdl besz€lni,
mert automatikusan atverést sejtet a partner. Valamint ha a vevd azt mondja, hogy egy
,kockdzattdl fél”, nem szabad azt vélaszolni neki, hogy ,.érthetd, hogy aggddik” ugyanis a

vevO nem ,,aggddik”, hanem ,,fél”. Amennyiben ezt megérti az eladd, nagy elOnyre tesz szert,
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hiszen igy a masik fél ugy érzi, hogy mélyebb szinten értették meg. Ezt az eldnyt szoktdk
kihaszndlni azok a kereskeddk, akik mindendron értékesiteni akarjdk a termékiiket. Navarro
egy sajat példdval is alatdmasztotta ennek a technikdnak a miikodOképességét. Elmonddsa
szerint, palyafutdsa elején elsajtitotta ezt a moddszert, amikor egy orszdgosan korozott
személlyel akadt dolga. Letart6ztatta a férfit Arizondban, Kingman hatdraban, aki mesélt neki
az életérol. Uton a legkdzelebbi rendéri hivatalba ugyanazokat a kifejezéseket hasznalta, mint
a korozott, olyanokat mint ,kinos”, ,,zavarban voltam”, ,,j6 keresztény vagyok”. Ezeket
megismételve, természetesen a megfeleld mondatkérnyezetben olyan hatdst ért, aminek
hatdsédra a férfi bizalma megndtt Navarro irdnt, és olyan részleteket is eldrult, amiket a tobbi
nyomozdéknak nem. S6t még tobbi dldozatardl is szé esett. Az egykori FBI-ligynok elmondasa
szerint, ez is a verbdlis tiikrozésnek tudhaté be. Navarro konyvében megemlit egy mdasik
hasonlé tiikrozéses modszert, ami a komfortérzetet valt ki a masik félben. Ez viszont a
tikkrozéssel ellentétben egy nonverbdlis mddszer, amit isopraxisnak neveznek. A név elég
beszédes, gordg eredeti sz6, amiben az iso ,,megegyezd’-t jelent, a praxis viszont
»cselekvést”. Ez a technika az udvarldssal kapcsolatos viselkedésformak vizsgdlatakor johet
szoba. Udvarlads sz6 kimondasaval az emberek azonnal a szerelmesparokra gondolnak.
Megvizsgalva a szerelmeseket, akik jOl érzik magukat egymads tarsasdgdban, észrevehetjiik,
hogy a cselekedeteik szinkronizal6édnak, megérintik egymast, mosolyognak. De nem csak a
szerelemben, hanem az {izleti életben is létezik az udvarlds. Ezek a cselekedetek
reverzibilisek. Ha az elad6 lemdsolja az ligyfél testtartasat, gesztusait, esetleg megérinti a
vallat, kedvesen mosolyog ra, kivdlthatja azt a komfortérzetet, ami az lizlet megkotését
eldsegitheti. (Joe Navarro, 2010) Ezt a lemdsol6 technikat szamos testbeszéd elemzd konyv is
firtatja. Példaul Allan Pease Testbeszéd cimii konyve kiilon fejezetet is szentel neki. (Pease,

1981)

1.3.2 pszicholégia a kereskedelemben

Joe Navarro konyve mivel a verbalis és nem verbalis foglalkozik, igy nem tér ki szdmos
tisztességtelen eladdsi technikdra. A tisztességtelen technikdk tdrhdza mérhetetleniil nagy, igy
kis részleteket érdemes vizsgdlni, amikre felkésziilve, és odafigyeléssel konnyedén
elkeriilhetoek, esetleg visszaforgathatéak. Ilyet modszerek felismerésére torekszik Elliot

Aronson és Anthony R. Pratkanis Rdbeszél6gép cimii konyve is.

A meggyo6zés elsO teljes elmélete Arisztotelész tolldbdl szadrmazik, és azon is alapszik. E-
szerint az elmélet szerint a meggydzés harom tényezdjét lehet megkiilonboztetni: 1-forras
(ethos), 2- iizenet (logos), 3- a kozonség érzelmei (panthos). Mindharom tényezdvel

kapcsolatban megfogalmazta a jé tandcsait:
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- A forrés, azaz a beszé€ld, ha teheti, tlinjon egyenes jellemlinek és megbizhatonak. Fontos,

hogy betartsdk a logika szabdlyait, haszndljanak szines torténelembdl vett és kitalalt példakat.
- Az iizenet kifejtése akkor hatdsos, ha a kozosség meglévo hiedelmeire alapoz.

- Az érzelmekre okvetleniil figyelni kell, hiszen egy mérges ember mashogy reagdl, mint egy
boldog ember. Arisztotelész lejegyezte, hogy kelthetéek bizonyos érzelmek, és hogy

allithatéak a meggydzés szolgalatiba.

Arisztotelész felismerte még egy fontos tényez0 jelenlétét, ezt athenoi-nak nevezte, és ez a
gyljtéfogalom lefedte a szonok hatékorén kiviil esé tényezdket. Mint példaul a jogi
szabdlyozéasokat, szerzOdéseket, tanivallomdsokat. Ezek a tényezdk képezik a hatteret egy
meggyozd érvelés mogé. Bizonyos értelemben le is korlatolnak, megjelolik azt az dsvényt,
amelyen az érvel6 haladhat. Arisztotelész javaslatokat is tesz, amelyekre a mostani tigyvédek

is torekednek.

Cicero bar Arisztotelész elméleteivel tobbnyire egyetértett, tovabb is fejlesztette azokat, és
ugy hasznositotta 0ket. Cicero hires romai iigyvédként sok hires, hirhedt gonosztevot védett
meg. Sikerét kidolgozott szénoki moédszerének koszonhette. Pontjai: 1- elkdpraztatni (sajat
hitelességét megteremteni), 2- tanitani (pontos érveket keresni az iizenet kozlése érdekében),
3-meghatni (a kozonség érzelmeire hatni). Arisztotelész tanitdsainak tovabbfejlesztésével
kidolgozta a statis, azaz statusz, elméletét. Ennek 1ényege, hogy a tényeket a lehetd legjobb
oldalardl abrazolja. Habar Cicero ezt a mddszert jogi meggydzésekre hasznalta, de éppoly
hatdsos egy eladds esetén is. A szavaknak hatalmuk van, amit kell6 ligyességgel rosszra is

lehet hasznéalni.

A szavak kiforgatdsdra hozza még példaként a konyv Roseanne Barr amerikai televizios
szerepld viccét: ,,Szenzdcids vegetaridnus receptem van: egy halom nédpolyi meg egy halom
M&M cukorka, j6l 0sszezagyvdlva. A gyerekek imadjdk, €s annyit ehetnek, amennyit akarnak
— hiszen a vegetéridnus étel egészséges”. Mint tudjuk az édesség nem lesz egészséges, csak
mert vegetaridnus jelzovel latjuk el. Mégis ilyen csavarral élnek hirdeték és politikai
tandcsadok nap, mint nap. Péld4ul az aszpirin gyartdja reklamozta ugy magat, hogy éallami
egészségligyi szervek vizsgélatai alapjan nincs erdsebb fejfajas csillapitd, mint az 6 piruldjuk.
Ez a mondat helytdll6 is lenne, ha nem hagyndk figyelmen kiviil a tényt, hogy a vizsgélatok
alapjan azonos erdsségili a tobbi forgalomba hozott piruldval, igy tényleg nincs ndla erdsebb,
de ugyanolyan erds van, ami esetleg olcsobb is. Ugyanigy kiemelhetdek pozitiv tulajdonsdgok
is, amik elhomélyositjdk a negativakat. Igy péld4ul jobban hat, ha a fasirt csomagoldséra azt

irjak, hogy 75%ban szinhust tartalmaz, és nem azt, hogy 25%ban zsirt. Mint ahogy a frissen
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fagyasztott hal is csak egy fogds, ugyanis koztudott hogy a hal, ha mar fagyasztott akkor nem
friss, hidba volt az amikor lefagyasztottidk. Ezeknek a pszicholdgidjaval foglalkozik W. H.
Werkmeister is, 0 az ilyen gyakorlatokat csupdn csillogo szavak haszndlatanak nevezi. Ezek
ellen a reklamozasi mddszerek ellen egyetlen védekezési lehetdség, ha az ember utdnajar a
tényeknek. Ugyancsak sok lehetdség van a kétértelmli szavak kihasznéldsara, és egy kérdés

tobbféleképp val6 feltevésére is.

A nyelvi rugalmassagok kihaszndldsan til meg kell emliteni az igazi befolyasolds egyik
jelentds moddszerét, amit csak beetetés-nek nevez a konyv. Ennek a mddszernek a lényege,
hogy az értékesiteni kivant termék bemutatdsa eldtt megismertetnek egy masik terméket is,
ami sokkal rosszabb 4r-érték ardnyt képvisel. Ez azt eredményezi, hogy a valédi arura
nagyobb eséllyel mond igent a vevO. Ezt a rossz terméket fehéregérnek hivjak. Ennek a

technikdnak a hatdsossagat vizsgalo felmérés a kovetkezoképp tortént:

Megkértek egy csoport embert hogy valasszanak két termék kozt, leirdsok alapjan. On

melyiket valasztana?:

- Az ,,A” hamburgert, ami tofubdl késziilt, igen taplalo, de csak kozepes iz értékelést
kapott,
vagy

- A ,,B” hamburgert, ami kozepes tapértékii, de nagyon jo iz értékelést kapott?

Ez még a fehéregér mentes felmérés volt, mert aki a tapértéket értékelte fontosabbnak az
az az ,,A” hamburgert valasztotta, aki az izt, az a ,,B” hamburgert. A felmérést

megismételték, de kiegészitették egy harmadik termékkel:

- A ,,C” hamburger j6 iziinek, és kozepes tapértékiinek volt értékelve
Ez a fehéregér természetesen senki érdeklodését nem keltette fel, viszont a masik két
valasztdsra kihatdssal volt. A felmérések alapjdn 6,7%-os novekedés szamithat6 a
fehéregérre hasonlité terméknél. Egy nagyobb cégnél, mint példaul a General Motors
mar 1%os novekedés is 10.000.000$0s évi tobbletet jelent, igy dtszamolva 6,7%os
novekedésre, évente 67.000.0008.

Ezen a technikdn tdl fontos megemliteni a megjelenés fontos szerepét. Sok olyan eset van,
amikor egy becsapott vevO azzal védekezik, hogy ,tisztességes embernek tint”.
Természetesen az értékesitd egyik, ha nem a legfontosabb meggy6z6 eszkdze a megjelenése.
Egy csapzott, gylrott ruhds férfinek kevésbé hisznek, mint egy kellemes, hivatalos
megjelenéslinek. A hitelesség fokozhat6, vagy eldallithatd. Ha megkérdeznénk valakit, hogy

mekkora hitelt adna egy drogfiiggd, blindz6 férfinak, valdszinlien azt a valaszt adnd, hogy
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akdrmit mond, nem hinné el. Pedig ez nem igaz. Felmérések mutatjdk, hogy az emberek
hajlamosak hitelt adni barkinek, aki a sajat érdekei ellen érvel. Példaul ha ez a férfi amellett
érvelne, hogy a jelenlegi kabitészer szabalyozas nem elég szigort, a hallgatok nem utasitanak
el a gondolatot, hisz nem szdrmazik beldle haszna, s6t akdr hatranya is keletkezhet. Ennek
kihaszndlasa is elterjedt technika, példdul azon emberek korében, akik azt allitjdk, hogy nem

érdekiik dragdbban eladni egy terméket, mert 6k csak bolti értékesitok.

A Rabesz€l0gép legkreativabb technikdja az onkiszolgdlo rendszer. A probléma az, hogy ha
egy embert befolydsolni akarnak, az automatikusan kivédi a mésik véleményét, és nem hagyja
magat meggyOzni. Ezt a védelmi mechanizmust tervezi kivédeni az onkiszolgdlo rendszer. Ez
a technika manapsig széles korben alkalmazott, de a technika ismeretével kivédhetd, sot
visszaforgathatd. A mdédszer alapja, hogy eléri, hogy az ember meggydzi 6nmagat. A technika
felmérése a kovetkezoképp tortént: A haborts idokben is igyekeztek fenntartani az egészséges
taplalkozasra val6 torekvést, annak ellenére, hogy a magas proteintartalmu élelmiszerekbdl
hidny volt. Igy megprébaltak az allati belsségek fogyasztdsdra rdvenni a polgarokat.
Héziasszonyoknak rendeztek eldaddsokat a belsOségek népszerisitésére. A csoportot
kettébontottdk, az egyik felének egy szokvanyos eldadast tartottak, a mésik felében egy vitat
generéltak, azzal az inditdssal, hogy: ,,0n mivel venné rd tarsait, hogy bensdségeket
fogyasszon?”. A hatdsossdg kiilonbségét mutatja, hogy bevalldsaik szerint az el@adést
meghallgatok 3%-a, mig a vitdban résztvevOk 32%-a készitett ételt bensdségekbdl a
csaladjanak. Ennek az oka, hogy felsorolta az 0sszes pozitiv tulajdonsiagat a terméknek, és a
negativ tulajdonsdgait is megmagyardzta, miért is nem olyan rossz. Igy, hogy a forrdsa a
leghitelesebbnek itélt személy - azaz bnmaga volt — nem volt oka kételkedni, és meggydzte
magat. Ezzel a technikdval értékesitenek az autdkereskedésben is, amikor elképzeltetik a
vevovel, mennyire j6 lenne egy olyan autd, hogy a szomszédok mennyire irigyek lennének,
hogy milyen lenne ha a kisfia ott iilne mogotte. A kereskedésbe visszatérve azért nyomja a
vevO kezébe a kulcsot €s hagyja magara, azt éllitva, hogy a fonokével egyeztet a legjobb ar
kicsikardsa érdekében, hogy tovdbb merengjen az auté, hogy mennyire j6 lenne. Igy
irdnyitottdk a gondolatait. Pedig akér azt is gondolhatnd, hogy mennyire j6 lenne lealkudni az
arat, és akkor milyen irigyek lennének a szomszédok. Ez a technika visszafordithatd, ha
valaki szemfiiles. Példaul felhozhat6 az év dolgozdja dij, hogy az eladd képzelje el, milyen
lenne, ha 6 kapnd, egy ligyes iizlet miatt. Ezen a vonalon haladva akér nagy kedvezményt is

elérhetnek.(Aronson & Pratkanis, 1992)

Az onvédelem legjobb mddja a tanulds, és a manipuldcids technikdk megismerése, ami
szamos Onismereti, verbdlis és nonverbdlis témdkkal foglalkozé, és pszicholdgidval

foglalkoz6 konyveken keresztiil lehetséges.
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A manipulédciérdl réviden (Biland, 2013)

Legjobb mddja, hogy felismerjiik, hogyan prébal manipuldlni valaki, az, hogy megismerjiik,
hogyan is lehet elsajatitani. Hétkoznapjaink is tele vannak hazugsdggal, bar ezek tétje nem
nagy. Példaul egy bok vagy (dl)mosoly. Ez a két példa jol mutatja, hogy nem csupan
szavakkal tudjuk formdlni kornyezetiink rélunk alkotott képét, hanem un. nonverbdlis

eszkOzokkel is.

