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1. BEVEZETES

Dolgozatom megirasa, a manapsag talan legtobbet vitatott, valamint negativ kritikaval illetett
vallalkozasi forma mélyebb megismerésére iranyult. Ez nem mas, mint a Multi Level
Marketing, roviditett elnevezéssel MLM, magyarra forditva pedig Tobb Szintii Marketing. A
vallalkozasi formaval szemben tamasztott altalanos negativ attitiid ellenére mind a hazai, a
mind kiilfoldi viszonylatban talalunk példat azokra, akik inkédbb a lehetdséget, vagy az
onmegvalositast latjak a Network Marketingben.

Magyarorszagon az emberek véleménye lassan valtozik, kdszonhetden foként a *90-es
¢vekben megjelend olyan cégeknek, akik MLM szervezetnek adtak ki magukat, mikdzben a
Multi Level Marketing elvével elitélendé modon, etikatlanul visszaélve cselekedtek. A
Network Marketing akkoriban is kecsegtet6 lehetéséget mutatott fel azok szamara, akik nem
rendelkeztek kimagaslo tékével, vagy tapasztalattal ahhoz, hogy sajat vallalkozasba kezdjenek
minimalis kockazat mellett. A rossz tapasztalatokbdl szdrmazo negativ megitélés ellenére az
MLM cégek forgalma hazdnkban is rohamosan novekszik.

Talan ennek is kdszonhetd, hogy sokan belevagnak a haldzatépitésbe, mert meglatjak a
benne a lehet6séget és szeretnék a magukénak tudni a kovetkezd sikertorténetet. Itt nincs
szelekciod €s sok esetben komoly kezddétoke nélkiil kezdhetiink bele.

Feltehetjiik a kérdést, ha ez ilyen ,,egyszerien miikodik”, akkor miért nem lehet benne
mindenki sikeres? Miben mds és miben kiilonbozik a személyiségiik, az attitiidjiik az élethez,
a karrierjiilkhoz, vagy anyagi helyzetiikhoz és egyéb kiilonboz6é tényezOkhoz, azoknak a
személyeknek, akik foglalkoznak / foglalkoztak valaha haldzatépitéssel. Ezen kiviil milyen
eszkozoket, modszereket hasznilnak ahhoz, hogy eredményesen foglalkozzanak ezzel a
vallalkozasi formaval. Tovabba ezek az eszk6zok befolyasoljak — e azt, hogy 6k mekkora
jovedelmet realizalhatnak a halozatépitésbol.

A kutatasomat e kérdések koré épitettem fel.

A dolgozatom elsé felében ismertetem az MLM rendszerek lényegét és az ezzel
kapcsolatos véleményeket, kritikakat, majd bemutatom az MBTI személyiségtipusokat. Ezt
kovetden bemutatasra keriil az altalam Iétrehozott kérddiv, amelyben a fent feltett kérdésekre
kerestem a valaszt. A dolgozat masodik felében a kérddivek statisztikai kiértékelésébol
szarmazo6 eredményeket mutatom be, majd zarasként a kovetkeztetések fejezetben értékelem a

felallitott hipotézisek érvényességét.



2. SZAKIRODALMI ATTEKINTES

2.1. BEVEZETO TORTENET

,»A tobbszintli halozati piacszervezés (THP) egy lehetséges vallalkozasi forma, amely nem
igényel sem néhany millios kezdd tkét, sem 6nallo otletet a vallalkozashoz. Igy valoban
barki elkezdheti, mert elkezdeni egyszerli. Nyereségesen miivelni viszont semmivel sem
konnyebb, mint barmelyik, egyéb fajta vallalkozast!” (VINCZE, 2004, p.133.)

Vincze (2004) szerint ahhoz, hogy sikeres legyen valaki a tobbszintli halozati
piacszervezésben a szakmai ismeretek mellett folyamatos fejlodésre és Onképzésre van
sziiksége. A tobbszintli halozati piac egészen a kozvetlen értékesités kialakulasaig vezethetd
vissza, amelybdl a késébbiek folyaman kialakult a Multi Level Marketing rendszer.

Az elsO ilyen alapokon nyugvd kozvetlen értékesitési szervezetet, amely az MLM
eléfutaraként jelent meg W.Casselberry és L. Mytinger alapitotta 1934-ben. Ok vitaminokat
forgalmaztak.

Az id6 mulasaval, szemben a kozvetlen értékesitéssel, a megujult rendszer mar
lehetdséget teremtett arra, hogy az 01j tagok toborzasaval is részesedhettek a forgalombol az
irodavezetdk, még hozza jutalék formdjadban. Ennek kovetkeztében tobb 1ddt tudtak forditani
az oktatasra és az 0j lzletkotok képzésére, hogy a szakmai ismereteken tilmenden a

személyiségiiket is fejlesszék, ezzel javitva teljesitményiiket.

2.2. AzZzMLM (MULTI LEVEL MARKETING) TORTENETENEK BEMUTATASA
A Network Marketing rovid torténetének leirdsahoz Randy Gage (2011) Hogyan épitsiink
MLM pénzgyarat c. konyvét hasznaltam fel.

A Network Marketing kezdete 1956-ra nyulik vissza, amikor 1étrejott a manapsag
Amway-ként elhiresiilt vallalat jogelddje. A kezdetek folyaman az értékesitésen volt a legfébb
hangsuly, majd a ,,profi” lzletépit6k a masolodast és a jeldltkeresést helyezték elétérbe.
Ennek az iizleti modellnek a kialakulasaval hatalmas bevételeket konyvelhetett el az adott
cég, amely felkeltette a tisztességtelen ,,vallalkozok™ figyelmét. Ezek voltak az elhirestilt
lancelvek, illegélis piramisrendszerek €s pilotajatékok, amelyeknek a kozds ismertetdjegytik,
hogy nincs kézzel foghato termék, csak a magas belépési dijak. Sajnos ennek a folyamatnak a
hatéasa érzédik mind a mai napig, hiszen legtobben az MLM-et negativ kritikaval illetik.

Az MLM rendszer 1ényege, amely szerint nem egy klasszikus ellatasi lancon keresztiil
jut a fogyasztohoz a termék, hanem a kereskeddket kihagyva kozvetleniil a gyartotol kaphatja

meg a vevo a terméket, még pedig egy ismerds ajanléasa altal.



Osszegezve elmondhatd, hogy hidba éri manapsag is rengeteg tdmadas ezeket a
vallalkozasi formakat, de mindezek ellenére 2011-ben vilagszinten 120 milliard dollar éves
forgalmat generalt. Amely Osszeg, azdta iS évente folyamatosan nd, minthogy csokkenne.

(GAGE, 2011)

2.3. MLM-EL KAPCSOLATOS TEVES ELKEPZELESEK, ES AZ MLM FOGALMA

A legtobb ember rendszerint, foleg elsé hallasra, vagy rossz tapasztalatok miatt hajlamos mas
egyéb tevékenységgel Osszekeverni az MLM-et. Mik is lehetnek ezek? Ehhez Tonk Emil
(2006) Uzleti Patika 2. c. kdnyvét hasznaltam fel segitségiil.