Egészen kisgyermek korban is megfigyelhetd mar a jelenség, ugyanis, ha el akarnak érni
valamit, egy jatékot, televiziot szeretnének nézni, illetve nem szeretnének lefekiidni aludni,
akkor boldogtalannak vagy szomortinak tetethetik magukat vagy épp ellenkezdleg, kedvesek
is lehetnek. A lényeg, hogy megtanuljak “szinészi” tehetségiiket haszndlni céljuk elérése
érdekében. A korral az embernek ez a képessége, illetve az, hogy felismerje, ha nem

mondanak neki igazat, fejlddni fog.

Nem csak a kor befolydsolhatja a hazugsdg milyenségét, hanem a nem is, vagy az, hogy
ismerdsiinknek vagy ismeretlen személynek hazudunk. A ndk igyekeznek megdrizni
alaptermészetiiket: gyakran mosolyognak, tobb szemkontaktust haszndlnak, mint a férfiak.
Tobbet nevetnek, sirnak, érzelmileg jéval intenzivebbek. Egy férfinél alapesetben
(igazamondasndl) a végtagok mozgasa lesz intenzivebb. Testhelyzettdl fiiggben: labak
dobogésa, kéz gesztikuldcidi. Azonban, amikor nem mondanak igazat, akkor a l4b- és
kézmozgast igyekeznek visszaszoritani, annyi szemkontaktust létesiteni, amennyi feltétleniil
sziikséges, ahhoz, hogy ne gondoljdk azt, hogy nem mondanak igazat. A férfiakndl az

gesztusai keriilnek fészerepbe.

Ha ismerdsnek kell hazudni jobban iigyel az ember a viselkedésére, igyekszik kordaban
tartani magat nehogy eldrulja egy olyan mozdulat, gesztus, mimika vagy hangszin, amit
ismerdse eddig nem szokott meg téle. Ez nem azt jelenti, hogy semmilyen jelét nem fogjuk
latni annak, hogy hazudna, hanem szdmuk lesz kevesebb, intenzitdsuk pedig visszafogottabb.
Jellemzden testhez kozeli mozdulatokat fognak végezni: tarkd megérintése, ujjak morzsolasa,
comb dorzsolése. Egy frdasztal alatt példaul jo résziik nem is lathatd. Arra torekszik az ember,

hogy nyugodtnak mutatkozzon.

Tovéabbi befolydsold tényezdje még a hazugsagnak, hogy az egy rogtonzott vagy eldre
felkésziilt szitudcioban torténik. A felkésziiltek tobbszor, hosszabb ideig hasznéljak a testiiket
beszéd kozben: sokat bodlintanak, mosolyognak, nevetnek és beszédiik is folyamatos,

hosszabb. Testhelyzetiiket is tobbszor véltoztatjdk. A rogtonozott hazugsagnal azonban nincs
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1d6 felkésziilni, igy nem tud uralkodni a viselkedésén az ember. Nem tud olyan hatéssal lenni,

hogy nyugodt, becsiiletes ember képét keltse.

Az eredményes felismeréshez tehéat fontos tudni, hogy mit is kell figyelniink. Aki hazudik,
igyekszik, hogy arcat ellendrzés alatt tartsa, hiszen, ha beszélgetiink, akkor beszélgetd
partneriinkre néziink, arcunk elkeriilhetetleniil is megfigyelés ald keriil, ezért j6l kontrollalt

lesz, és kevés jelzést adhat.

Ha szétvalasztjuk €s elkiiloniilten kezeljiik €s értelmezziik a kommunikécids csatornédkat (arc,
hang, gesztusok, szdbeli tartalom), akkor eredményesebben ismerhetjiik fel a hazugsagokat.
(Gyakorolni lehet igy, hogy hatat forditunk a televiziénak €s csak hallgatjuk vagy lenémitjuk
és ugy nézziikk.) Az egyre tobb tarsadalmi és szocidlis érintkezések egyre nagyobb
tapasztalatot szolgdltatnak az emberismeret terén, igy a korral jobban felismerhetévé valnak
azok a jelek, amelyek a hazugsdggal hozhatdk kapcsolatba. Ugyanez a mésik oldalrdl is igaz,

azaz konnyebben €s jobban tudunk hazudni.

Ha valakinél azt feltételezziik, hogy hazudik, akkor logikusan azt gondolhatjuk, hogy ha
minél tobb kérdést tesziink fel neki, elébb-utébb elbizonytalanodik vagy egymasnak
ellentmond6 vdlaszokat ad. A kérdések azonban novelhetik annak az esélyét, hogy meggy6z6
legyen a hazugsdg, 6szintébbnek tlinhet a hazud6. Ezek mindaddig igazak, amig kis 1étszdm
(2-3 f6) elott kell hazudni. Amikor tobben kérdezgetnek, akkor azonban nagyobb nyomés
alatt van a védlaszadé. Ebben az esetben a tobb szem tobbet 1at elv érvényesiil, amit nem vesz
észre az egyik, arra a masik felfigyelhet, ettdl a vélaszadé (hazug) megijedhet, gyanudssa

valhat viselkedése.

ElOkészitett hazugsdgot egy laikus nehezebben ismer fel, az eléad6ja nyugodt, uralja a
megnyilvanulésait, egyszéval természetesen viselkedik. Egy varatlan kérdés vagy esemény
csak a masodperc tort részéig zokkenti ki szerepébdl. Ezeket az un. mikrogesztusokat csak
alapos odafigyeléssel lehet észrevenni. Mivel ezeket a jeleket uraljdk igy érdemes csak a
mondanddjukat megvizsgélni, szigordan csak a tartalmdra figyelni, igy pontosan az iktathat6

ki, amire a hazug odafigyelt, azaz a testbeszéd megtéveszto jele vagy annak hidnya.
Mi rejlik a jo manipuldlds mogott?

A rébesz€l€s alapja egy olyan magatartdsra, melyet onként nem tennénk (pl.: vasdrlas) az,
hogy az ember természetébdl addéddan engedi, hogy meggydzze egy hozzaértd, szakértd
személy, aki szakteriiletéhez jobban ért (nem véletlen, hogy reklamokban referencia
személyként haszndlnak az észlelt kockazat csokkentésére), szavahihetd, vagy legaldbb is

elhiteti ezt veliink (mondandgjaban hangsilyozza, hogy nekiink akar jot, vagy olcsébban ad
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egy terméket) és mindezek mellett még szimpatikus is. Eléri, hogy bizhatunk benne. Annak,
aki meg akar gy0zni megbizhatonak, szakértonek (jol informadltnak), Oszintének kell tlinnie.

M¢ég konnyebb a dolga, ha rokonszenvet ébreszt.

Ismeretlen emberek meggydzésekor fontos az els6 benyomds, azaz, hogy milyen azonnali
hatdst véaltunk ki mdsokbdl. Ennek eredménye lehet pozitiv, illetve negativ, amit az hataroz
meg, hogy milyen képet tudunk magunkrdl mutatni. Ezt az els6 benyomdst megerdsiti az, ha
sikeresen elhiteti az adott témdban vald jartassdgat. Rokonszenvet a legegyszeriibben
szépséggel ébreszthetiink (hazai rendérkapitanysidgok szovivdinek tilnyomo tobbsége csinos,
fiatal rendérnd). Tovéabba lehetséges még azzal, ha valamilyen kozos pontot taldlunk, legyen
az akdr hobbi, 0ltozkodés, lakhely vagy szdrmazdsi hely. Nem csak a kozds tulajdonsdg
kelthet szimpatidt, hanem az a tény is, hogy az ember szereti azt, ami ismerds szamara, foleg
egy olyan kornyezetben, ahol dj emberekkel van koriilvéve (nem a legjobb példa, de
megfigyeltem, hogy a dohdnyz6 emberek egymadssal hamarabb kezdenek beszélgetni, keresni
egymds tdrsasdgat, mint azok, akik nem dohdnyoznak egy olyan tarsasdgban, ahol

mindannyian ismeretlenek egymas szaméra).
Hogyan lehet mindezekre odafigyelni?

Ha a kelleténél nagyobb szimpatiat érziink valaki irant (akirdl tudjuk, hogy meg akar gydzni
valamir6l), akkor csakis targyilagosan figyeljiink arra, hogy milyen dontést késziiliink
meghozni. Hatvanyozottan érvényes ez olyan vasarldsi dontéseknél, ahol iigynokokkel
keriiliink kapcsolatba, vagy ha egy hossza élettartamu vésarlasrol kell dontést hoznunk

(ingatlan, hitel, autd).

1.3.3 Sajat tapasztalatok az Amwaynél.

Fontos megemliteni a tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatok egyik olyan szegmensét, ami
amennyire kis terjedelm, legalabb annyira odaférkdzik a hétkoznapi életek mindennapjaiba.
A munkaképes korosztaly tetemes része taldlkozott MLM cégekkel. Ki ne talalkozott volna az
OVB Vermogensberatung Kft.-vel, Zepter International Ungarn Kft.-vel vagy az Amway
Hungéria Marketing Kft.-vel — hogy csak a nagyobbakat emlitsiik. Ezzel a vallalkozasi
fajtaval a kovetkezd fejezetben foglalkozunk, de a tisztességtelen moddszereknél nem
elhanyagolhaté szereppel bir. A beszervezés azonos forgatokdnyv szerint torténik: Mivel az
MLM cégek nemigen reklamozzak magukat, igy a terjedés is ismerdsokon keresztiil torténik.
Egyik rég nem latott ismer6s maga, vagy egy kollégaja ra hivatkozva felhivja a célszemélyt,

és meghivja egy italra, mert:

-egy olyan lehetdséget ajanl, amellyel minimalis munkdaval, rengeteg pénzt lehet keresni
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-Uj vallalkozast akar inditani, €s jo kidlldsu, megnyerd alkalmazottakat keresne
-a cége fejlesztés elott all, €s sziiksége van megbizhaté munkaerdre

Természetesen Multi Level Marketing cégrol egy szot sem ejtenek, mivel ha kiejtik az MLM
szot, vagy az egyik hiresebb vdllalkozds nevét, az esetek dontd tobbségében azonnali

elutasitds a kovetkezmény.

Sajat tapasztalatok egy MLM véllalattal: Marcius 26.-an megkeresett telefonon egy
ismerdsom, akivel nagyon régéta nem beszéltem. Kezdeti lelkesedésem addig tartott, mig
meg nem hallottam az ismerdsen csengd sablonszoveget, miszerint a véllalkozdsa éppen
fejlesztés eldtt all és emlékszik, hogy én milyen értelmes és j6 kidllasu egyén vagyok, ha
lenne idém egy kavéra, akkor el is mesélné nekem mivel is foglalkoznak 6k. Megkdszontem,
hogy megkeresett, de arra hivatkozva, hogy jelenleg nem keresek allaslehetdséget, letettem a
telefont. Utélag elgondolkoztam, hogy keresve se taldlhattam volna jobb lehetdséget arra,
hogy betekintsek egy ilyen cég géphdzdba. Megkerestem az ismerdsom, rd is kérdeztem, hogy
MLM cégnél dolgozik-e. Nem is tagadta a tényt, s6t kideriilt, hogy a Magyarorszagra
masodikként betelepiilé MLM vidllalkozas alkalmazottja, az Amway-é. Egyeztettiink egy
keddi id6pontot, mert akkor vannak a cég bemutatkozé eldadasai. Az elfadds eldtt és utdni
interjik rendkiviill tanulsigosak voltak. Az el6adds menete a kovetkezd fejezetben keriil
kifejtésre. A kiinduldsi pont az volt, hogy ez a véllalkozds nem olyan, mint a tobbi Multi
Level Marketing felépitésii cég. Ez a mondat szdmtalanszor hangzik el egy MLM cég
alkalmazottja sz4jabol, igy alatdmasztasként elkezdddott az interju. Az interju kérdéseit és

valaszait legtobb esetben egy szubjektiv véleménynyilvanitassal zarom.
K: kérdés, V: vdlasz, S: sajat vélemény

I- K: Mitdl més az Amway mint a tdbbi MLM?
V: A rendszert hdrom részbol dll, az Amway, az Alticor és a Network2l
osszefogdsdabol. Amway foglalkozik az értékesitéssel, Alticor pedig a technikai
hdttérrel, vagyis az informatikai alapot adja. A rendszer egyediségét a Network 21
modszere adja ami egyedi az MLM hdlozatok korében, ez egy sajdt technika, amit
mdshol nem alkalmaznak.
S: A valasz nem volt kielégit0, ugyanis ugyanazokon az alapelveken nyugszik, mint a
tobbi ilyen rendszert véllalkozas.

2- K: Miért egyedi a Network21?
V: Ezt a kurzusainkon tanitjuk meg az embereknek, és az eloaddsainkon. Kaphatoak

CD-k, és konyvek is ezekkel kapcsolatban, amik kinn megvehetoek.
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S: Ezt terelésnek éreztem, bar érhetdé hogy a véllalat médszereit, belsé titkait nem
osztjdk meg mindenkivel.

K: Miért nem hasznédlja mas MLM cég is a Network21 technikait?

V: A kapcsolat az az Amway és a Network2l1 kozt a lojalitason alapul. Kizdrolag az
Amway-el dll kapcsolatban.

K: Nem aggddnak, hogy az egyik alkalmazottjuk kilép a vallalkozasbdl és egy kiilfoldi
termék hazai kizarélagos forgalmazasi jogaval €s a Network21 technikdval sajait MLM
céget alapit?