»Az MLM nem piramisjaték. A piramisrendszerek Iényegében logikailag hasonlo
modszerek, de nagy kiilonbség, hogy nincs benniik értékes aru vagy hasznos szolgaltatas. A
piramisjaték Iényege, hogy a belépdkkel nagy pénzeket fizettetnek, amelynek fejében
esetenként semmit, néha gyakorlatilag hasznavehetetlen szolgéltatast adnak, vagy rengeteg,
tobbnyire nem tal j6 mindségli arut halmoztatnak fel veliink, attolva rank azok értékesitésének
kényszerét. Az egymassal fiiggelmi viszonyba keriilt tagok a pénziik utdn futva egyre
erdszakosabban igyekeznek eladni a nyakukon maradt arukészletet és fbéleg 1jabb
»aldozatokat” beszervezni, mert igen jelentds pénzt (igynevezett ,,fejpénzt”) kapnak azért, ha
valakit beléptetnek a rendszerbe. Aki az elején 1ép be egy ilyen rendszerbe, az valdsziniileg
még vissza tudja keresni a pénzét, vagy akar annal sokkal tobbet is, ennek azonban nagy ara
van: elvesziti becsiiletét, hitelességét, és megromlanak, szétzilalodnak emberi kapcsolatai.”
(TONK, 2006, pp. 24-25.)

A kovetkezd tevékenység, amelyet szintén az MLM vallalkozasi formaval szoktak
tévesen Osszekapcsolni, az a pilotajaték. Amelynek az 1ényege, hogy szétosztjak az 0j tagok
regisztracios dijat mar a haldézatban benne 1€v6 tagok kozott. Az sem elhanyagolhato, hogy a
regisztracios dijak altaldban magasak és sem termék, sem pedig szolgéltatas nincs a hattérben.
Akkor ezek utan mi is az MLM vallalkozas természete, logikaja?

»Az MLM az iizleti véllalkozadsok egy korszerli formaja, amely alapvetden nem
kiilonbozik a hagyomanyos kereskedelmi vallalkozasoktol. Ez azt jelenti, hogy a véllalkozas
lényege a nyereség, és ennek alapja itt is a forgalom. A cég terméke vagy szolgaltatidsa
forgalmanak novekedése révén novekszik az MLM cég profitja. Amennyiben a forgalom
novekedéséhez a te munkad is hozzdjarult, akkor a munkaddal ardnyosan néni fog a te
jovedelmed is. Mindenki a teljesitményével aranyosan részesiil a profitbol.” (TONK, 2006, p.
26.) Egy kicsit masképp fogalmazva Dévényi Laszlo, Mi az MLM? cimii konyvét

felhasznalva, itt tehat a forgalom ndvekedése, az értékesités a vallalattal alvallalkozoi



szerzOdésben 1évo értékesitok vagy halozatépitok altal torténik, személyes fogyasztas, illetve
az ismer6sok felé torténd ajanlas Gtjan, amely munka utan jutalék jar. igy az MLM cégek nem
a klasszikus értékesitési csatornakat hasznaljak a fogyasztok elérésére, hanem direkt modon
jutatjdk el hozzdjuk a termékeket/szolgaltatasokat, kikeriilve ezzel a hagyomanyos

kiskereskedelmi és szolgaltato egységeket.

2.4, FUGGETLEN VELEMENY AZ MLM-ROL
Dolgozatomban szerettem volna egy olyan ember véleményét is feltiintetni, aki fiiggetlen a
Multi Level Marketing tevékenységektol.

O Robert T. Kiyosaki, nemzetkozileg elismert pénziigyi eléadod és oktatd, aki szamos
konyvet irt, fejlesztd tarsasjatékot alkotott, amelybdl barki inspiracidt merithet, ha kezébe
akarja venni a pénziigyeinek irdnyitasat.

Robert T. Kiyosaki allitasa szerint: ,,Iskolaba jarunk, hogy megtanuljunk keményen

dolgozni a pénziinkért. En olyan kényveket irok, és olyan jatékokat alkotok, amelyek azt
tanitjdk meg az embereknek, hogyan dolgoztassak a pénzt a maguk hasznara ... igy aztan
¢lvezhetik az életet.”
Igaz, hogy 6 nem vesz részt egyetlen halozati marketing tevékenységében sem, de ennek
ellenére elismeri az MLM nyujtotta lehetdségeket. A kovetkezd véleményt fogalmazta meg
ezzel kapcsolatosan: ,,Még sosem volt ilyen konnyli meggazdagodni (...) A halozati
marketing cégek eldre felépitett lizleti rendszerrel varjdk mindazokat, akik a sajat keziikbe
akarjak venni a pénziigyi jovojiik alakitasat.” (KI'YOSAKI, 2001)

Ezen kiviil megemliteném Kiyosaki-val kapcsolatosan a hires Cashflow- négyszoget,
amelyr6l bévebben a Gazdag papa sorozat masodik konyvében, a Cashflow — négyszogben
olvashatunk. A 1ényege az, hogy az iizleti vilagban négyféle embertipust kiilonboztet meg,
amelyeket ez altal négy negyedbe sorol. A kovetkezéekben Kifejtettem magyarul, valamint
zardjelben feltiintettem az angol elnevezését és betiijelét a négyféle embertipusnak. A betlivel
jeloli az alkalmazottakat (employee =E), E betiivel az egyéni vallalkozokat/OGnalkalmazottakat
(self employed =S), C-vel a cégtulajdonosokat (business owner =B), és végiil pedig B — vel a
befektetoket (investor =I). A négyféle pénzkereseti modot ez a négy negyed képviseli,
amelyben véleményem szerint a halozati marketinget, illetve az ezzel foglalkozé személyeket
az egyik jobboldali negyedbe, az | (investor =befektetdk) csoportjaba sorolja. Elmondasa
szerint a befektetok negyedébe azok az emberek tartoznak, akiknél a pénziik dolgozik anélkiil,

hogy 6k maguk munkat végeznének, amelyet kiilonb6z6 befektetési formakkal is el lehet érni.



Tovabba megemliti, hogy milyen moédszerekkel 1éphetiink at egyik negyedb6l a masikba.
(KIYOSAKI, 2001)
A konnyebb értelmezés miatt bemutatnam egy leleményes abra segitségével a Cashflow

négyszog lényegét.
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2.5. MLM-EL SZEMBEN TAMASZTOTT KRITIKAK

Természetesen megemliteném a Multi Level Marketingrdl alkotott negativ véleményeket is.
Hiszen kijelenthetjiik, hogy ezt a fajta vallalkozasi format éri a legtobb negativ vélemény és
ellenszenv. A leggyakoribb kritikakat, véleményeket 6sszeszedve, John M. Taylor (2013) The
Case against MULTI-LEVEL MARKETING as an Unfair and Deceptive Practice konyve
alapjan mutatom be a kovetkezokben.

1. Legels6 kritikaként megemlitendd, hogy az MLM vallalkozashoz csatlakozo
személyek tobbsége nem ér el benne kimagaslo pénziigyi sikereket. ,,Sok {iizletépitd
etikatlanul, ,.kevés — munka — sok — pénz” szlogennel épiti az lizletét és elfelejti megtanitani a
sikerhez vezetd 1épésekre az jonnan induldkat, mivel 6 sem tartja be a szakma szabalyait, s6t
valoszinii, hogy a felsé vonala sem. Az igy szerzett csekély, rovidtava jovedelem etikatlan és

megkarositja a tarsadalmat.” (TAYLOR, 2013) Amelynek a végén mindenki veszit.



2. Elofordulhat, hogy a régi tagok fontos €s lényeges informaciokat hallgatnak el az
ujonnan csatlakozok eldl. Ez altal a bizalmukat vesztik a rendszerben, még mieldtt bele
kezdtek volna. Altalaban ezek az informaciok az iizletépités koltségei, valamint ezen iizletben
1évo felsé vezetok bonusza, jutaléka.