V: Nem. Ha olyan ilyen egyszerti, akkor akdr On is alapithat ilyen vdllalkozdst. Ha
kész, szoljon, szivesen csatlakozom.

S: Kinevettek ugyan, de ez csak azt mutatja, hogy nincsenek tisztiban az Amway
alakuldsanak torténetével. Ezzel késObb bdvebben foglalkozunk az MLM kialakuldsa
témakorben.

K: Hogy kezelik le a negativ fogadtatast a partnerektol?

V: Ugy gondoljuk, hogy aki elég nyitott az iij dolgokra, csak azokkal érdemes
foglalkozni. Akik zsigerbol elvetik az ujitds fogalmadt az addigi berogziilt eloitéleteik
miatt, nem érdemli meg ezt a nagyszeri pénzkeresési lehetoséget.

K: Mit gondolnak az emberekrdl, akik ugy gondoljdk, hogy az MLM csak egy uj
borbe bujtatott piramisjaték?

V: Az igazi piramis rendszer a nagyvdllalatokndl van, hiszen gondoljon bele, van egy
vezeto, akinek van hdrom osztdlyvezetoje, és az osztdalyvezetoknek vannak beosztottjai,
és igy tovdbb a végtelenségig. Mig az Amwaynél mindenki felett egy ember és alatta is
egy ember taldlhato, igy csak egyenes dgi hierarchia van.

S: Ez nem igaz. Az Amway tipikusan piramis felépitésii vallalkozas.

K: Milyen jovo var az MLM cégekre?

V: Ez a jovo vdllalkozdsi formdja. A vevok kényelmesek, és mi hdzhoz szdllitjuk nekik
a termékeinket.

S: Véleményem szerint, nekik ezt kell mondaniuk, akér igy van, akér nincs, hogy Uj
dolgozdk kedvet kapjanak ehhez a véllalkozasi formédhoz, €s igy fenntartsak azt.

K: Miért ilyen dragdk a termékek?

V: Ezek a termékek nagyon jo mindségiiek, ezért mindenképp megérik az drukat.
Rendkiviil egészséges termékeink vannak, amiket megéri megvenni, mert az egészséges
ugye bdarmi pénzt megér. Mdsodsorban az druk nagy kiszerelésben forgalmazhatoak,
igy nem darabdrra vannak drazva.

S: Ilyenkor inkabb éreztem magam vevOnek, mint partnernek.
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9- K: Az eldadasban elhangzott, hogy milyen nagy Osszegekre szdmithat az ember, ha
Onoknél dolgozik. Ha ez igy van, akkor miért nem dolgozik mindenki itt?

V: Mi azt a példdt mondjuk erre, hogy egy iigyvédi dlldsrol mindenki iigy tudja, hogy
nagyon jovedelmezo, mégse mindenki iigyvéd.

10-K: Koztudott, hogy az MLM cégeknél van egy alapcsomag, amit ki kell fizetni és
annak az eladdsdaval kell profitot termelni, aminek meg van a kockdazata, hogy
veszteségesen keriil ki a vallalkozasbdl. Ez hogy miikodik az Amwaynél?

V: Ndlunk semmiféle alapcsomag kifizetés nincs. Az értékesités on-line feliileten
torténik megrendeléses iiton, igy a kereskedonek nem kell egy forintot se befektetnie,
igy teljesen kockdzatmentesen vdllalkozhat.

S: Habar alapcsomag tényleg nincs, kideriilt, hogy egy szerverhasznélati dijat viszont
ki kell fizetnie a véllalkozénak.

11-K: On dolgozik jelenleg masik alldsban is az Amway-el parhuzamosan? Ha igen, miért
nem csak itt dolgozik?

V: Igen mdsik munkahelyen is dolgozom, egyszerii az oka: még nem tartok olyan
magasan Amway ranglétrdjan, hogy csak ebbdl eltarthassam magam.

12-K: Nem fél, hogy az emberi kapcsolatai megromlanak On koriil, amikor az
ismerdseinek eladni szeretne valamit?

V: Nem. Az Amwayben nem az agressziv eladdsi technikdk szerint adunk el, vagy
hivunk meg embereket a csapatunkba. Ha valaki nemet mond, elfogadjuk. Azért is
merem kimondani, hogy nem hat negativan a bardtsagokra, mert a legjobb bardtom
szervezett be engem is, habdr sokszor kellett megkornyékeznie, de nem bdntam meg,
hogy igent mondtam.

S: Itt ellentmondast fedeztem fel. Ha 6 nemet mondott, és tovabb ostromoltak,

mégsem olyan megértdek a —nem- vdlaszra. (Amway, 2014)

Meg kell emliteni, hogy tdvozdsunk eldtt az egyik interjdalany —lehet, hogy tényleg csupdn
kedves gesztusbdl tette, de valdszintisithetd, hogy egy lelki befolyasolds alapu technika- adott
egy Network21 oktaté hanganyagot tartalmazé lemezt. Valdszinlinek tartom, hogy azért tette,
hogy vissza kelljen szolgéltatni, hogy igy a kovetkezd eldaddson is részt kelljen venni. Az

MLM vilaganak objektivabb és részletesebb megismerésére a kovetkezd témakor szolgal.
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2. A Multi-Level Marketing

2.1 Az MLM Kkialakulasa

(http://www.mlm-cafe.hu/, 2009)

A kozvetlen értékesités akkor alakult ki, amikor az ipari forradalom hatdsaként az djabb és
Ujabb taldlmanyokat utaz6 kereskedok juttattdk el széles tomegekhez és igy jartdk sorra a
telepiiléseket. Ekkor kezdtek rajonni, hogy a személyes ismertségnek, kapcsolatoknak is nagy

szerepe van az értékesités soran.

A Multi-level Marketing az USA-b6l indult hédité utjara. A XX: szdzad 20-as éveiben a
vallalatok az orszdg lehetd legnagyobb teriiletét akartdk lefedni, ezért szerte az orszdgban
iroddkat nyitottak, igy az értékesitOk a lehetd legkodzelebbi helyrdl tudtak értékesiteni
vasarloiknak, illetve a szallitok is ide hoztdk a termékeiket. Fontossa valt az eladoi
tevékenység mellett, hogy Ujabb iizletkbtoket vonjanak be az értékesitési folyamatba, hogy
novelni tudjdk az értékesités volumenét. Azzal 0sztonozték iizletkotdiket, hogy egy

meghatarozott 8sszegl fizetésen feliil jutalékban is részesiilnek a bevételiik utan.

Az MLM alapotlete William Casselberry és Lee Mytinger nevéhez kothetd, akik 1934-tdl a
California Vitamin Company és a Nutrilite XX Vitamins termékeit arusitottdk. 1941-ben
kidolgoztdk a C&M marketingtervet, melyben az &llt, hogy minden beszervezett {izletkotd

forgalma utan 3% jutalékot biztositnak a beszervezdknek.

Hamar felismerhet6vé valt az a tény, hogy ha az iizletkotdk nem az értékesitésre, hanem az
Ujabb tagok csatlakoztatdsdra és azok képzésére, menedzselésére forditjdk a nagyobb
figyelmet, akkor joval nagyobb jovedelemre tehetnek szert. Ez utan tortént, hogy 1959-ben
Rich De Vos és Jay Van Andel hédlézatukkal egyiitt kiléptek és megalapitottdk az Amway-t.
Az Amway az ’american’ és a ‘way’ szavakbodl dll Ossze, melynek egyiittes jelentése:
amerikai ut, amerikai mddszer. Olyan értékesitési és jutalék rendszert dolgoztak ki, amely
szerint akkora juttatdst irtak jova értékesitdiknek, amekkora ardnyban novelték a cég

nyereségét.

Néhany évvel a kivdlds utdn a cég gyors novekedésének koszonhetden felvasarolta a

vallalatot, ahonnan indultak, a Nutrilite-ot.

A kovetkezd fontosabb esemény akkor tortént, amikor 1975-ben az amerikai Szovetségi

Kereskedelmi Bizottsdg perbe fogta az Amway-t piramis jaték vdadjaval. 1979-ben
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felmentették a vadak aldl a céget, illetve kimondtdk azt a hdrom fontos kritériumot, ami

megkiilonbozteti a hdlézati marketinget a piramis jatéktol. A szempontok a kovetkezok:

* Az értékesitOk havonta legalabb 10 vasarl6t latnak el.
* Miel6tt djabb megrendelést adnak le, ellendrizni kell, hogy a beszerzett druk 70%-
at eladtak (nagykereskedelmi mennyiségekben és drakon értve).

® Ha a vevd meggondolja magat a terméket 90%-os aron vissza kell vasarolni.
Magyarorszagon el6szor a 1990-ben az Avon jelent meg MLM rendszer(i cégként, majd vildg
legnagyobb hdlézata, az Amway 1991-ben. 1994-re tobb szdz cég foglalkozott ilyen jellegii
értékesitéssel. Meg kell jegyezni ebben az idOben, hazdnkban egy gazdasdgilag és
tarsadalmilag igen bizonytalan és kaotikus helyzet alakult ki a rendszervaltds miatt. A helyzet
tobb okbdl is kedvezett e cégeknek, egyrészt hirtelen sok munkaerd szabadult fel, akik
tartosan valtak munkanélkiilivé, illetve a torvényi szabdlyozds is konnyl cégalapitast tett
lehetové. Ezt a helyzetet haszndlta ki nagyon sok olyan cég, amely piramisjatékot vagy
pil6tajatékot hirdetett és csalt ki dldozataibdl sok pénzt, szkeptikussd téve egy orszag
lakossdgat. Mdra azonban tobb cég is meghatdroz6 szerepet tolt be a hazai MLM cégek
kozott, mint a Forever Living Products (FLP), Oriflame, Tupperware, Avon vagy a pénziigyi

szolgaltatasokat nyijt6 OVB Vermogensberatung Kft.

2.2 Az MLLM jellemzoi

Termékeik, szolgéltatasaik dra joval a hasonlé termékek vagy szolgéltatasok ara felett van,

habar ezekre nagy igény mutatkozik.

A hélozat tagjainak fO feladata tjabb tagok beszervezése, tin. mélység épitése, akiknek majd
szintén ez lesz a feladatuk. A beszervezett tagokért a beszervezd részesiil a belépési dijbdl,
illetve a termékforgalmazasuk utdn jarulékot kap. Természetesen a sajat eladdsaibdl is
keletkezik anyagi haszna, de ez joval elmarad a beszervezések és az az utdni aktivitasbol
szarmazd jutalékoktol. Minél tobb embert szervez be valaki és a beszervezettek is minél tobb
embert szerveznek be, anndl nagyobb anyagi haszonra tehet szert. Ebbdl is l4tszik, hogy, aki

koran, még az elején elkezdi kiépiteni a sajat mélységét, anndl konnyebb utdna a ,,munkdja”.

Az djonnan beszdlloknak rendszerint regisztracids dijat, képzési dijat, katalégusok,
termékismertetdk arat kell kifizetni, ami az 6 szponzordnak (aki beszervezte) jelent majd
pénzt, az 4j tagnak nem. Tehat megéri a toborzasra forditani a figyelmet még akkor is, ha a
beszervezett nem marad hosszu ideig. Ezért is szoktdk az értékesitOk mar az els6 személyes
taldlkoz6 alkalmaval megkérni az iigyfelet, hogy adja meg olyan ismerdsei nevét és
telefonszamat, akiket valdszintlileg érdekelnének a cég termékei.
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Mivel olyan termékeket arulnak, amelyek nagy tomegek igényeit elégitik ki, ezért az tigyfél
ilyenkor inkdbb a bdség zavardval kiizd, mintsem gondban lenne amiatt, hogy kit

javasolhatna, azért mindig vannak potencidlis vevoi/dolgozai a cégnek.

A forgalmazott terméktdl fiigg, hogy milyen az elsd taldlkozds az iigyféllel. Példaul egy
pénziigyi és befektetési szolgéltatdsokat nyudjté cég a személyes taldlkozot kis 1étszamban
(négyszemkozt vagy az ligyfél csaladjaval) tartja meg. Ezzel szemben mds cégek, példaul,
akik konyhai eszkozoket, edényeket vagy vitaminokat, egészség-javité termékeket esetleg
szépészeti kellékeket értékesitenek, termékbemutatéra hivjdk el leendd {iigyfeliiket. Ezt
telefonos eldegyeztetéssel teszik, ahol mar rendszerint azt mondjak, hogy egy sorsoldson
nyert az illetdé és nyereményét akkor tudja atvenni, ha meghallgat egy rovid tdjékozatot. Itt
tobbedmagédval (akar 20-30 f0) jelenik meg egy termékeldaddson, amin kiillonbozo
technikdkkal probaljak egyszerre fogyasztéva tenni €s be is szervezni, a kettd ugyanis nem all

messze egymastol.

Leggyakrabban a gyors meggazdagodds mézesmadzagjat hizzak el a megjelentek orra elott és
emellé a kevés munkat emlitik. Ki ne akarna heti par nap vagy 6ra munkdval millidkat

keresni? Biztos, hogy senki nem fogja azt mondani, hogy 6 bizony nem akar.

Jellemz6 még a meggydzésiikre, hogy un. sikertorténetet mondanak el, ami az egyik
kollégdjukrdl szdl, akinél mar fenn dll az eldbbi képlet (kevés munka, sok pénz). Az 6
torténete fog arrdl szolni, hogy, amikor elkezdte, akkor sziikos anyagi koriilmények kozott €lt
és fizetés kiegészitésként, mellékalldsban heti 10-20 6ra munkéval indult utnak, de méra
kitart6 munkaval mar teljes mértékben ebbdl €l €s szinte dolgoznia sem kell a sok pénzért. Ez
azért hatdsos, mert igy egy torténettel a kiillonb6z6 anyagi helyzetii embereknél egyszerre tud
valami kozos pontot taldlni. A kevésbé tehetdseknél azért, mert, ahogy mesélte 0 is ugy
kezdte, igy elérhetdvé ,,vardzsolja” szamukra a gazdagsagot, aki pedig jobb anyagiakkal bir,
anndl a még tobb vagyon csalfa reményével probal hatni és beszervezni a cég dolgozdihoz, de
ugye egyben a sajat mélységének is. Még hatdsosabb a sikersztori, ha azt az adja eld, akivel
megtortént és még ennél hatdsosabb, ha olyan képeket lathat a leendé munkatérs, ahol a
sikerember luxuskoriilmények kozott szerepel. Ezzel is vizudlisan megerdsitve, hogy igen is
elérhetd az az dlom, amire olyan rég vagyik (hiszen az elején nem tiltakozott, hogy nem akar
gazdag lenni). Igy hatnak az embernek arra a természetes tulajdonsdgdra, hogy mindig
igyekszik a lehet6 legjobb koriilményeket megteremteni sajat magénak és csalddjanak. Ki ne

akarna feljebb jutni, ha megteheti?