3. Ha a fogyasztok szdmara nagyon kevés terméket érékesitenek, akkor gondolhatjuk,
hogy valami hibazik a rendszerben ¢és feltételezhetjiik, hogy egy piramisrendszerbe
csOppentiink. Piramisjaték esetén az iizlettel foglalkozok is csak azért veszik meg a terméket,
hogy ezzel forgalmat generaljanak a halozatukban, de valdjaban ezek ,,alcatermékek™, nincsen
rajuk valos igény.

4. Az emberek tobbsége hamar feladja és kilép az MLM {izletépitésbol. Kizarolag a
belépési dijakbol hosszi tdvon jovedelmet nem tudnak szerezni, ezért az MLM —et egy
klasszikus munkahelynek érzik. Nem tudjak dnmagukat megsokszorozni az 01j tagok tanitdsan
keresztiil.

5. Mig a piramisjatékban az 0j belépdk belépési dija a felsd vezetok jovedelme, igy
hosszabb tavon nem érdekeltek az Gj tagok tamogatasaban, hogy Ok is sikeressé valjanak.
Azonban az MLM rendszerben folyamatos termékforgalom van, €és ez utan jar a jutalék, igy a
felsd vezetdknek anyagi érdekiik az 1j tagok segitése.

6. Az etikus MLM rendszerben az induldk betanitasi koltségének egy részét a felsd
vezetok magukra vallaljak, mert befektetésként tekintenek erre, hiszen amennyiben az 1j
belépdk sikeres tizletépitokké valnak, ennek a koltségnek a sokszorosat visszanyerhetik. Ez
hasonlithat6 akar a nagyvallalatok HR tevékenységéhez is, ami a munkavallalok kivalasztasat
illeti. Ezzel szemben az etikatlan rendszerekben az oktatas, betanitds koltségein is hasznot
akarnak huzni a vezetok. (Konyv kélcsonadas <—> konyv eladas, illetve képzés onkoltségen
<—> képz¢és piaci aron)

7. Az MLM tovabbi kritikaja, hogy hidba a rengeteg oktatasi anyag, ez nem feltétleniil
garantalja azt, hogy egy atlagember elérheti a varva vart sikert. Ennek ellenére az oktatasi
anyagokat ugy hirdetik az MLM rendszerek, hogy az altaluk kinalt oktatasi eszkdzokkel olyan
komoly eredményeket érhet el barki, mint a céget képviseld sikeres vezetok. A mai napig vita
targyat képezi, hogy egy MLM iizletben barki sikeres lehet-e, vagy pedig rendszerszinten van
programozva a bukés.

8. A piramisjatékok torvény szinten egy 1d6 utan beddlnek, mig az MLM rendszerek
esetében a termékfogyasztas allando marad, hiszen sziikség van a termékekre.

9. Akik kritizaljak az MLM —et 6k nem értik és nem is akarjak egyaltalan megérteni

ennek a rendszernek a miikodését, ebbdl kifolydlag ugy érzik semmi sziikség ilyen tipust



vallalkozasi formara. Ezzel szemben az MLM partiak azon a véleményen vannak az anti —
MLM —esekrdl, hogy ne mondjanak ugy véleményt, kritikat egy rendszerrdl, hogy nem is
ismerik a tényleges miikodési folyamatat.

Egy masik szemszogb6l nézve (amely inkabb pozitiv) kiegészitem egy-két tovabbi
gyakori kritikus kérdéssel és azok megvalaszolasaval, amelyet Dévényi Laszl6 (2013) Mi az
MLM? cimi kdnyvében olvashatunk.

e Az jar jol, aki hamarabb csatlakozik?”: Leirasa szerint sokan gondoljak, hogy
még friss a piac, kevés emberhez jutott el az informacid, igy eredményesebb
azoknak a vallalkozasa, akik mar elébb csatlakoztak. Az ismeretlennel altalaban
mindig bizalmatlanabbak az emberek és egy olyan piacon, ahol a termékek
ismertebbek konnyebb sikeresnek lenni, valamint tobb gyakorlati tapasztalati
tanacsot kap a fels6 vezet6jétél. Mivel az MLM rendszerben mindenki a
teljesitménye alapjan kapja a jutalékot, igy az MLM-ben barki kereshet tobbet,
mint az, aki eldtte korabban csatlakozott.

e, Ugynokoskddni kell? Mi van, ha On nem tud eladni?”: Véleménye szerint az
MLM ajéanlasokrol szol és nem pedig ligynokoskodésrol, hiszen nem kell
idegenek leszolitgatni, hogy rajuk erészakoljunk termékeket. Az ismerdsiinknek
mintha egy jo mozifilmet, egy kellemes hangulati kavézot ajanlanank,
ugyanugy ajanlhatjuk neki jo tapasztalatunkat egy termékrdl, mikozben egy
tartalmasat beszélgetiink.

Ezt kovetden bemutatom, hogy milyen tulajdonsidgokkal illetnek egy sikeres vezetdt és

milyen értékjegyeket kell képviselnie, akar egy MLM vallalkozas vezetését illetden is.

2.6. SIKERES VEZETO ES MEGFELELO VALLALKOZAS

Igaz, hogy szinte kivétel nélkiill minden MLM vallalkozas megemliti, ill. ,,hirdeti”, hogy ezzel
az lizleti formaval ,,barki — barmikor” foglalkozhat. Viszont fontos azt is megemliteni, hogy
ahhoz, hogy egy MLM halozatot kimagasld sikerre vihessen valaki, igazdn komoly
személyiség fejlddésen kell atesnie, nem mellesleg vezetdvé, sot mi tobb, sikeres vezetdvé
kell valnia. De milyen is valdjaban ez a személy? Milyen fébb tulajdonsagokat kell
elsajatitani hozza? Hiszen rengeteg informdacidt hallhatunk a hétkéznapok soran ezzel
kapcsolatosan, kiilonbdzé konyveket olvashatunk e témaéban, szinte mar elveszhetiink az
informaciok rengetegében. Ebbdl kifolyolag szerettem volna egy olyan személy véleményét a
dolgozatomban feltiintetni, aki szerintem igazan hiteles lehet ebben a témakorben és sok

vezetd beosztasban 1évo személyt ismert meg élete soran, valamint tartott szamukra e témaban



eléadast legfoképpen kiilfoldon, ugyanakkor hazankban is. Legyen sz6 akar MLM —ben
érdekelt vezetkrdl, vagy barmilyen mas tipusu vallalkozasi formdban tevékenykedd
vezetOkrol.

John C. Maxwell, az egyik interjujaban igy fogalmazott:

»A sikeres vezetd nagyon jo kapcsolatteremtd, szereti az embereket és Ot is szeretik.
Ertéket ad az embereknek. A sikeres vezetd nagyon jo kérdéseket tud feltenni méasoknak, és
ez az egyik valodi kulcsa a sikerének, meg tudja nyitni az embereket. Jol képzi €s szervezi az
embereit példaul egy vallalatnal, megvan benne a csoportba szervezés képessége. Megérti,
hogy a kudarc a siker része, kival6 az attitlidje a kudarchoz is, hiszen valasztas kérdése,
hogyan reagalunk a veliink tortént eseményekre. Minden ember csecsemoOként érkezik a
Foldre, ¢s mindenki magéban hordozza a nagysagra vald képesség lehetoségét. A sikeres
vezetd ezt képes nemcsak magdbdl, hanem kornyezetébdl is kihozni, kiillonbséget tud tenni
ezzel masok életében. Ez mindannyiunk feladata.” (MAXWELL, 2014, p. 48.)