Egyik legfontosabb jellemzdje a Multi Level Marketing cégeknek, hogy nem reklamozzak

termékeiket. A hétkoznapi értelemben vett reklam egyetlen fajtdjaval sem taldlkozhatunk.
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Nem fogunk latni sem televizids vagy ujsdg hirdetést, sem szordlapozast és még on-line
feliileten vagy hirdeté plakaton sem fogunk MLM-es rekldmmal taldlkozni. Alapfilozéfidja
ugyanis, hogy az elégedett visarl6 majd tovabb ajinlja a terméket vagy a céget, hiszen az
egyik legjobb rekldm, mert akkor, aki hallja azt hiheti, anélkiil, hogy tudna barmit is a cégrol
vagy a termékrdl, hogy j6, mert bizik abban, hogy ismerdse nem mond olyat, amivel ne lenne
megelégedve. Ha mégsem ajanland tovabb arra az esetre kérik el a szdmba vehetd ismerdsok
elérhetdségét. A tovabbi ajanlasok djabb ajanldsokat eredményeznek, amin keresztiil Gjabb és

tijabb termékértékesitések realizalhatdk. Es igy tovabb.

Jogosan mertilhet fel a kérdés, hogy ha nincsenek rekldm koltségek €s a termel6tdl egyenesen
a fogyasztéhoz jut a termék, ami olcs6bb mintha a nagykereskedon, disztributoron és a
kiskereskedon keresztiill jutna el és mindezek ellenére a helyettesité termékeinél jéval
magasabb drakkal dolgozik a cég, akkor hova keriil az az 0sszeg, ami a termék eldallitasi ara
és az eladési dra kozott van. A vélasz egyszerii: felfelé dramlik. Minél magasabban van valaki

a hdlézatban, anndl tobb jutalékot, passziv jovedelem irddik jova nala.
2.2.1 Az MLLM jelentése

Az MLM egy angol betlisz6, melynek felolddsa: Multi-level Marketing. Sz6 szerinti
forditasban azt jelenti, hogy tobbszintii értékesités. A fogalomnak ennél azonban komplexebb

jelentése van, amit az aldbbi idézet jol kifejez:

»,Fogyasztdasra szdnt  javak  értékesitési modszere, amely szerint  fiiggetlen
termékforgalmazok hdlozata az drut kozvetleniil magdnszemélyeknek, otthonukban vagy a

munkahelyiikon adjdk el, személyes figyelmességgel.” (Clothier, 1994)

A fenti meghatdrozéssal szemben dlljon itt egy mdsik is, amely szintigy a halézatépités e

formdjanak megkozelitése mds szempontbdl:

Az ezredfordulonak az emberi hiszékenységre, butasdgra, és kielégitetlen igényekre
épitett, zsenidlis pszichologiai érzékkel konstrudlt, maximdlisan kizsdkmdnyolo kereskedelmi
rendszere, amely teljesitményét tekintve a gazdasdgi életben nem jdtszik komoly szerepet, de
néhdny ember szdmdra a kirivo jolét, mdsoknak pedig a felemelkedés lehetoségét

nyijtja.” (Benke, 1996/5)

Hasznédlatos még a Network Marketing kifejezés, amely a hél6zati marketing, haldzati

értékesités jelentéssel bir.
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2.2.2 Az értékesités modja

Az értékesités helye szerint két f6 részt lehet meghatarozni: az iizlethelyiségen beliili és az
azon kiviili tevékenységet (rendelés ttjan, on-line, telemarketing, kozvetlen értékesités). Az
MLM a kozvetlen értékesités kategoridjaba tartozik. Nevezik még direkt értékesitésnek is. Ez
azt jelenti, hogy a termel6tdl kozvetleniil a fogyasztéhoz jut el a termék, direkt moédon a
vevonek értékesit. Ezzel szemben az indirekt értékesitésnél a termék a gyartotol eldszor a
nagykereskedOohoz keriil, utdna az iigynokhoz, majd a kiskeresked6tdl jut el a

végfelhasznélohoz.(Dr. Kiss, 2004)

A kozvetlen értékesités torténhet hazhoz széllitassal, személyesen, sajat markaboltban... stb.
Két modszer vilik el a direktmarketing teriiletén, az egyik a Single Level Marketing (SLM), a
masik a Multi Level Marketing (MLM), azaz az egyszintli €s a tobbszintli értékesitési modell.
A kettd kozti kiilonbséget a bovités/boviilés lehetdsége adja, ugyanis MLM esetén ki lehet

épiteni egy jOl miitkodtethetd marketing hdlézatot, ahogy arra az elnevezés is utal.

Tehat az Multi Level Marketingre az a jellemzd értékesitési mod, hogy iizlethelyiségen kiviil

direkt médon személyesen értékesiti a terméket, szolgaltatist a vevonek.

2.3 Multi-level marketing kontra pilétajaték és piramisjaték

A pilé6tajaték illegélis, az MLM nem. Lényegi kiilonbség a kettd kozott, hogy a pilétajatékban
csak pénzmozgds van. A befizetett 6sszegért nem jar semmiféle szolgdltatds vagy termék. A
belépd tagok pénziikért cserébe csak igéretet kapnak, hogy ha beszerveznek még tobb embert
és a beszervezettek is beszerveznek ujabb tagokat, akkor megsokszorozhatjdk befektetett
pénziiket. A pénz, amit befizetnek a felettiik 1évo taghoz kertil. Ezért van az, hogy aki a végén
szall be csak is nyereséget konyvelhet el, mig, aki az legelsok kozott van vagy akar maga a
kitalal6 €s elindité sokszorozhatja meg pénzét a befizetett pénzekkel, majd 6k egy bizonyos
1d6 utan nyomtalanul eltlinnek. Az egész haldzat tehat hierarchikus felépitésii, amit az uj
tagok csatlakozasi dija tart fenn. Ebbdl is latszik, hogy a nyertesek nyereménye a karosultak

vesztesége.

Magyarorszdgon az 1980-as években jelent meg és ugy hirdették, hogy 15 000 Ft-tal lehet
’jegyet’’ valtani a *’repiilore’’. A gépen tartézkodik a 8 utas, 4 utaskisérd, 2 masodpilota €s a
piléta. Teljes 1étszam esetén, azaz, amikor minden utas jegyet véltott a piléta elszéllt az utasok
pénzével, 8%15000 Ft = 120000 Ft-tal és mindenki egy szinttel feljebb 1épett. A két

masodpilota pilotava véalasdval most mar két repiil6 allt készen, 16 utasra varva.

A pilétajatékkal ellentétben a piramisjatékban van termék, ezért is nehezebb felismerni, de ez

is illegélis. A termék hozzajutasat, azonban gyakran ujabb tagok beszervezéséhez koti a cég,
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igy az 6 belépési dijukbdl tudja majd finanszirozni a terméket, ami sok esetben nagyon
haszontalan, kis értékli vagy felesleges. A hangsuly itt is szintén az Gjabb tagok beszervezésén
van. Ha kivessziik ebbdl a rendszerbdl a terméket, akkor a pilétajaték felépitését és miikodési

elvét kapjuk eredményiil.

Gyakori még, hogy nagy értékli terméket adnak olcsén (ami még ezt az drat sem éri meg),
vagy visszavasdrlasi garancidval ért€kesitenek, oly moddon, hogy a visszavdsarldsi 4r
magasabb, mint az eredeti vételdr. Persze hosszu id6tdvot hatdroznak meg a visszavétel
leghamarabbi datumadra, hogy tudjon novekedni a halézat a lebukés veszélye nélkiil (legalabb
is annak minimalizdldsaval). Erre volt j6 példa hazankban a DT Diamond, akik gyémantokat
értékesitettek 21%-o0s visszavasdrlasi garancidval, egy év elteltével. Mdstél év kellet hozza,
hogy kideriiljon, nem tudnak fizetni. A gyémantokat a tulajdonosok maguk prébaltdk meg
értékesiteni, ekkor jottek rd, hogy szennyezettek a gyémantok és nem érnek tobbet a vételaruk
20-30%-4andl. A DT Diamond ezen hir hallatira a kint 1év6 gyémantokat visszakérte
feliilvizsgdlatra és értékesitésre, amit a tulajdonosok tobbsége teljesitett, majd nyom nélkiil

eltlnt.

Az elsé piramisjaték az I: vildghdbord utdni USA-ban volt. Egy Charles Ponzi nevii olasz
bevandorl6 hozta 1étre. ,,Rémaban tobb mint 60 dllam tgy dontott, hogy ha valaki egy masik
orszagba levelet kiild, a megbesz€lt 4tvaltasi ardnyok szerint kupont mellékelhet a
vdalaszbélyegre. Ponzi kiszdmolta, hogy akar 400 szazalékos haszonra is szert tehet, ha az
Eurépdban vasarolt kupont az USA-ban valtja be, majd a bélyeget pénzzé
teszi.”(http://ginhun.com/). Annyian adtak neki pénzt, hogy nem tudta a kelld6 mennyiségben
beszerezni a kuponokat és az udjonnan befizetok pénzébdl kezdte el finanszirozni a vallalt
kamatait. Ennek az eredménye természetesen krach lett, amit késObb bortonbiintetés kovetett.

Erdekesség, hogy angolul a piramisjatékot Ponzi-schemenek hivjak.

Annak ellenére, hogy mar az 1980-as években feltlint a jogi szabdlyozads csak 1996-ban
sziiletett meg. 1996. évi LIL. tv. 299/C §:

,,Piramisjdték szervezése

299/C. § Aki mdsok pénzének elére meghatdrozott formdban torténo és kockdzati tényezot is
tartalmazo modon valé Osszegyiijtésén és szétosztasan alapulo olyan jdtékot szervez,
amelyben a ldncszeriien bekapcsolodo résztvevok a ldncban elottiik dllo résztvevok szamdra
kozvetleniil vagy a szervezo iitjan pénzfizetést vagy mds szolgdltatdst teljesitenek, biintettet

kovet el, és hdarom évig terjedo szabadsdgvesztéssel biintetendo.” (http://www.complex.hu)
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A torvény cime a piramisjaték szabdlyozasara utal, de szovege nem tesz kiilonbséget piramis-

és pildtajaték kozott, hanem a modszert tisztdzza, igy mindkét valtozatra érvényes és hatdlyos.

Ha barmiféle hasonlésagot mutatkozik az MLM é€s a fent emlitett pildta- vagy piramisjaték
kozott az nem a véletlen miive. A multi-level marketing kialakuldsdhoz ugyanis az a
felismerés vezetett, hogy jobban kifizetodo ujabb embereket egy hédlézathoz csatlakoztatni és
a forgalmazdasuk utdn jutalékban részesiilni, mint csak az értékesitéssel foglalkozni. A tiltott
piramis/pilétajatékok pedig csak ezzel foglalkoznak, az MLM-nél termékmozgés is

megfigyelhetd.

2.4 Tisztességtelen az MLM?

Sokan sokféleképpen értelmezhetik azt, hogy tisztességtelen-e egy cég kereskedelmi
tevékenysége. Nem mindenkinek jogi értelemben jut el8szor az eszébe gondolkodni, hanem
inkabb tarsadalmi, szocidlis vonatkozdsban. Ezért is nehéz objektiv véleményt alkotni. Az
emberek kiillonbozdsége miatt kaphatunk eltéré valaszokat erre a kérdésre, ezért nehéz egy
hatarozott igennel vagy nemmel felelni. A szubjektiv megitélés miatt a tovabbiakban minden
olyan lehetséges helyzetet, tevékenység igyeksziink feltarni, ami tisztességtelen lehet, de

mivel mi is emberek vagyunk, igy konnyen el6éfordulhat, hogy valami kimarad.

2.4.1 Beszervezés, Toborzas

Tobbféleképpen keriilhetiink kapcsolatba MLM-es céggel és mind koziil a leggyakoribb az,
amikor egy ismerdsiink probal minket bejuttatni” a vallalathoz. Pontosan azt nem fogja
mondani, hogy csatlakozz egy hdlozatépité céghez és add el az ismerdseidnek a termékeket.
Helyette, amennyiben ismerdsrdl van szo, személyes taldlkozot szeretne kérni és beszélgetni.
Tapasztalatom, hogy madr itt fel lehet ismerni azt, hogy mi a célja egy ilyen beszélgetésnek.
Csupén oda kell figyelni az idOhatarozokra, ugyanis elterjedt az, hogy csak egy 15-20 percre
kérnek figyelmet, hogy elmondjdk az ajanlatukat. Ha esetleg megkérdeznénk, hogy miért,
akkor annyit kozolnek, hogy egy iizleti ajanlatrdl lenne szé és ez pénziigyileg nagyon
jovedelmezd lenne. Ezzel keltik fel az ember érdeklddését (a sok pénz mindig is jo
motivatorként hatott). Ezek a megkeresések sosem fedik fel a kapcsolatfelvétel igazi targyat,

csakis a figyelem felkeltésére szolgédlnak, biztositjdk a talalkozo 1étrejottét.

Masik mdédja annak, hogy kapcsolatba keriiljiink velilk mar nem személyes, hanem hirdetések
ttjan torténik. Altalaban dllashirdetések kozé szoktik megjelentetni, hogy irodai munkéra
keresnek alkalmazottat. Itt is az a modszer figyelhetd meg, hogy nem {rnak semmi
konkrétumot, esetlegesen a munkakor nagyvonalakban van megfogalmazva, de 6sszességében

a hirdetések a hirdetések elnagyoltak €s a még a kozépfoku végzettséget sem mindig varja el.
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Az alabbi szoveg egy allashirdetés, amelyet 2014. 4prilis 11. 15:54-kor jelentettek meg a
http://www.aprod.hu honlapon (hirdetés azonositdja: 8629915):

. . 1
,Kereskedelmi asszisztens

Budapest XIII. Kkeriilet
Kategéria: Kereskedelem / Ertékesités

Dinamikusan fejlodo cég fiatalos csapatdba kereskedelmi asszisztenst keresek teljes
munkaidoben azonnali kezdéssel. Ingyenes dtképzést, céges flottatelefont, rendszeres
prémiumokat és elorelépési lehetoséget kindlunk! Feladatkor: kereskedelmi feladatok, irodai
hdttértevékenységek, iigyfelekkel valo kapcsolattartds, hiteliigyintézés, iizleti tdrgyaldsokban
valo kozremiikodés.

Munkavégzés helye: Budapest XIII. keriileti Kozponti irodahdzunkban.

Elvdrds a jo kommunikdcios készség, jo megjelenés, jo szervezo készség, pontos, gyors
munkavégzés, jo alkalmazkodo képesség, gyors tanulds.

Ugyfélkapcsolati tapasztalat, kereskedelmi végzettség elény!

Jelentkezni fényképes onéletrajzzal lehet a megadott e-mail cimen.”

Ez a hirdetés jol tiikrozi a fenti megéllapitasokat, ami szerint konkrétum nem sziirhet6 ki a
hirdetésbdl. A fenti allashirdetésre régebben jelentkeztem, de a vdlaszlevélbdl sem deriil ki a
cégrol 1j, lényeges informécid. A valaszlevél masolatit az I: szamud melléklet tartalmazza. A

mellékleten a kovetkezokre szeretném felhivni a figyelmet:

e JegelsOként, ami gyanakvasra adhat okot, az, hogy barki éltal ingyenesen elérhetd e-
mail fidkot haszndl, nem pedig céges e-mail cimet

® a feladé neve XXXX Zita, de a levél elején kideriil, hogy XXXX Ddniel vélaszolt a
levélre, majd a végén az aldiras is szintén az 6vé

e a rendelkezésre adott informdacidk tovdbbra sem kielégitéek, annak ellenére, hogy
elkiildte a pontos cimet és a cégrdl is informalt, de a nevét még mindig nem irta le

¢ majdnem minden alkalommal elhangzik az a bizonyos vardzsmondat, hogy gyorsan
fejlodo cég vagyunk, ez szinte kotelezd része egy-egy beszervezésnek, nem csak
irasban, hanem a személyes taldlkozé alkalmaval is

® akovetkezd “érdekes” pontja a levélnek, amikor azt irja a portan elég annyit mondani,

hogy XXXX Dénielt keresem allas iigyben

! (http://aprod.hu, 2014)
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o végezetiil a levél végén elnézést kér, ha tobb interji idOpontot erre a cimre

A levélbdl egyértelmiien latszik, hogy nem akarja a valaszolé (akérki is legyen), hogy
megtudjam, melyik cégrdl van szd, helyette iires sablonokat haszndl, mint a multinaciondlis
vagy a gyorsan fejlodo. lgyekszik a palyazé figyelmét elterelni mds tulajdonsidgok

hangsulyozdsaval.

A végén olvashatd elnézéskérés felvet egy kérdést: Miért kér elnézést, hiszen egy cégnél
meghirdethetnek tobb poziciot? Egyféle lehetséges valaszt tudtam erre a kérdésre eddig
taldlni, mégpedig, hogy kiilonb6z6 pozicidkba adnak fel hirdetéseket, olyanokra, amik nagyon
hasonlitanak egymadsra, de lényegében csak egyetlen munkakor 1étezik. Ez késobb be is
bizonyosodott, amikor egy masik hirdetésre jelentkeztem, amirdl szintén annyit tudtam, hogy
Budapest XIII. keriiletében lenne a munkavégzés helye. Miutdn reagiltak a jelentkezésemre
és elkiildték szinte ugyanazt a valaszt, amit mar egyszer megkaptam a fenti alldsajanlatra, valt

biztosra szamomra, hogy egy pozicidra tobbfajta dllashirdetést adnak fel.

Azt hiszem, megtehetem, azt, hogy eldrulom a Zepter nevli cég toborozza magéanak ilyen

modon a munkaer6t mar évek ota.

Az Amway-nél részt vettem egy eldaddson, amin élénken megmaradt az emlékezetemben,
hogy az eldad6 egy atlagos dolgozé embert ugy tiintet fel, mint, aki eladja az idejét és
tulajdonképpen ezért kapja a pénzt nem a munkdjaért. Tovdbb gondolva ezt az MLM-es a
baratsdgait kockdztathatja, illetve csak prébalja pénzzé tenni, amikor ismerdsét akarja a cég

életébe bevonni.

A fentiek f6 mondanival6ja pedig, hogy igyekeznek elérni azt, hogy ugy hozzon leendd
tigyfeliik/munkatarsuk dontést, hogy szinte semmit nem tud a cégrdl, az MLM rendszerrdl, a
munka mivoltarél. Hogyan kérhetik azt, hogy egy élethosszig karrierre szdnja el magét barki,
ha mar a legels6é alkalommal titkok mogé bujnak beszervezdik. A lényeges informéaciok
elhallgatdsa szerintem nem tartozik a fair munkaltat6i tulajdonsdgok kozé. Ha egy cégnek mar
az elsé kapcsolatfelvételkor ilyen eszkozokhoz kell nyilnia, akkor attél nem varhat senki sem

jobbat a késObbiekben.

2.4.2. Az elso talalkozas és az elso értékesités

Sor keriil a személyes taldlkozésra, ami a nyilvdnos hely (kavézo, bevasarlokozponti pad és
asztal, de volt mar példa Onkiszolgdlé étteremre is) és a “lakdsiroda” (sajat lakdsban
kialakitott iroda jellegli helyiség vagy még az sem) illetve a cég el6ad6 terme koziil barmi

lehet, ez mar igazan csak a véllalaton mulik. Mivel az egyik alapja a multi-level marketing
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cégeknek, hogy az ismerdstdl hallott ajanlat jobban hihetd, mint egy televiziéban vagy
radidban hallott reklam igy az elvarés a sikeres értékesités felé nagy részben elvéarhat6 lenne.
De alaposabban belegondolva nem csak emiatt vasarolhat valaki. Itt jon képbe annak a
fontossdga, hogy foként ismerOsoket keresnek meg az iizletk6tOk, ugyanis az emberi
természet nem csak nehezen viseli a visszautasitdst, de visszautasitani is nehezebb egy
ismerdst. Fél attdl, hogy esetleg megbantja, megtori a lelkesedését ezért nagy valdszintiséggel
vasarolni fog téle, ezzel feloldhat a szamara egy kényelmetlen helyzetet, csokkentheti, az tn.
diszkomfort érzetét. Mésrészrdl viszont a legkihasznélhatobb pontja ennek a rendszernek az,
hogy ismerdsének jobban elhiszi barki a hallottakat, és ha ezeket oktatdson elsajatitott
szakszavakkal kissé tudoményossd, azaz dltudoményossa €s ez altal érthetetlenné teszi csak is
a vasarlas esélyeit novelheti. Az emberek nagy része ugyanis nem fog rdkérdezni ezekre a
szdmdra ismeretlen szavakra, kifejezésekre. Ezeket a tényeket kihaszndlva megfeleld
emberismerettel kombinalva lehet eladni nagy eséllyel a cég termékeit, kihaszndlva az ember

személyes kapcsolatait €s ismerdsének “hatranyos” helyzetét.

Amway-es latogatdsunkkor tettiik fel azt a kérdést is, hogy milyen mddszerekkel lehet
meggyOzni valakit, hogy vasaroljon terméket. Egy érdekes félmondatot sikeriilt meghallani,
ami szerint a négy vérmérsékleti személyiségtipus jellemzOi alapjan probaljak meggy6zni

tigyfeliiket.

A négy személyiségtipus lefrasa Hippokratészhoz kotédik (http://www.uzkom.eoldal.hu). Ugy
gondolta, hogy a testiinkben 1év6 nedveknek szerepe van abban, milyenek vagyunk, innen
kapta az elnevezés is: nedvkortan. A négy nedv, folyadék a vér, sarga epe, fekete epe és az
agy altal termelt nydk. Ezeknek a keveréke hatirozza meg az ember alaptermészetét,
pontosabban a négy koziil az egyik nagyobb mennyiségli jelenléte, igy beszélhetiink
szangvinikus (vér), melankolikus (fekete epe), kolerikus (sdrga epe) és a flegmatikus (nyak,

nyélka).

A szangvinikusra jellemz0, hogy igényli a figyelmet, nagyon sokat beszél, mozgékony, 6 az
orok gyerek. Konnyen teremt kapcsolatot ismeretlenekkel és odafigyel mondandéjukra. Nem
érdekli, ha valaki tényekrdl, szdmadatokrol, szakszavakkal beszélnek hozza. Uzleti életben
felismerhetjiik 61t6z€kérdl, ha latjuk, hogy 6ltonyéhez nagyon feltiind, esetleg akar gyerekes
kiegészitot hord. Szereti az atlagtdl valé eltérést, azért a szinek koziil is inkdbb az élénkebb
szinek a jellemzdk, de autdja is hasonléképpen eltérd lehet, példaul sportautd. Sok minden

érdekli és bele is fog sok dologba, de ezeket gyakran hagyja félbe.

Leghatdsosabb mddja, hogy megnyerje az iigynok maganak a szangvinikust, ha szemléletes

abrdkat haszndl, lehetéleg minél tobbet, vagy személyéhez sz0616 torténeteke mesél.
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Kihaszndlja teret, utat enged gesztikuldciéinak, megérinti 6t. A sziikséges tényadatokon til
nem mond tobbet, azaz nem azt kell kihangstlyoznia, hogy mennyit kereshet, hanem inkabb,
hogy milyen életszinvonalat érhet el. Sokkal jobban fogjdk befolydsolni azok a torténetek,
hogy masok hogyan érték el a sikert, mint a termékek beltartalma. Ha mégis dbrdkat vagy
grafikont haszndl, az iigynok az legyen figyelemfelkeltd, keriilje a matt szineket és hasznéljon

élénk egymassal harmonikusakat.

A kolerikus tipus céltudatos és hatdrozott, amit eltervez véghez is viszi. Indulatai azonban
gyakran elragadjak, ezért tinik ingerlékenynek. Sok esetben kezdeményezd €s igyekszik a
vezetd szerep elérésére, alaposan 4dtgondolja dontéseit, nem veszik el a részletekben a

lényegre koncentral. Konnyen konfrontdlddik €s hajlamos mindenkiben a versenytarsat latni.

Hogy bizalmat és figyelmet ébresszen benne az iizletkotd az 6 fejével kell gondolkodnia.
Alakitsa gy mondandéjat, hogy ne tlinjon csapongénak, mindent kérdést igyekezzen eldre
megvélaszolni, amit kérdezhet kolerikus ligyfele. Ha sziikséges hasznéljon véazlatot és ne
1dézzon tdl sokdig egy-egy témdn, legyen a mondanddja dinamikus és hatdrozott, mint
amilyen a leendd partnere is, igy biztos ugy érzi majd, hogy a hasonlé stilus miatt sajat magat
latja viszont. Ha nem értésének a szitudcidt tilreagdlva ad hangot ne vegye fel a stilusat
semmi esetre sem, azzal csak rontana a helyzeten, hatdsosabb egy Oszinte, egyenes, de higgadt

reakcio.

A melankolikus személyiséget a dolgok miértje érdekli, elemzi és rendszerezi azokat és fejben
is tartja. A figyelmét nem osztja meg tulsigosan, inkdbb kevesebb mindenre koncentral
egyszerre, de azokat igyekszik a lehetd legjobban véghezvinni. A rendszerszemlélet
végigkiséri a mindennapjaiban is, tervszerien éli meg Oket, ruhdi mindig tisztdk és
rendezettek, odafigyel a részletekre (szépérzéke és izlése kifinomult). Intelligens és jo
humord, de gyakori 6nelemzése és magédban tépelddése befelé fordulova teszi. Nem olyan
érzelemorientélt, mint a szangvinikus, érzelmei lassabban alakulnak ki, de sokkal er6sebbek
és tovabb tartanak, féleg a negativak (szomorudsag, diih). Nehezen engedi kozel magéhoz az uj

embereket, ugyanakkor kialakitott kapcsolatai tartsak.

Ha melankolikus tigyféllel taldlkozik az eléad6 érdemes a mondanddjdban kevesebb dolgot
megemliteni, de azokat a lehet6 legrészletesebben elmondani. Az eléadasvazlatot esetlegesen
vele is meg lehet osztani. A megjelenés mindig legyen dpolt, mind a ruhdzat és kiegészitoi,
mind a hajviselet és az ékszerek tekintetében. Az els6 alkalommal nem meglepd, ha inkdbb
enyhén tavolsagtartd, mint érdekl6dd. Beszéde visszafogott és keriili a személyes témakat,
érdemes kovetni a példajat, ha hatdssal kivan rd lenni az eldadd, témajat a targyilagossag

tilkrében prezentdlnia. Id6t kell hagyni, hogy magdban &dtgondolja a hallottakat, nem fog
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azonnal donteni, és ha ezt erdltetik ra, akkor diszkomfort érzet alakulhat ki, ami nem a tartés
kapcsolat megalapozéja. Ahhoz, hogy felszabadultabban viselkedjen nem elég egy alkalom,

ezért ez nem varhato el tole.

A flegmatikus ember megjelenése jellegtelen, oltozete visszafogott. Az estek tobbségében 0
az, akit nem vesziink észre egy nagyobb tdrsasigban. Erzelmei lassan alakulnak ki és nem is
tartanak sokdig. Nem érzelgds, akdr a kolerikus. Nincsenek sem pozitiv sem negativ
kirohandsai, nem fog ujjongani és latvanyos depresszioba esni sem. Természete higgadt,
kiegyensulyozott. “Eszrevehetetlensége” miatt kiilsé szemléléként tekint a vildgra és elemzi
azokat, higgadtsigat és nyugalmat nem zavarja meg tul sok minden, csak felfogja, amit
érzékel. Beszéde tagolt, tomor, targyilagos, nem kapkodd, hanghordozdsa egyenletes, nem
emeli fel a hangjat. Kedvelt szavai: hat, talan, mindegy, nem tudom. Erdeklddését kevés
dolog ragadja meg, de azokkal nagy kitartassal és akarattal foglalkozik. Gyakran mélyed a
gondolataiba. Kival6 hallgatdsag, 1j ismeretség esetén alkalmazkodo tipus. A konfliktusokat

igyekszik elkeriilni, problémadit, kételyeit nem mondja ki, jol tliri a fesziiltséget.