Amikor valaki leteszi a voksat az MLM vallalkozasi forma mellett, természetesen ezen
feliil érdemes megvizsgalni, hogy milyen jellemz6i vannak konkrétan annak a cégnek,
mennyire stabil és biztonsagos, hogy torténik a jutalék kifizetése és igy tovabb. Nehogy csak
egy kellemetlen ,tanulépénz” legyen a vége.

Talan legjobban igy lehetne megfogalmazni (...) ,,Kell, hogy a cégnek legyen négy laba
— céges hattér, termék, kifizetési rendszer, halozati vezetok —, amelyek leérek a foldig és
stabilan allnak. Lehet gondolkozni a repiil szényegben is, de az csak a mesében létezik. Az a
cég tud miikddni, ahol a termék vagy szolgaltatds valds igényt elégit ki, maganak a
halozatépitonek is igénye van ra és tud vele azonosulni. Az emberek nem az elsé utjukba
keriild céget valasztjak, hanem a személyes igényeik alapjan megnézik, hogy azt mely cégek
elégitik ki, és aztdn dontenek. Valamint elszor hiteles embert valasztanak és az alapjan céget,
ezért el6szor nekem, a szponzornak kell olyan emberré valnom, aki képes masokat behozni és
veliik egyiitt dolgozni.” (GAAL, 2014, p. 37.)

Dolgozatomnak a kovetkezd pontjaban kitérnék arra részletesebben, hogy milyen
tulajdonsagokat, attitlidoket fogalmaz meg a szakirodalom arra vonatkozoéan, hogy mivel kell
rendelkezni, ill. mit érdemes elsajatitani ahhoz, hogy barmilyen vallalkozast (akar Rt., Kft,.
Bt. stb.), vagy akar egy MLM tipusu vallalkozast eredményesen vezessiink. Koztudott, hogy
barmilyen vallalkozasi format valasztunk, bizonyos készségeket fejleszteniink kell ahhoz,

hogy talpon maradjunk és nem utols6 sorban még nyereségesen is mitkodtessiik a vallalatot.



2.7. AVALLALKOZOI ATTITUD
El6szor megfogalmaznam mit is jelent maga az attitlid, majd pedig ezen beliil a vallalkozo6i
attitid.

Az attitid az egyénnek a hozzaallasa, viszonyuldsa, magatartasa valakihez, vagy
valamihez. Ebbdl kifoly6lag mindenkinek van attitidje, csak az a 1ényeges kérdés, hogy ez
pozitiv, vagy negativ irdnyultsagii-e? Manapsag szamos lehetdség 1étezik arra vonatkozodan,
hogy feltérképezhessiik a hozzaallasunkat az életiinkhoz, akédr csak azzal az egyszerl
kérdéssel, hogy egy felmeriild probléma esetén, hogyan reagalunk egy adott pillanatban.
(pl.”...Jaj egy ujabb probléma, most mit csinaljak? FElegem van ebbdl, hagyjanak
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ilyesmivel!...”, vagy pedig ellenkezéleg, ,Ertem, itt van ez a probléma, hogyan is tudom
megoldani?, vagy ,,Milyen lehet6ségeim vannak, hogy ezt kikiiszoboljem és megoldast
talaljak a helyzetre?...”) Akar egy ilyen egyszerli kérdés feltevésével is mindjart el tudjuk
helyezni magunkat, hogy mi milyen beallitottsagiak vagyunk.

Tovéabbhaladva ezen a témakoron az is megvizsgalhatd, hogy milyen a hozzaéllasunk az
elvégzett munkankhoz, vagy akar egy vallalkozasi tevékenységhez. Ehhez a kovetkezd
fogalommal érdemes tisztaban lenniink. ,,A vallalkozoi attitid (...) az egyén azon
beallitodasa, mely a vallalkozas inditasara, mikodtetésére ¢és fejlesztésére sarkalja.
Vallalkozéi 1éthez vald pozitiv viszonyuldsként is megragadhatd, mely eléfeltétele a
vallalkoz6i kedvnek és hajlandosagnak. A vallalkozasok fejlesztésének egyik kulcsa lehet a
vallalkozoi attitiid fejlesztése.” (BOGATH, 2012)

Ezen kiviil kicsit részletesebben egy masik személy, Timmons (2003) a kutatasai soran
6 jellemzojét emeli ki a vallalkozoi attitlidnek, melyeket a kovetkezékben felsoroltam:

1. Az els6 az elkotelezettség szintli hozzéaallas a véllalkozé szempontjabol, hiszen
fontos, hogy a felmeriilt probléméakon minél elébb tal tudjon jutni és meg tudja dket oldani.
Viszont ez rengeteg aldozattal is jar, mert Kimondottan sok energiat és idot kell befektetniiik a
vallalkozasba, hogy az ,,akadalymentesen” miikodjon. Aki ennek az attitidnek a birtokdban
van, az barmilyen bukas €s kudarc utan képes felallni, hogy sikerre vigye a vallalkozasat.

2. Ezt koveti a ragaszkodas a sikerhez és a felmeriild lehet6ségekhez képesség. Itt
jelenik meg az a tény, hogy a vallalkoz6 mennyire érzi magaénak a sajat iizletét és egyaltalan
hajlandé — e az ¢életének jelentds részét ennek a tevékenységi formanak szentelni. Az ilyen
hozzaallasu emberek, folyamatosan torekednek arra, hogy figyelemmel kisérjék, felkutassak
az lgyfeleik és a fogyasztok igényeit, szem elott tartva az esetleges versenytarsakat, akiktol

akar tanulhatnak is.



3. A harmadik vallalkozoéi attitlid, arra irdnyul, hogy miként kezeli és tolerdlja a
bizonytalan helyzeteket és a felmeriilé kockazatokat. Akiben ez az attitiid jelen van, az a
személy biztosan jol tliri az ellentmondasos helyzeteket, a bizonytalan szituacidkat és rogton
azon gondolkodik, hogy kezelje ezt a helyzetet.

4. A kovetkezd a kreativitds képessége, hogy mennyire Otletgazdag a vallalkozo.
Természetesen ehhez az is hozzajarul, hogy megfelel6 6nbizalma legyen, higgyen magaban és
a képességeiben, tovabba tartsa szem el6tt az innovacios lehetdségeket. Az uj otletek, varatlan
lehetdségek megragadasa jelentds szerepet jatszik a vallalkozo életének eldrejutasaban.

5. Az 6todik az attitidok kozott, a Kivalosagra torekvés tulajdonsaga. Hiszen sziikség
van arra, hogy ,,magas” elvarasokat allitson fel magéanak a vezetd és kiemelkedd figyelmet
szenteljen a mindség fenntartasara. Folyamatosan tiizzon ki célokat maga elé, amelyek eldre
viszik. Kozben pedig vizsgalatot végez onmagan és a vallalkozasan, hogy mindig tisztaban
legyen az erdsségeivel €s a gyengeségeivel.