Ha meg kell 6t gy6zni az nem lesz egyszerl feladat, meg kell taldlni, amivel érdeklodését fel
lehet kelteni és még ez utdn is nehéz, hiszen nem ad visszajelzést semmiféle kommunikacios
csatorndn. Erdemes személyesen elbeszélgetni vele barmiféle elSadds elétt és megtudni
milyen témakban érdekelt €s amennyire lehet személyessé tenni ezek altal a mondandot.
Nyugodtsdgat nem szabad Osszetéveszteni a kozonnyel. Az eldadé mondanddja legyen tomor
és vildgos keriilje az sz€lsdségeket, beszéde legyen egyenletes, mind tempodban, mind
hangszinben. Megjelenése legyen atlagos, de alkalomhoz ill6. A bizalomkeltés kiemelten
fontos, hiszen problémdit nem fogja elmondani, igy konnyen elveszithetjiik. Erzéseit,

gondolatait csak megkérdezés utdn mondja el, igy fontos, hogy odafigyeljiink ra.

Egyik ember sem sorolhaté be hatdrozottan valamelyik vérmérsékleti tipus ald, jellemzden
minden tipusbdl taldlhatunk tulajdonsdgokat, amelyik koziil az egyik domindl. Az alabbi

abran lathat6 a tipusok egymashoz valo viszonya.
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3. dbra - A vérmérsékleti tipoldgia >
A négy tipus személyiségjegyeit felismerve konnyen alakithaté ugy egy eldadas,
termékbemutaté vagy beszervezés szdvege, mondanddja, hogy az a befogaddra tett hatést
elérje. A fentiekbdl is latszik, hogy apré dolgokra kell odafigyelni és a mas-mds témat kell
kihangsulyozni, illetve az el6dadds modjat helyesen megvélasztva tobbet érhet el akarmelyik
tigynok, mintha erészakosan prébalna eladni magét és a termékeit. Fontos ezért odafigyelni,
arra, hogy a ne ejtsen rabul az eldadé személyisége és lasson at az ember rajta, meglatva a

tényeket.

Gyakori ugyanis, hogy a tdjékoztatdson nem tdjékoztatnak, hanem termékbemutatoét tartanak,
és nem beszélnek arr6l, hogy milyen is az adott cég, helyette inkdbb a termékeirdl tart
eldadast €s természetesen arrdl, hogy mennyire felelds pénziigyi dontés nekik dolgozni, mert
ha kitartéan dolgozik az ember, akkor beldthaté idon milliés jogdijas jovedelme lehet (munka

nélkiil kap fizetést pusztan abbdl méasok dolgoznak alatta).

2.5 Az MLM rendszer korlatja

Mint minden rendszernek, ennek is megvannak a maga korlatai. Ugy l4tom, hogy olyan korlat
ez, amit soha nem fog elérni €s még csak meg sem kozeliteni miikodési mechanizmusa miatt.
Ezalatt azt értem, hogy van egy fizikai korlatja (is) annak az elvnek, hogy egy udjonnan
beszervezett tagnak csak alig par embert kell a céghez hoznia, igy majd 6k is a céghez hoznak
par embert és igy tovdbb. Nem gondolniank bele, de elég hamar elérné ezt a korlatot, ha
valéban tgy tudndnak embereket toborozni, ahogy azt elmondjdk. Azért nem gondolunk ré
elsére, mert az emberi agy a linedris novekményhez szokott, err6l ugyanis tudjuk, hogy adott

esetben sokdig tarthat elérni egy magasabb értéket. Ellentétben azonban a mértani

2 z
Forras: http://1.bp.blogspot.com/-
BSVSIQESU9c/TklJd_2c_jPI/AAAAAAAACxg/dGIQPYILGUQ/s320/szemelyiseg_grafikon.png
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novekménnyel, amit mar ritkdbban haszndlunk. Az aldbbi szimuldcié azt mutatja be mi

torténne ha mindenki 3 embert csatlakoztatna a céghez.

Ujonnan csatlakozottak létszama | A halézatban lévék létszama
(f6) (f6)

0 1 1

1 3 4

2 9 13

3 27 40

4 81 121

5 243 364

6 729 1093

7 2187 3280

8 6 561 9 841

9 19 683 29 524
10 59 049 88 573
11 177 147 265 720
12 531 441 797 161
13 1 594 323 2 391 484
14 4 782 969 7174 453
15 14 348 907 21 523 360
16 43 046 721 64 570 081
17 129 140 163 193 710 244
18 387 420 489 581 130 733
19 1162 261 467 1743 392 200
20 3 486 784 401 5230 176 601
21 10 460 353 203 15 690 529 804
22 31 381 059 609 47 071 589 413
23 94 143 178 827 141 214 768 240
24 282 429 536 481 423 644 304 721
25 847 288 609 443 1270932 914 164

1. T4blazat - Az MLM rendszer fizikai korlatja

Forrds: Sajat szamitds, sajat szerkesztés

A hatér, ami folé nem tud ndvekedni az a f6ld mindenkori népessége. A tablazatban lathato,
hogy mar a 21. csatlakozasi hullimot nem éri el. A csatlakoztatottak 1étszdma minden korben
a 3 hatvanyainak megfelelé szdm, mig a hédlézatban 1évOk létszamat ezek felfelé kumulalt

értéke adja meg.

A masik hatar sziikebb keretekkel szamol, bar ez csupdn elméleti szinten fogalmazddott meg
bennem. A felismerés alapjat menedzsment tanarom 4ltal sokat hangoztatott mondat adta,
mely szerint: ,,0t jé kézfogdssal el lehet jutni az amerikai elnékig.”. A fenti modell ugyanis
ugy kezeli a lakossdgot, hogy nincsenek dtfedések az ismeretségek kozott. De mivel ez a
rendszer arra épit, hogy az ismerdseimnek ajanlom tovabb a terméket €s a munkalehetdséget
és Ok is az ismerdseiknek fogjak tovdbbajanlani, érdemes beleszamolni, azaz levonni a k6zos
ismerdsoket, persze csak azokat, akiket mar beszerveztem, igy egy-egy oldalag telitddése a

vartnal hamarabb befejezddhet.
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3. Primer kutatas elemzése

3.1 Altalanos adatok

A kérdoives felmérést a http://drive.google.com honlap segitségével készitettikk el, és
interneten keresztiil kozosségi oldalon illetve e-mail iizenetben terjesztettiik. A kérdoiv a II:
mellékletben taldlhat6. A vélaszok begylijtésének iddtartama 2014.03.29. és 2014.04.13.
ko6z6tt volt. Osszesen 145 vilaszt sikeriilt regisztralnunk, 18 év alatti vdlaszadé nem volt, bar

nem volt kritériuma a kérdéivnek a nagykorusig.

Vilaszol6ink tobb mint fele korban hozzank kozelebb 4ll6, ez taldn a terjesztés modja miatt is
van, hiszen csak on-line feliileten volt elérheté a kérddiv, ugyanakkor a 66 és 75 év feletti
korosztaly aktivitdsa, mely meghaladja a két megel6z6 korosztdly vélaszait arra enged
kovetkeztetni, hogy nem a technikai infrastruktira hidnya, hanem inkdbb generacios
kiilonbség miatt vannak kevesebb vélaszok. Az aldabbi abran lathat6 a vélaszaddk

korosztalyonkénti szazalékos megoszlasa.

Valaszaddk kor szerinti megoszlasa

o 9%
6% 7 o 15-25

| 26-35
0 36-45
046-55
W 56-65
0 66-75

8%

8%

68%

4. dbra - A vélaszaddk kor szerinti megoszldsa

Lakhely szerinti megoszldsban a fovarosi kitoltok ardnya egy kicsivel tobb, mint a varosi
lakossagtol érkezett valaszok. A kozség tipusu telepiilésekrél mar joval kevesebb vélasz
érkezett, mig tanyardl egyetlen valaszt sem sikeriilt begytijteni, ennek az lehet a f6 oka, hogy
hianyzik az informéacié technoldgiai infrastruktiura. Az erre vonatkozé ardnyokat a 4. dbra

szemlélteti.
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Valaszadok telepiilés tipus szerinti megoszlasa

14% 0%

47%

O Févaros
| Varos
0O Kozség
O Tanya

5. dbra - A vialaszaddk lakéhely szerinti megoszlasa

Iskolai végzettséget tekintve a valaszadok két harmada rendelkezik kozépfoku végzettséggel.
A fenti adatok tiikkrében valdsziniisithetd, hogy Ok jelenleg egyetemi tanulmdanyaikat
folytatjdk. 8 4ltalanosndl alacsonyabb végzettségli vdlaszadé nem volt. Mindosszesen hisz
szdzalékuk, azaz 29 f6 rendelkezik alapképzéses vagy azzal egyenértékii diploméval. Az

ennél magasabb szintli végzettséglieck szdma alacsony. Az aldbbi dbra szemlélteti az

iskoldzottsag megoszlasat.

Valaszadok szama az iskolai végzettségiik tiikrében

@ Altalanos iskola

B Szakiskola/szakmunkasképzé

O Kdzépiskola érettségivel

bolognai-rendszer el6tt)

O Posztgradudlis képzés

O Egyetemi végzettség (alapképzés vagy fdiskola a

E Egyetemi végzettség (mesterképzés)

6. dbra - A valaszaddk szdma az iskolai végzettség tiikkrében

3.2 A tisztességtelen kereskedelmi gyakorlat vizsgalata

Bevezetésben tett feltételezésiink szerint az idésebb korosztily jobban ki van szolgdltatva a
tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatoknak. Ezt megvizsgdlva megéllapithaté, hogy a

megkérdezett 6tven éven feliiliek (18 f6) 78%-a ellen jartak mar el tisztességteleniil (7. abra),
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mig ez az arany az 50 évek aluliakndl (127 f6) csak 29%-os (8. dbra), de ennél a korcsoportnal
joval nagyobb ardanyban nem tudtdk megitélni, hogy életiik eddigi folyaman voltak-e mar
karosultjai tisztességtelenségnek. Ez abbdl adddhat, hogy sok huszonéves fiatal védlaszadd
van, akiknek esetleg nincs meg a kelld tapasztalat, hogy megitéljék, azt, hogy jartak-e el veliik

szemben igy.

Tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatok az
50 éven fellilieknél

11%
11% (] igen

H nem

O nem tudom
78%

7. dbra - Tisztességtelen eljardsban részesiiltek ardnya az 50 éven feliiliek korében

Ez a 1ényeges kiilonbség j6l mutatja, azt, hogy a korral jaré nagyobb tapasztalat kialakul az
emberben és, ha ugyan nem is biztos, hogy minden helyzetben, de az esetek nagyobb részében
a felismerés mar fél siker. Benniik eldbb ébred gyand, igy taldn sikeresebbek lehetnek annak

elkeriilésében, hogy atverjék dket.

Tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatok
az 50 éven aluliak kérében

29%

35%

O igen

B nem

0O nem tudom

36%

8. dbra - Tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatok az 50 éven aluliak korében

Annak megéllapitdsdra, hogy mi a jellemz6 a tisztességtelen eljarasmdédban részesiiltekre
eldszor azt vizsgdlom meg, hogy az egyes megkiilonboztetd tulajdonsdgok szerint kiknél lehet

szemmel lathat6 kiugrast taldlni. Ennek segitségére készitettem el az alabbi grafikonokat.

Tisztességtelen eljaras a nemek aranyaban Tisztességtelen eljaras a lakohely tiikkrében
@ O Févaros
mNS  m Férfi )
W varos
36 DO kdzség




9. dbra- Tisztességtelen gyakorlatok kdrosultjainak nemek és lakéhely szerinti megoszldsa

A kérdéivben 51 f6 allitotta, hogy ellene mar jartak el tisztességteleniil. A kutatds eredménye
szerint a ndk jobban ki vannak téve a tisztességtelen gyakorlatoknak. Nem olyan nagy a
kiilonbség (9. dbra), mint ahogy azt vartuk volna, mert egy MLM viéllalkozdsokkal foglalkozé
weblap dllitdsa szerint, a nOk jobban ki vannak szolgdltatva az ilyen tényezdknek.
Valosziniileg ezt a kijelentést azért tehették, mert az MLM cégek tobbnyire nok szamdra

forgalmaznak FMCG termékeket, igy a célkozonség tobbsége nd.

A lokalizdltsdgot tekintve a fovérosi és vdarosi lakossdg korében jelentds kiillonbség. A
kozségekben nagyon kicsi, 10%-os a tisztességetlen gyakorlatok ardnya, és a varosokban 40-
50% kozott van. Ezt az ardnyt befolydsolja, hogy hanyan laknak az adott telepiilésen, igy
elmondhat6, hogy nagyobb lélekszamu telepiiléseken nagyobb lesz azok szdma, akik

sérelmére elkovetik a kereskedelmi gyakorlatnak ezt a nem éppen erkdlcsos forméjat.

Tisztességtelen kereskedelmi eljaras korosztalyok szerinti
megoszlasa

18%

4% D16-25 ®m26-35 [O36-45

0,
12% 52%

046-55 ®56-65 @66-75

8%

10. dbra— A tisztességtelenséget elszenveddk korosztalyos megoszlasa

Erdekes adatokat kaptunk arra feltételezésiinkre, hogy az id8sebbek jobban ki vannak
szolgaltatva, ugyanis a 10. dbrdn lathat6 életkor szerinti felbontasban inkabb forditottan igaz
az allitds, hiszen, ahogy latszik, sokkal nagyobb szdmban prébaljdk Oket tisztességtelen
praktikdkkal befolydsolni. A 16-25 éves kozottiek az 0sszes eset tobb mint felét teszik, ezzel
szemben az idésebbek (56-75 éves kor kozott) csupan 22%-at adjék az 6sszes esetnek. Ennek
a fentiekben madr leirtak szerint a tapasztalathidny kihaszndldsa lehet az oka. Es ha jobban

belegondolunk, akkor talan logikus is, hiszen konnyebb egy formalatlan képet formalni.

Vajon a pénztirca vastagsidga befolydsolja, hogy célzottan keresik-e atverésiik édldozatait
azok, akik plusz bevételre szeretnének szert tenni. Azt gondolnank, hogy igen, hiszen tobbet

kolthet, akinek magasabb a jovedelme, de felmérésiinkbdl ezt nem tudjuk megallapitani,
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ugyanis az volna sziikséges hozza, hogy dokumentalt eseteket elemezhessiink ki, hogy meg
tudjuk allapitani, hogy vajon alacsonyabb-e vagy magasabb annak a tisztességtelen eljarasok

szamanak észlelése.