6. Végiil, de nem utolsé sorban a megfeleld vezetés képessége. Talan ez a legnehezebb
vallalkozo6i attitid. Mindig hajlandésagot kell mutatni a vallalkozonak a csapatépitésre, a
csapatosszefogasra. Bizalommal kell lennie a munkatarsai irant és mellette kihozni bel6liik a
maximumot. Ugy kell irdnyitania Sket, hogy felnézzenek r4, ugy mond ,.falkavezérnek”

tartsak.

2.8. SZEMELYISEG TiPUSOK

A kovetkezOkben, a dolgozatomban a kiilonb6z6 személyiségtipusokrol irok, ami ugy érzem,
lényeges kapcsolatban all azzal a ténnyel, hogy milyen az attitlidiink és hogyan éljiik az
életlinket.

Er6s — Jobbagy (2001) véleménye szerint a személyiségtipus kifejezést egyre
gyakrabban hasznaljak a hétkoznapi életben. Széles korben elterjedt személyiségtipus
rendszerek vannak, de nemzetkozi szinten leggyakoribb a Carl Gustag Jung elméletére
alapozott az Isabel Briggs Myers altal kifejlesztett rendszer. Az emberek tobbsége MBTI
(Myers-Briggs Type Indicator) néven ismeri és hasznalja.

Elmondhatjuk, hogy mindenki egyedi személyiség. Vannak, akikkel pillanatok alatt egy
hullamhosszon vagyunk és kellemesen elbeszélgetiink, mig masokkal tovabb tart egymasra
hangolodnunk. Ez abbol is adodik, hogy bizonyos kérdésekhez masképp viszonyulunk, és
masképp kozelitjiik meg az adott helyzetet. Tovabba teljesen mas véleményen vagyunk, mert

ami minket l4zba hoz, az lehet, hogy a masik szdmara teljesen értéktelen, Iényegtelen. lgaz, az
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e féle kiilonbségek €és azonossagok hatterében mas — mas folyamat all, de 1ényegesek a veliink

szlletett tulajdonsagok és preferenciak.

A kovetkezd személyiségtipusokat kiilonboztethetjiik meg.

2.8.1.

2.8.2.

2.8.3.

introvertal/extrovertalt

nHIntrovertalt: Személy szamara a f60 mukodési teriilet belsd vilaganak fogalmai és
gondolatai kozott van. A tartdos, maradanddé fogalmak, ezek kimunkaltsaga
fontosabbak, mint a kiils6, muland6é események, szivesen szemlélddik, elmélkedik
egyediil, visszavonultan.

Extrovertalt: Személy figyelmét elsdsorban a kérnyezetében 1évo targyak, személyek,
események kotik le. Az fokozza, noveli lendiiletét, amikor hat a kornyezetére,

megerdsiti sulyat, elismertségét. Kezdeményezi és fenntartja a kornyezettel valo
sokféle kapcsolatot, az aktivitast.” (KORONVARY, 2005)

érzékeld/intuitiv

Erzékelé: Az érzékelé személy szamara fontos az észlelés, figyel a kézzelfoghato
tapasztalatok megszerzésére. Inkabb realista és gyakorlatias, a szamara valdsagos
helyzetekhez ragaszkodik. A multbol szerzett tapasztalatokat nem felejti el, de
leginkabb a jelen torténéseire koncentral. Részletes megfigyeld a feladatai soran.
Ezzel szemben az intuitiv személyiség az 0Osszefliggések megragadasat helyezi
eldtérbe. Beszédje kdzben szivesen hasznal hasonlatokat, metaforakat, néha bonyolult
osszefiiggésekben adja at, amit szeretne. O az, akinek hirtelen valami tlete tamad, és

a szerint cselekszik. Jobban figyel a lehetdségekre.

logika-kozponti/értékkozpontu (érzo)

A logika kozponta személyiség ok — okozati Gsszefliggések alapjan gondolkodik,
amib6l a végén logikai Osszefiiggést alakit ki. Az & dontésiik mindig logikus
gondolkodason alapszik, ha sziikséges, akkor kiall a sajat véleménye mellett. Sokszor
kritikusan, targyilagosan kezelnek bizonyos helyzeteket, éppen ezért nehezen
hangolodnak ra az emberi érzelmekre.

Az érz6 tipusu személyiség ellentétben a logikai kdzpontival inkabb az érzelmeire
hagyatkozik €s befolyasolja a dontéseit masok véleménye, mert fontos szamara, hogy
kiben milyen hatast valtott ki. Jobban érdeklik az emberi kapcsolatok, mint egy

,szaraz” feladat megoldasa. A harmonikus élet jelentds részét képezi €letének.
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2.8.4. tervezd/spontan

e A tervezd személyiség mieldtt cselekszik, vagy akar dontést hoz, az el6tt mindent
eltervez 1épésrdl - 1épésre. Koncentral az elvégzendd feladataira és addig nem
nyugszik meg, amig be nem fejezi Gket, a hataridokhoz tartja magit. O az, aki
megszervezi €s elore eltervezi a napjait, néha merev viselkedést sugallva a kiilvilag
fele.

e A spontan személyiség szeret széles korben informalodni, egyszerre sok mindenre
figyel, szinte megosztja a figyelmét. Sajnos el6fordul, hogy a munkat 6sszekeveri a
szorakozassal. Nyitott az 0j lehetOségekre, eseményekre. Nem kedveli a szigort
szabalyokat ¢és kotelezettségeket, amelyek a szabadsagat korlatozhatjak.
Tendencigjdban nyitott, érdeklddd ¢és kivancsi. Viselkedését a spontaneitas,
alkalmazkodas, az ) események, befogadhatd informacidk iranti nyitottsag jellemzi.
Masokkal konnyen felveszi a kapcsolatot, konnyen alkalmazkodik barmiféle
helyzethez.

A kiilonb6z6 személyiségtipusok jellemzdinek értelmezésében Koronvary (2005)

irasos véleményét hasznaltam fel.

3. HIPOTEZISEK

A TDK dolgozatomban a kovetkezd hipotéziseket fogalmaztam meg:

Hi: Az MBTI személyiségtipusok jelentdsen befolyasoljadk az MLM rendszerek altal is
fontosnak tartott életkerék teriiletetekkel szembeni attitiidoket.

Hz: A személyiségfejlodés és az anyagi fiiggetlenség fontosabb a haldzatépitdknek, mint
akik nem érdekeltek halozatépitésben.

Hs: A halozatépitok szamdra az oktatas jelenti a legfontosabb teljesitményndveld

tényezot.

Hs: Az MLM tevékenységbdl szarmazo jovedelem szintje szerint differencidlhatd a
halozatépitési eszkdzok alkalmazasa.
E célkitlizések megfogalmazasa utdn, dolgozatom kovetkezd fejezetében kielemeztem a
kérdoivet kitoltd személyek valaszait, hogy meglassam, milyen kovetkeztetések vonhatoak le

ebben a témakorben.
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4. ANYAG ES MODSZER

Ebben a fejezetben szeretném bemutatni az altalam Osszegyijtott és felhasznalt adatok
feldolgozasanak a modszerét.

A dolgozatomban megfogalmazott célkitlizések elérése érdekében primer és szekunder
informacios forrasokat hasznaltam fel. Primer informacios forrasként egy altalam osszeallitott
kérd6ivb6l nyertem az informaciokat, amelyet 4 fébb csoportra osztottam, melyek a
kovetkezok:

1. az egyéni vilagkép,

2. az ¢életcél preferenciak felmérése,

3. az MLM rendszer és a hozza kapcsolddo jellemzok kérdése,

4. az MLM sikeresség felmérése, és végiil pedig
Valamint a kérddiv Osszeallitasa soran figyelembe vettem azokat a személyeket is, akik még
nem taldlkoztak MLM vallalkozési formaval és abszolut nem is ismerik. Ennek érdekében két
részként kiilonithetd el a kérdéivem, mely szerint az els6 részben feltett ,,altalanosabbnak™
mondhaté kérdéseket mindegyik valaszadd lathatta, viszont a halozatépitésre vonatkozo
kérdéseket mar csak MLM vallalatban tevékenykedd személyek lathattak és tolthették ki.

A kérdéives felmérés természetesen anonim volt, amely biztositotta a kitolté személyek
névtelenségét és ezzel Ggy érzem, hogy lehetOséget teremthettem az egyéni vélemények
mélyebb megismerésére. Legelso 1épésként a kérddiv végleges formaba ontése eldtt néhany
proba kérddiv kitoltést hajtottam végre, annak érdekében, hogy kisziirhetdek legyenek az
esetleges hibak, vagy a félreérthetd kérdések. A kérdoiv felépitése sordn hangstlyt fektettem
arra, hogy a kérdések konnyen megvalaszolhatoak legyenek, ebbdl kifolyolag a feltett
kérdések dontd része zartveglh kérdés. Ezen belill eléfordulnak alternativ kérdések, pl.
igen/nem, szelektiv tipustiak, amikor tobb valasz is lehetséges, valamint az 5 fokozat Likert
— skala, amikor mindsitési sorrend értékelése torténik, pl. 1 -5 kozott.

Megemliteném, hogy az adatbazisom nem tekintheté reprezentativnak. A kutatasomban
Osszesen 267 személy vett részt, akik koziil 91 f6 az, aki valamelyik MLM haldzatban {izleti
szinten érintett most is, ill. az volt kordbban, valamint 11 {6 az, aki nem foglalkozott még
MLM-el, de a késGbbiekben szeretne. Az Gsszes adatkozld személy kozil 70 f6 valamilyen
MLM cég termékét fogyasztja és 95 f6 az, aki nem volt még tagja halézati marketing
vallalkozasnak és nem is szeretne a késdbbiekben sem az lenni, lizleti és termékfogyasztoi

szinten sem.
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Az adatok rogzitésére az SPSS Statistics 20. programot hasznaltam fel. A feldolgozo
programnak a kivalasztasat az indokolta, hogy a legnépszeriibb statisztikai eljardsokon tul
lehetdséget teremtett a nem — parametrikus tesztek elvégzésére, varianciaanalizisre, vagy akar
a faktoranalizisre ahhoz, hogy az informaciorengetegbdl pontos ¢és korrekt adatokat
jelenithessek meg.

A szekunder informacidk Osszegylijtéséhez szakirodalmi cikkeket, tanulmanyokat,

publikacidkat, konyveket, folyoiratokat és internetes forrasokat tanulmanyoztam.

4.1. ALAPFOGALMAK

»A mérés a kutatasban kivételes jelenséggel bir, ugyanis ez sziikséges ahhoz, hogy a kutato
statisztikailag elemezni tudja az adatokat és kommunikalni az eredményeket. Az adatelemzés
soran a valtozok mérési szintjét azonositani kell ... és a valtozok mérési szintje egyértelmiien
meghatarozza az alkalmazandd elemzési modszert.” (SAJTOS-MITEV, 2006, p. 23.)
Kiilonbozd tulajdonsagokkal jellemezhetjiik a sokasag egységeit (pl. valakinek a neme, kora)
¢s ezeket Osszefoglald néven ismérveknek nevezzik. A szamszerii ismérvek a valtozok, a
valtozok mérésére hasznalt eszkoz a skala. A skaldkat két tipusba oszthatjuk, vannak a
metrikus és a nem metrikus skdldk. A nem metrikus skaldkat tovabb bonthatjuk nominalis és
ordinalis skéaldkra. A névleges skaldkat altalaban a hattérvaltozok mérésére hasznaljak a
kutatok. Az ordindlis skaldk kozos tulajdonsdga, hogy az adatok sorba rendezhetdk
mennyiségi alapon, azonban az nem dertl ki, hogy az egyik érték magasabb/alacsonyabb-e a
masikndl. Tovabba e skéla esetén nincsenek mértékegységek. Amennyiben két skalapont
kozotti kiilonbséget szeretnék meghatarozni, akkor a metrikus skaldkra lesz sziikségiink. Az
intervallum skala alkalmas arra, hogy eldontsiik melyik értékiink a jobb, azonban az ardny
megitélésére nem hasznalhatjuk. A legjobb skalatipus az aranyskala, ez megaban foglalja
valamennyi skala pozitiv tulajdonsagait, a statisztikai tesztek legszélesebb tarhazat az

aranyskalakon tudjuk alkalmazni.

4.2. AHELYZETMUTATOK BEMUTATASA

Atlag (Mean): A klasszikus szdmtani atlag. Kizarélag a metrikus skalakon alkalmazhatoak, az
intervallum ¢és az ardnyskaldn. A szamtani &tlag egyszerli és népszerli formaja az
elemzéseknek, azonban vannak hatranyai is. Ezek koziil a legkiemelkeddbb, hogy a kiugro
értékeket is ugyanakkora sullyal veszi figyelembe, mint a ,,normal keretek” kozott mozgd

értékeket. Amennyiben szamos kiugro értékiink van, a median jobb valasztas lehet.
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Median (Median): A median esetében az ¢értékeket sorrendbe allitjuk és a kozépsod érték
lesz a median. Ebben az esetben elmondhat6, hogy az esetek fele magasabb, a masik fele
alacsonyabb a mediannal. Alkalmazésa a sorrendi skala esetén a kézenfekvd.

Modusz (Mode): A modusz a leggyakrabban el6fordulo elem. Amennyiben kategorizalt
valtozoval rendelkeziink, akkor hasznalhatjuk hatékonyan az elemzéseinknél. Az atlag,

median, modusz koziil a névleges skala esetén csak az utobbit hasznalhatjuk.

4.3. A SZORODASI MUTATOSZAMOK BEMUTATASA
Terjedelem (Range): a legnagyobb és a legkisebb elem kozotti kiilonbség.

Szoras (Standard Deviation): megmutatja, hogy az elemek az atlagos értéktdl, mennyire
térnek el atlagosan.

Variancia (Variance): a szoras négyzete, vagyis az atlagtol vald négyzetes eltérés.

4.4. EGYEB STATISZTIKAI FOGALMAK

A varianciaanalizis szdmos, egyezd szorasl, normal eloszlast csoport atlaganak dsszevetésére
alkalmas statisztikai modszer, melyet angol elnevezésének kezddbetiiibol generdlva: ANalysis
Of VAriance = ANOVA-ként is ismernek.

ANOVA: egy tulajdonsag tobb csoporton keresztiil 1ényeges értéket vesz-e fel, vagy
masképp fogalmazva, egy tulajdonsag eltérése tobb viszonylat fiiggvényében.

Ezek mellett fontos megemlitni, hogy a statisztikai hipotézisek vizsgalata soran a
Nullhipotézist (Ho): akkor fogadjuk el, ha a dontés elokészitése kozben egy bizonyos
kiszamitott paraméter csak kis valoszinliséggel (p) esik egy elére meghatarozott
intervallumon kiviil. A p mutatja a proba szignifikancia szintjét.