Mindenesetre az j6l megallapithatd, hogy azok korébe, akik 0-40 000 Ft kozotti jovedelemmel
rendelkeznek az észlelt atverések 24%-at teszik ki, igy ovék a legnagyobb ardny. Ha az el6bb
azt feltételeztem, hogy kisebb ardnyban veszik észre a magasabb jovedelmi helyzetliek a
csalasokat, akkor kovetkezetesen beszélhetiink arr6l, hogy azok akik, alacsonyabb
jovedelemmel rendelkeznek esetlegesen érzékenyebbek ezen a téren €s talan joval tobb esetet

is betudnak annak, hogy megprébéljdk tisztességtelen eszkozokkel befolyasolni.

Talén valamelyest igazolni latszik a fenti tedridt az, hogy a 200 000 Ft feletti jovedelmiiek az
altalunk regisztralt esetek 12%-at adjak, illetve 40 000 Ft alattiak pedig ennek kétszeresét.
Ahhoz, hogy a jovedelem és tisztességtelenség észlelésének forditott ardnyossagat igazolni

vagy cafolni tudjuk a késdbbiekben tovabbi vizsgédlatok sziikségesek.

Tisztességtelen eljaras a jovedelmi helyzet aranyaban

@ 0-40 000 Ft

m 40 001 - 80 000 Ft

0 80 001 - 120 000 Ft
O 120 001 - 160 000 Ft
m 160 001 - 200 000 Ft
@ 200 001 - 240 000 Ft

m 240 001 - 280 000 Ft

14%

O 280 000 Ft -

111. dbra - Jovedelmi helyzet megoszldsa a tisztességtelen gyakorlatot elszenveddkon

Fentieket figyelembe véve ugy gondolom, hogy akiknél nagyobb valdsziniiséggel
probalkozhatnak meg nem tisztességes eladasi technikdk hasznalatdval, azok a fiatalabb
korosztdly tagjaibol keriilhetnek eld, akik jovedelme alacsonyabb. Mivel a telepiilés
lélekszama oOsszefiiggésbe hozhaté az esetek gyakorisdgdval igy a nagyobb vérosokban:
megyeszékhelyeken, fOvarosban fokozottabb odafigyeléssel kell kezelni a tisztességtelen
kereskedelem kérdését. Ez persze nem azt jelenti, hogy akik nincsenek benne ebben a
kategdéridban nem fogjdk azt tapasztalni, hogy ilyen médon prébalndnak meg eljarni veliik

szemben.
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3.3 Mit gondolnak a tisztességtelen kereskedelem gyakorlatrol.

Egyik f0 vizsgdlédasi szempontunk az volt, hogy mely tarsasiagot gondoljdk a
legtisztességtelenebbnek. Szamunkra nem meglepd moédon a multilevel-marketing cégek
korében e legnagyobb a bizalmatlansdg, vagy csak tul sok a tapasztalat. Viszont, amire nem
szamitottunk, hogy felsorolt vélaszlehetdségek koziil az MLLM nagyobb szizalékos aranyban
itéltetett tisztességtelennek, mint az Osszes lehetséges tarsasdg egyiittvéve. A valaszadok a
KKV-k és brokercégek esetében joval optimistdbban vélekednek. Ha azt vessziik alapul, hogy
kisebb volumenben értékesitenek, mint a Nagyvallalatok/multik és az MLM cégek, akkor az
elkovetett tisztességtelenségeknek valamelyest koze van a cég méretéhez és értékesiti
stratégidjahoz, hiszen egy kisvéllalkozds nem engedheti meg, hogy kisebb vevOokorével vagy
annak akér csak egy tagjaval nem fair médon jarjon el, mert azzal csak sajat reputdciéjat
rontja, és ez jobban kihat a vallalkozadsra. Ezzel szemben egy multinacionalis cég joval

konnyebben étsiklik egy ilyen probléma felett, mert vevObazisuk nagyobb.

Mely tarsasagoknal legjellemzébb a tisztességtelen
kereskedelem

10% 1% = MLM

10% m Mindenhol egyforma
O Nagyvallalatoknal/Multiknak

20% O KKV-nél

m Brokercégeknél

28%

@ Multi, MLM, Broker

12. abra - A valaszadok altal vélt tisztességtelenségek eléforduldsanak gyakorisidga

3.4 Az MM cégek vizsgalata
A kovetkezdben azt vizsgaljuk meg hogy az altalunk kritikusnak vélt tarsadalmi csoportok és
a sokak dltal tisztességtelennek itélt multilevel-marketing cégek kozott milyen kapcsolat

talalhato.

Eldszor azt vizsgdljuk meg, hogy az érintett korosztalyt milyen aktivitassal préobaljak
meggyOzni, hogy csatlakozzanak a céghez. Ne csak fogyasztéik legyenek, prébalkozzanak

meg a halozatépitéssel is.

Amint azt az el6zbéek alapjan sejteni lehetett, hogy nagy ardnyban fognak prébalkozni, 1athaté
a 13. abrédn, hogy a védlaszadok 86%-a keriilt kapcsolatba valamelyik céggel. Legaktivabbnak
az OVB Vermogensberatung Kft. Bizonyult, a vilaszadék negyedével vette mar fel a

kontaktot. Erdekes, hogy a vildg legnagyobbjaként szdmon tartott Amway alig 6%-0s
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probalkozasi rataval rendelkezik, holott ennek pontosan forditva kéne latszédnia. Mivel az
Amway 1991 6ta van jelen (23 éve) sok ideje volt kiépiteni a hdl6zatat, igy azt varnank, hogy
0k tudndnak a legnagyobb mozgdsitast véghezvinni 4j tagok toborzdsa terén. Felvetddik a
kérdés, hogy talan kezd telitetté valni a halézata? Bar az Avon hdromszor olyan aktiv volt,
annak ellenére, hogy egy évvel megeldzte az Amway-t hazdnkban (24 éve a magyar piacon
vannak). Mégis ugy gondoljuk, hogy kezdeti piaci részesedéséhez képest mara sokat vesztett

belble.

A halézatépité cégek beszervezési aktivitasa a 15-25
éves korosztalynal

O Nem prébalkozott
‘ E OVB Vermobgensberatung Kift

O Avon

O Zepter

B FLP - Forever Living Products
L7 I Tupperware
B Amway

O Egyéb

18%

13. dbra - Hal6zatépitd cégek beszervezési aktivitdsa a 15-25 éves korosztalynal

A fOvérosi lakossdg erds multilevel-marketing jelenlétnek van kitéve. Tobb cég is itt folytatja
fo milkodési tevékenységét, ide szervezik meg szakmai napjukat. Jelenlétikk a fovarosban
megmutatkozik azon is, hogy a valaszadok 8%-andl nem prébaltak meg eddig semmiféle
beszervezést végrehajtani. Az el6zéekben megfigyelt ardnyok itt is érvényesek, a cégek

probalkozasi gyakorisdga hasonléan oszlik meg, mint a fiatalok esetében.

A févarosi lakossag kérében tértént beszervezési aranyok

@ Nem prébélkozott

4% 8% )
m OVB Vermdgensberatung Kft

9%

O Awvon
0O Zepter

8% 21%

12% m FLP - Forever Living Products
@ Tupperware

m Amwa
19% y

19% o Egyéb

14. abra - A févarosi lakossag beszervezésére iranyulé probalkozasok aranya
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Az OVB szintén vezeti a listinkat, mig a régebb 6ta jelen 1évé Amway a sor végén van a 9%-
os probalkozasi ardnydval. Itt is megfigyelhetd, hogy az Avon aktivitisa, igen nagy, 2

széazalékpontos kiilonbséggel van csak lemaradva az OVB-tdl.

A fovarostdl eltdvolodva a vérosi lakossdg figyelembe vételével azonban a fenti
megfigyelések nem mondhatéak el. Igaz azonban, hogy tovédbbra is nagy ardnyban vannak
beszervezésre iranyuld torekvések, 89%-os aktivitds. A budapesti OVB févaroson kiviili
tevékenysége jelentOsen csokken, mig az Amway aktivizalédni latszik. Ezt be lehet tudni
részben a budapesti piac telitettségének, sok cég jelenlétének, ezért igy probdlnak dj tagokat

toborozni.

A varosi lakossag beszervezésére iranyulo torekvések
szazalékos megoszlasa

@ Nem prébalkozott

m OVB Vermoégensberatung Kit
O Awon

O Zepter

O FLP - Forever Living Products
@ Tupperware

m Amway

o Egyéb

15. dbra - A vérosi lakossag beszervezési megoszldsa

A vagyoni helyzet vizsgédlata utdn elmondhat6 az a meglepd felismerés, hogy a Zepter
igyekszik a legtobb kisérletet tenni Uj tagok beszervezésére az Avon mellett, a legkisebb
jovedelemmel (0 — 40000 Ft kozott) rendelkezOk kozill. A jelenség mogott a nappali
tagozatos didkok, hallgaték munkavallaléi potencidlja allhat. A fiatalok korében végzett
toborzoi aktivitdsa mindkét cégnek 18-18%, azaz kozel a megkeresések egyotode tudhatd be

nekik. Jelentds még az OVB szerepe, maga 19%-os ardnydval.

Meg kell jegyezni, hogy ezek az adatok arra a kérdésre adott vdlaszbdl sziilettek, meg, hogy
halézatépitd munkdra mely cégek toboroztak. A kérdésben azonban benne van egy masik
kérdés is, az, hogy mely cégek probdltak ravenni termékvasarlasra. A hdalozatépitd cégek
alapfilozéfidgja mindig érvényesiil, azaz, ha meg vagyok elégedve egy termékkel azt

tovabbajanlom, ehhez pedig az sziikséges, hogy vasaroljunk is beldle.

E szempont vizsgalatakor megfigyeltiik, hogy igazdbdl az el6z6 harom cég a beszervezési

aktivitdsok 69%-at teszi ki, mig a maradék négy nagyon kis részaranyokat tesz csak ki a
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munkatoborzasi tevékenységbol. Ezek kozott kiemelnénk, az Amway-t, mert annak ellenére,
hogy FMCG (gyorsan forg6 fogyasztasi cikkek) termékeket arul, aminek ara egy Zepter-es
infralimpahoz képest joval alacsonyabb. Ezt kombindlva azzal, hogy az értékesitok
fogyasztok is egyben, megddlni latszik az a j6l hangzé munkaerd-csalogaté mondat, hogy ezt

vallalkozast kis anyagi raforditassal is el lehet kezdeni.

A 0-40 000 Ft kozotti jovedelmiiek beszervezésére tett
kisérletek megoszlasa

@ Nem prébéalkozott

m OVB Vermdgensberatung Kft
O Awon

19% O Zepter

m FLP - Forewver Living Products
@ Tupperware

m Amway

26% o Egyeb

16. dbra - A 0-40 000 Ft kozotti jovedelmiiek beszervezésének szdzalékos megoszldsa az MLM cégek kozott

Ahhoz, hogy az el6z6 grafikonok alakuldsat komplexebben lassuk, értsiik, az adatok egyiittes

vizsgalata sziikséges. Az aldbbi tablizat szolgéltatja a legjobb szemléltetést:

15-25 évesek Févarosiak Varosiak 0-40 000 Ft
Nem prébalkozott 20 10 13 10
OVB 37 29 16 12
Avon 26 25 20 16
Zepter 26 26 23 14
FLP 13 16 10 2
Tupperware 10 10 12 5
Amway 8 12 20 2
Egyéb 4 5 2 1
Osszesen 124 123 103 52

2. Téblazat — A beszervezési gyakorisdgokra tett kisérletek szama

A tdblazatban azoknak a szdma lathat6, hogy adott MLM-es cég hany alkalommal kisérelt
meg beszervezni valaki a 15-25 évesek, fOvarosiak, vérosiak és 0-40 000 Ft kozotti

jovedelmiiek koziil.

Osszességében elmondhatd, hogy a fiatalabb korosztily azon tagjai, akik a févarosban élnek
és jovedelmiik nem a legalacsonyabbak kozé tartozik a leginkdbb kedvelt célszemélyek a
network marketinges munkdra/fogyasztisra. A fovarosban tobbszor prébalkoznak a cégek,
mint a varosokban. Mivel a 15-25 évesek csoportja és a budapestiek csoportja egy hijan
ugyanannyi alkalommal volt MLM-es taggytijtési kisérlet alanya, igy ez a két csoport adja azt

a tarsadalmai réteget, amelynek a legjobban kell odafigyelnie ezekre, mert nem csak a legalis
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cégek, de az illegdlis piléta- és piramisjatékok terjesztdinek is konnyen kedvelt célpontjava
valhatnak. Pontosan azért, mert fiatalsdguk révén nincs meg az altalunk annyiszor emlitett
tapasztalat, illetve a fOvdros miatt nagy létszdmi potencidlis ligyfelekkel kalkuldlhat a

beszervezd, igy hamarabb tud terjedni és sokakat verhetnek at.

A legalacsonyabb jovedelmiiek csoportjanak beszervezési probdlkozdsai messze elmaradnak a
masik harom vizsgalt szempont 6sszprébalkozasatol. Ez is j6l mutatja, hogy nem keresik a kis
jovedelmiieket, igy az a csdbité mondat, hogy ez munka kis befektetéssel is elkezdhetd djfent

elveszti hitelességét.

Ha 1ugy volna, ahogy az MLM-esek szoktdk hangoztatni, hogy nem igényel nagy
tOkebefektetést, akkor a kis jovedelmiiek csoportjat lenne a legérdemesebb tijbdl és 1jbol

megprobdlni beszervezni, hiszen nekik van kevés a pénzbdl, benniik nagyobb motivacio.
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4. Szerz6i tanacsok

Ezen tandcsok teljes mértékben sajat tandcsok, amit eddig megirt dolgozatunk alapjan

fogalmaztunk meg:

#1-Legyen mindig koriiltekintd! Ez annyit takar, hogy legaldbb annyira érdemes
informécidkat szerezni egy termékr6l a megvésdrlds el6tt, hogy a birésdg ,Esszerlien

elvarhaté mértékben tajékozott, figyelmes és koriiltekint6-nek tekintse.