A leir6 statisztika (Descriptive statistic) alkalmazasa: Intervallum és aranyskalan
mérhetd valtozokra végez az SPSS statisztikai szamitasokat. A meniipontja felajanlja egy —

egy valtozo standardizaltjanak/egységesitésének 1j valtozoként torténd eldallitasat.

4.5. NEM —PARAMETRIKUS PROBAK (NPAR TEST)
A nem parametrikus probak vitathatatlan eldnye, hogy nem sziikséges, hogy az adataink
normalis eloszlasbol szdrmazzanak. SOt, még az intervallum skala se feltétele a hasznélatanak.
Ennél a statisztikai modszernél a medidn keriil a kozéppontba. A teszt nem atlagokkal
dolgozik, hanem az értékeket sorrendbe helyezi, ami alapjan az egyezOség vizsgalhatd
(KIRALY, s.a.).

A nem parametrikus teszek a normal eloszlas hidnya mellett, akkor is alkalmazhatoak,

ha a skalak értelmezési tartomanya nem egységes (KEHL, 2011).
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4.6. KET FUGGETLEN MINTA

4.6.1. Mann — Whitney proba (M-W) (fiiggetlenmintas préba)
A proba lényege, hogy a két olyan minta medidnjat van lehetOségiink tesztelni, amely
esetében az elemszamok egyezdsége nem feltétel. A proba a két fliggetlen mintat egyesiti és a
kialakult ) rangsor alapjan vizsgalja, az eredi mintak medidnjainkat egyezOségét. Az
egyesitett minta rangsoraban a magasabb rangsor magasabb mediant is jelent (KIRALY, s.a.).

Ho: A két csoport medidnja megegyezik

Hi: A két csoport medianja kiilonbozik.

Miel6tt a matematikai hatérrel foglalkoznank, kiilonbséget kell tenniink az ugynevezett
,kapcsolt ranggal” és a ,,kapcsolt rang nélkiili” probak kozott.

Kapcsolt rang esetén, amennyiben a mintdnkban ugyanaz az érték szerepel tobbszor,
akkor ugyanazzal a rangszammal is kell ellatni. Ez a gyakorlatban gy valosul meg, hogy

egyszerll szamtani atlagot szamitunk és az lesz a rangszam. Példaul: Ha a 2. és 3. helyen 1év6
s . ” . 2+3 , , L s
érték megegyezik, akkor az 6 rangjuk: % = 2,5. Tehat a rangsorolasban ez a két érték 2,5-el

fog szerepelni.

Kapcsolt rang nélkiiliség esetén az eldzd példa nyoman nem szdmolnank atlagot, a
rangok maradnank 2. és 3-ként jelolve attol fliggetlenill, hogy az értékek megegyezik.
(PODANI, s.a.)

A kapcsolt rangok alapjan két kiilonboz6 képlettel szamithatjuk ki a szignifikancia (p) szintet.
e Kapcsolt rang nélkiili:

ni= A kisebbik rangdsszegli csoport elemszama.

n2= A nagyobbik rangosszegli csoport elemszama.

N=nl+ n2, a teljes minta.

W = Az n; csoport (kisebbik rangdsszegli csoport) rangdsszege.

_U-n
a (2

Ny« 1) nyxn , N+1
anolU =W — %esu = %,valammtay= /%2()

e Kapcsolt rang:

VA

MNqx , ni*xn
aholU=W—%esu= 4z
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— [rmarv+n) Ziati- Y
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nqy xn,
U_—
Z= 2
k3 ¢.
12 N3 —N

Amennyiben a Z értéket megkaptuk, konnyedén atvalthatjuk a megszokott ,,p”’-re a megfeleld
tablazat segitségével ¢és donthetiink a nullhipotézis megtartasarol, illetve elvetésérdl.

(KIRALY, s.a.)

4.6.2. Wilcoxon-féle eléjeles rangosszeg proba (kétmintas proba)
Az el6z0 probahoz hasonloan ez a proba is a rangokat vizsgalja, a hipotézisek a medidnokra
vonatkoznak.

Ho: a két minta kiilonbségének medianja nulla. (a két median megegyezik)

Hi: a két minta kiilonbségének medianja nem nulla. (a két median kiilonbozik)
Amennyiben a Ho-t fogadjuk el, az egyben azt is jelenti, hogy a két minta eloszlasa nem
kiilonbozik szamottevéen (KIRALY, s.a.)

Mivel a Wilcoxon-féle eldjeles rangdsszeg proba is rangokkal végzi a szamitasokat, ezért itt is
megkiilonboztetiink kapcsolt ranggal vagy kapcsolt rang nélkiili eseteket, az eldzd esettel
ellentétben itt csak a kapcsolt rangokkal jelzett szamitasi mod keriil bemutatésra.

Kapcsolt rang esetén:

N=elemszam

tj= j-edik kapcsolt csoport mérete

V = Y Rang(+3;) A pozitiv kiilonbségekhez tarozo6 rangok Gsszege.

_Nx(N+1)

4 )

7 =

N: N+ @xN+1) o t} —t
24 j=1" 48

Az eldézbéekhez hasonldan itt is a Z értékbdl szamitjuk a p értéket, amelynek segitségével

eldonthetd, hogy melyik hipotézis kertil elfogadasra.

4.7. A FAKTORELEMZES
A faktorelemzés soran a valtozok kozott nem lathatd Osszefiiggések feltarasara toreksziink. A

valtozok kozotti korrelaciod alapjan van lehetdség faktorok kialakitdsdra. Amennyiben sikeriil
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olyan faktorokat meghatdroznunk, ahol a valtozok kozotti korrelacid magas a kovetkezd
feladatunk ezeknek a faktoroknak az értelmezése és elnevezése.

A faktorelemzés akkor szolgalhatja legjobban a kutatdsunkat, ha sok valtozdval
rendelkeziink és szeretnénk Oket Gsszetomoriteni néhany faktorba, majd ezekkel a faktorokkal
dolgozhatunk tovabb.

A faktor rotacid tovabbi segitséget nyujt a faktorjaink értelmezésébe, a faktorok altal
magyarazott varianciat maximalizalja és aranyosabban elosztja azok kozott. A derékszogi

rotaciok koziil a varimax a legszélesebb korben elterjedt. (SAJTOS-MITEV, 2006)

4.8. AZ ADATOK ALKALMASSAGANAK VIZSGALATA
Szamos teszt all rendelkezésiinkre, hogy kiderithessiik, hogy a valtozoink alkalmasak-e a
faktor analizisre. Amennyiben a teszteket SPSS-ben végezziik a faktorelemzés eredményével

egylitt ezeket a teszteket is lekérhetjiik egyidejiileg.

4.8.1. Korrelaciéos matrix

Az elézbekben mar emlitésre keriilt, hogy a faktorelemzéshez a valtozok kozotti korrelacid
elvart. Azonban vigyaznunk kell a tal magas korrelacioval, mert fennall a veszélye annak,
hogy a faktorelemzés minden valtozot egy faktorba sirit bele. Nulla kozeli korrelacio esetén

pedig a faktorelemzést nem hasznalhatjuk az adatainkon.