#2-Ne bizzon valakiben, amiért tul megbizhatonak tiinik. Az igazan kormonfont kereskeddk
épp azért olyan sikeresek, mert adnak a megjelenésre, és arra, hogy megbizhatdsagot

sugéarozzanak.
#3-Keriiljék a Multilevel-Marketing felépitésti vallalkozasokat!

#4- ,,Ha tul szép, hogy igaz legyen, akkor valdszinlileg nem az!”- ez a kijelentés talan a
legfontosabb mindkoziil. Természetesen ez nem azt jelenti, hogy nincsenek nagy lehetdségek

amiket érdemes kiaknédzni, de 6vatosan kell elfogadni 6ket.

#5 - Ne hagyja, hogy meggydzessék onmagédval! Ha ismeri ezt a technikat, mar valdszintileg

hatastalan lesz, de nem art az 6vatossag.

#6- Ne kezelje megbizhatobb forrasnak, aki latszélag onos céljai ellen érvel. Ezzel a

technikaval szerzett hitelességgel gyakran visszaélnek.

#7- Ugyeljen a ,fehéregér” mddszerre. Ha teheti, egymastdl teljesen fiiggetlen forrdsokat
hasznaljon Osszehasonlitds céljabol. Példaul két egymadstdl fiiggetlen elektronikai cikkek
forgalmazo6inak drait hasonlitsa 0Ossze. Figyelem! Az dar Osszehasonlité internetes

alkalmazdsok sem mindig megbizhatdak.

#8- Ismerjék fel a ,,csillogd szavak™-at. Fontos, hogy megfeleld fenntartisokkal kezeljék a jo

tulajdonsagokat. Lehet, hogy csak a kereskeddk szo6jatékai dldozataiva valnak.

#9- Ugyeljenek a mdsik fél nonverbilis jelzéseikre! Nem lehet mindig mindenre odafigyelni.

Egyik-masik mozdulatuk arulkodoé lehet.

#10- Merjen kérdezni! Fontos informdacidkat tudhat meg igy, és esetleg a megfelelden feltett

kérdéssel sikeriil sarokba szoritania a tisztességtelen partnerét is.

#11- Merjen panaszt emelni! Sok probléma megoldasa, ha valaki felmeri emelni a hangjét a
tisztességtelenség ellen. Hasznalja a panaszkonyvet!

44



#12-Tartson meg minden targyi bizonyitéknak szamithaté papirt. Lehetdleg egy helyen, hogy
ha sziikség van r4, biztosan meglegyen. Ertendd ez példdul garancialevelekre, nagyobb értékii

termékek blokkjaira, szerzddésmdsolatokra stb...

45



Osszegzés:

Ezzel a dolgozattal el akartuk érni, hogy a tisztességtelen kereskedelem mélt6 figyelmet
kapjon. Ne csupan az dllam fékezze ezeket a gyakorlatokat, hanem a fogyasztok is vegyék a
faradsdgot, hogy megvédjék onmagukat. Ugy gondoljuk, hogy egy kicsivel tSbb
odafigyeléssel hatalmas fejlodéseket lehetne elérni a fogyasztéi kultdrdban. Ennek a
valtozasnak elérése érdekében irtuk meg a sajat tandcsgylijteményiinket is. Ezen tilmenden
dolgozatunk igyekezett felmérni, melyek a leginkdbb ingovanyosabb teriiletek, és mely
korosztdly, nem, lakoéhelyi kozosség van leginkabb kitéve veszélyeknek. Kutatdsaink
tobbnyire a hipotéziseinket aldtdmasztjak, dmbdér, akadtak nem véart eredmények is. Példanak
okéért, a hipotézisiinket megcéfoltak a felmérések, miszerint az idésebbek jobban ki vannak

téve tisztességtelen kereskedelmi gyakorlatoknak.

Tovébbi kutatasi teriilet lehet a jovében a probléma globalis szemszogbdl valé megvilagitasa.
Ugyan ez egy nagy feladat lenne, de biztosak vagyunk benne, hogy nagyon érdekes
eredményekre sziiletnének a kiilonb6zd kontinensekrdl szol6 vizsgalatok sordn. Kisebb
témakor esetén €rdemes lenne Osszehasonlitani a szakmaszerli és az eseti kereskedelmi
gyakorlatokat is. Bar ez utébbi nehézségét a személyes felmérések adndk, hiszen az eseti

kereskedelmi technikdk nagyon nehezen nyomon kovethetoek.

A multilevel marketing cégek zart rendszere miatt kevesebb informécié lehet réluk, ezért
fontos lehet a jovébeni kutatdsuk és tanulmanyozasuk. A dolgozatirds sordn a héalézatépitd
cégek hdlozati telitettségének és terjeszkedési korldtainak vizsgdlata kimaradt, ezért a
dolgozat esetleges ujrairdsakor mindenképpen vizsgdlandé szempont kell hogy legyen.

Kiilonos tekintettel a terjeszkedési felsé korlatoknal emlitett kozos ismerdsok kérdésére.
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Zita Mewaas < smmtmm— @gmail com: 2011, 42.13. -
cimzett saial magam =

Kedves Palyazo!

grﬁn‘mm vettem jelentkezésél, igy egy allasinlerjl keretében szeretnénk
nnel

személyesen taldlkozni

Az allasinterjit 2011 December 14.-€n Szerdan 13:00 kor tartjuk de ha nem
felel meg Csutortokon 13:00 kor is tudom fogadni Ont.

Ha lehelséges kérem hozzon magaval egy nyomiatott néletrajzot és a
recepcional engem keressen (Wil Danielt)

A munkavéqgzést kellemes munkakomyezetben, korszerd budapesti
irodahazunkban biztositiuk

Amennyiben felkelleltik az érdekibdésst, kérem forduljon hozzam
bizalommal, a helyszinen minden kérdésére valaszolok, valamint
megtekintheti 4] munkakomyezetét is Lehet valasztani hogy a Xl

kerlleti irodaban szeretne dolgozni vagy a X1 vagy IX. kerulet lenne kKozelebb
onnek (lletve van kecskeméti régidnk &s esztergomi is Jviszont az

alias interjit mindenképpen Xill. kKerulet kozpontunkban tarjuk

Mi eqgy svajcl kzpont multinacionalis cég vagyunk piacvezellk
Magyarorszagon | vilagszerte tobbszir elinyertik az év vezetd brandje
dijat és a leggyorsabban 1e)l3d0 cégek egyike vagyunk.

U] munkatarsunk napi feladatal kozé tartozik:

- kimend telefonhivasok bonyolitasa

- Ugyfelekkel vald kapcsolatianas

- idopontok egyeztetése

- szerzidésel, nyomtatvanyok kitoitése

- rendezvények szervezéseben valo kdzremikodes

- 5th.

Nem szilkséges hozza vallalkozoi igazolvany, €s nem lgynoki munka,
kizardlag irodal tevékenységeket kell elvégezni.

A személyes talalkozd cime: 13, keralet, Vaci at 187

Ez egy kozponti irodahaz (Optima B ), tobb cég is van itt. A portan

eléq annyit mondania, hogy W Daniel hez |olt Allas Ogyben.

Az Ujpest Varoskapu megallonal kell leszalini (ha Kdbanya feldl
jon,akkor az utolst kocsiba céiszer( felszallni),a Balzsam utca feldll
kijaraton kell felmenni,és oft a bicikli utat kell kovetni az

épliletig. (a Budapest bank utan masodik fehér 5 emeleles irodahaz lesz
balra a 187-es)

Elnézést a kellemetienségért ha mastol is kapott interji iddpontot a 187-es
cé:'i geiben kérem annak a nevél mondja a recepcion akinek valaszievele
legszimpatikusabb az On szAmara,

Varom szeretetiel kérem jelezzen vissza hogy megfelel- e az idbGpont!

Ha esetleg nem alkalmas tudok biztositani masik iddpontot is.

Budapest, 2011 December 13

* Udvozlettel

i Daniel HR



II. szamu melléklet

1.Az On neme:
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e NO&
o Férfi

2. Melyik évben sziiletett?

3.Lakhely tipusa

Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

Févaros
Varos
Kozség
Tanya

4 Legmagasabb iskolai végzettsége?
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

8 altalanosnal kevesebb
Altalanos iskola
Szakiskola/szakmunkasképzd
Kozépiskola érettségivel

Posztgradudlis képzés

Egyetemi végzettség (alapképzés vagy foiskola a bolognai-rendszer el6tt)
Egyetemi végzettség (mesterképzés)

5.Kérem, valassza ki, hogy melyik kategoriaba esik az On havi jovedelme!
Az a nett6 pénzosszeg, ami rendszeresen egy honapban az On rendelkezésére 4ll. Ez lehet akar, tobb helyrdl
vagy nem munkdbdl szarmazo6 pénzforras is.

Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

0 -40 000 Ft

40 001 - 80 000 Ft
80 001 - 120 000 Ft
120 001 - 160 000 Ft
160 001 - 200 000 Ft
200 001 - 240 000 Ft
240 001 - 280 000 Ft
280 001 Ft—

6.Kérem, amennyire pontosan tudja, probalja meghatarozni, mekkora az On csaladjiban az egy fére juté
szabadon elkolthets jovedelem egy hénapban.

Az a pénzdsszeg, amely egy honapban a rendelkezésére all, miutdn a 1étfenntartdshoz sziikséges kiaddsait
rendezte. (Pl.: szérakozdsra, nyaraldsra, megtakaritisra megmaradt 6sszeg)

Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

0-20 000 Ft

20 001 - 40 000 Ft
40 001 - 60 000 Ft
60 001 - 80 000 Ft
80 001 - 100 000 Ft
100 001 - 120 000 Ft
120 001 Ft -



7.0n mit gondol, mi a tisztességtelen kereskedelmi gyakorlat?
Vidlassza ki az osszeset, amely érvényes.

e Nincs olyan, hogy tisztességtelen kereskedelmi gyakorlat.

e  Csak akkor tisztességtelen, ha valaki kényszeritéssel, esetleg fenyegetéssel veszi rd a masikat az aru
megvételére.

e  Ha valaki lelki nyomdsgyakorldssal, vagy tudatalatti hatdssal vesz rd a vasdrldsra, az is tisztességtelen.

e Mindenfajta marketing-mddszer tisztességtelen.

8.Jartak-e mar el Onnel szemben tisztességteleniil?

Valamilyen kereskedelmi tevékenység sordn (eladds, vasarlds...) [Péld4ul: szdndékosan megtévesztették,
erdszakosan, agressziven vagy til rimendsen viselkedett az értékesitd, esetleg selejtes drut akart eladni, dgy,
hogy tudatdban volt ennek az eladé...stb.]

Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.
e Nem tudom.

9.Ha valasza igen volt, kérem, roviden irja le, hogy mi volt az!

10.0n jart mar el tisztességteleniil?
Akdr dgy is, hogy nem volt tudatdban annak, hogy tisztességteleniil jar el és ez csak késébb dertilt ki.
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.
e Nem tudom.

11.Ha valasza igen volt, kérem, roviden irja le, hogy mi volt az!

12.0n szerint melyik teriileten lehet leggyakoribb a tisztességtelen kereskedelmi gyakorlat.
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

Kis- és kdzépvillalkozéknal
Nagyvallalatoknal\ Multiknél
MLM cégeknél
Brokercégeknél

Mindenhol egyforma

Egyéb:

13.Probaltak-e mar ""behalézni' MLM cégek? Ha igen, melyik?
Vidlassza ki az dsszeset, amely érvényes.

Nem.

OVB Vermégensberatung Kft.
FLP - Forever Living Products
Amway

Avon

Tupperware

Zepter

Egyéb:



14.Volt-e fogyasztoja ilyen cég termékének? Ha igen, melyiknek?
Vidlassza ki az osszeset, amely érvényes.

Nem.

OVB Vermégensberatung Kft.
FLP - Forever Living Products
Amway

Avon

Tupperware

Zepter

Egyéb:

15.Ha igennel valaszolt, kérem irja le, hogy milyen terméket, szolgaltatast vasarolt!

16.Dolgozott mar MLM tevékenységet folytaté cégnél?
Akdr heti par 6rdban is, nem feltétleniil teljes munkaid6ben.
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.

17.0n jelenleg is egy MLM tevékenységet folytat6 cégnél dolgozik?
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.

18.0n szerint az MLM cégek tisztességteleniil jarnak el?
Ha igen, mely teriileten?
Vidlassza ki az dsszeset, amely érvényes.

nem jarnak el tisztességteleniil

a beszervezés terén tisztességtelenek
az eladési technikaik tisztességtelenek
Egyéb:

19.Vasarolt-e mar azért, mert az elado tilsagosan ramendsen viselkedett?
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.

20.Vasarolt-e mar azért, mert azt mondta az eladé, hogy "csak most, csak Onnek" olcsébban adja a
terméket/szolgaltatast?
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.

21.Vasarolt-e mar azért, mert hianyos informaciok alapjan hozta meg vasarlasi dontését?

Az elad6 fél szandékosan elhallgatott vagy nem hozott nyilvanossdgra informdaciét a termékével/szolgéltatasaval
kapcsolatban, gy azt jobb szinben tiintette fel.

Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.



22.Vasarolt-e mar azért, hogy egy nagyobb volumenii nyeremény sorsolasan részt vegyen?
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.

23.Vasarolt-e mar azért, mert egy reklam miatt tért be a boltba, de a keresett termék elfogyott és helyette
egy masik hasonl6 terméket vett.
Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.

24 Vasarolt- e mar azért, mert az eladé/szolgaltaté rakényszeritette egy olyan tétel kifizetésére azzal, hogy
megvonja az alapterméket/alapszolgaltatast?

Péld4ul egy vizvezeték-szereld az On lakdsdban az elvégzett munka utdn nagyobb osszegrdl 4llit ki szamlat,
mint, amiben elézetesen megegyeztek és azzal birja ra Ont a fizetésre, hogy elzérja vizet, ha nem fizeti ki. Egy
masik esetben példaul a televizids miisorszolgaltatdja kéri, hogy fizessen tobbet egy masik dijcsomagért, mert az
On jelenlegi dijcsomagja megsziinik, igy két vélasztdsa van: vagy kifizeti a magasabb 6sszeget vagy nem néz
televiziét (anndl a szolgaltatonal).

Soronként csak egy ovdlist jeloljon be.

e Igen.
e Nem.