4.8.2. Anti-image matrix

A valtozdk szorasnégyzete felbonthaté magyarazott és nem magyarazott szorasnégyzetre,
ezek az image és anti-image szorasnégyzetek. A faktorelemzés soran ezt az anti-image
korrelaciés matrixokon vizsgalhatjuk. A matrix esetében az atlora érdemes koncentralnunk,
mert ezekbdl olvashatjuk ki az tgynevezett MSA értéket, amely megmutatja, hogy a vizsgalt
valtoz6 mennyire all szorosan kapcsolatban a maradék valtozokkal. Az MSA érteke 0 ¢€s 1
kozotti értéket vehet fel, minél kdzelebb van az 1-hez annal nagyobb a korrelacio a vizsgalt,
és az Osszes tObbi valtozo kozott. Amennyiben egy valtozd MSA értéke 0,5 alatti, ki kell

zarnunk a faktorelemzésbol (SAJTOS-MITEV, 2006).

4.8.3. KMO Bartlett-teszt

A faktorelemzés legfontosabb eldfeltétele, hogy az adataink ,,menjenek 4t” a KMO teszten. A
KMO teszt a korrelacios matrixot vizsgalja, pontosabban a féatlon kiviili elemeket. A teszt
null hipotézise az, hogy a féatlon kiviili elemek csak véletleniil térnek el a nullatol. Tehat a
null hipotézis az, hogy a valtozok korreladlatlanok, a faktorelemzés értelmetlen. A KMO

értékeit a kovetkezOképpen értelmezziik:
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o« KMO > 0,9 kivalod

e KMO > 0,8 nagyon jo

e KMO > 0,7 megfeleld

e KMO > 0,6 kdzepes

e KMO >0,5 gyenge

« KMO < 0,5 elfogadhatatlan.

Egy jo faktorelemzés feltétele a legalabb 0,6-0s KMO.

4.8.4. A faktorok rotalasa
A faktoranalizis legfobb célja, hogy minél nagyobb részét megtudjuk Orizni az adatainknak,
amit a fokomponensek variancidjanak maximalizalasaval elérhetiink, és igy kaphatjuk a
rotalatlan faktorsulymatrixot. A faktorsuly egy korrelacids egyiitthatd, amely megmutatja az
eredeti valtozd és az adott faktor kozotti szorossdgot. A faktorsulyokat fontos, hogy
valamennyi esetben atnézziik, konnyen el6fordulhat korrelacidé egy faktor és egy valtozo
kozott, amelyeknél nincs értelme a korrelacionak, mert fiiggetlenek. Az ilyen esetekben nem
értelmezhetd a faktoranalizis, azonban lehetdsiink van ,,forgatasra”. A forgatas soran a faktor
tengelyeit ugy forgatjuk el, hogy a faktormegoldds értelmezhetd(bb) legyen. Ennek
eredményeképpen az 6sszes magyarazott variancia és a kommunalitas nem valtozik.
A rotéalasnak két tipusa létezik:

o derékszogl (Varimax, Equimax, Quartimax )

e hegyesszogi (Direct Oblimin, Promax)
Az elemzésem soran a Varimax modszerét hasznaltam, amely maximalizalja a faktorok &ltal
magyarazott varianciat és aranyosabban osztja el azok kozott. A Varimax modszer kiemeli a
magas korrelacioval és a nagyon alacsony korrelacioval biro faktorparokat, aminek hatasara a
faktorok jelentdsen elkiilontilnek egymastol. Az elkiiloniilt faktorok értelmezése egyszertibb,

igy konnyebben is nevezhetjiik el a kapott faktorokat.

Végezetiil azt megemliteném, hogy az ,,Anyag és modszer” fejezetben feltlintetett
fogalmak pontos meghatarozasara leginkabb Sajtos — Mitev (2006) SPSS Kutatasi és
Adatelemzési Kézikonyvét és Kiraly, Zoltan (s.a.) Statisztika 1. Egyetemi jegyzetét

hasznaltam fel.
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5. EREDMENYEK ES ERTEKELESUK

Eredményeim értékelése sordn a primer informaciokat hasznaltam fel, amelyet a kérddivet
kitoltottek valaszaibol kaptam meg.

A kérddivben arra kerestem leginkabb a valaszt, hogy miben kiilonbdznek és miben mas
a személyiségiik, az attitidjiik, a hozzaallasuk az élethez, a koriilményeikhez, a munkajukhoz
¢s egyéb tényezOkhoz azoknak a személyeknek, akik foglalkoztak/foglalkoznak Multi Level
Marketing vallalkozassal, szemben azokkal a személyekkel, akik hallani sem akarnak rola.
Valamint megvizsgaltam, hogy a hal6zatépitok milyen modszereket és eszkdzoket preferalnak
a munkajuk soran, amit tobbek kozott 6sszehasonlitottam az altaluk MLM-bdl elért jovedelmi
helyzetiikkel. Ezen valaszokbol remélve azt, hogy le tudom vonni a kovetkeztetést arra
vonatkozoan, hogy van — e Osszefiiggés az alkalmazott eszk6zok és az MLM-bdl profitalt
jovedelem kozott. Tovabba, hogy milyen motivacios tényezOkkel tudja leginkabb a
teljesitményét novelni egy halozatépitd, amitdl még sikeres is lehet ebben a vallalkozasi
formaban.

A kérdésekbdl levont kovetkeztetések megfejtése érdekében a kérddivemet 5 részre
osztottam ¢és mindegyik részben a valaszok kiértékelésére kiilonbozd statisztikai elemzéseket

végeztem el.

5.1. HATTERVALTOZOK

Miel6tt ratérnék a fobb eredmények bemutatasara, eldtte a kérddivet kitoltok hattérvaltozoival
kapcsolatosan szerzett informaciokrol irnék bévebb tajékoztatast. A kutatdsban az dsszes 267
kitoltd személy koziil 178 n6 és 89 férfi vett részt, életkorukat tekintve pedig tobbségiik 30-59
év kozotti személy (143 £6), amelyet szorosan kovet 114 fovel, aki 19-29 év kozotti.

Az atlathatosag érdekében a kovetkezé dbrakon bemutatndm a nemek €s az ¢€letkor szerinti
megoszlast.

Neme (f6) 64 Eletkor (f6

m(0-18 éves
NG m 19-29 éves
30-59 éves
M Férfi

m 60 év feletti

2. abra: A kitolt6k neme és életkora szerinti megoszlas létszam szerint (N=267)

Forras: sajat szerkesztés
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A csaladi allapotot tekintve tobbségben voltak a hazassagban ¢lok 86 fovel, ezt kovették az
egyediilallok 64 fovel, és harmadikként a partnerkapcsolatban 1évok 60 fovel.
Ezen kiviil az iskolai végzettség szerinti eloszlast is egy kordiagram segitségével abrazoltam,

ahol tobbségben voltak az egyetemet/ foiskolat végzettek szama.

Iskolai végzettség (f6)
19 3

m egyetem/fiskola
m felséfoku tanfolyam
gimnazium/szakkoz

ép iskola

B szakmunkasképzd

m 8 altalanos

3. abra: Az iskolai végzettség szerinti megoszlas 1étszam szerint (N=267)
Forras: sajat szerkesztés
Végezetiil pedig a havi netté jovedelem tekintetében a kapott valaszokat bemutatnam egy
tablazatban.

1. tablazat: A megszerzett havi netté jovedelem megoszlasa létszam szerint (N=267)

Havi nett6 jovedelem Létszam (fo)

80 000 Ft alatt 58

80 001-110 000 Ft kozott 41
110 001-160 000 Ft kozott 61
160 001-250 000 Ft kozott 39
250 001-500 000 Ft kozott 24
500 001 felett 6

Nem akar valaszolni 38

Forras: sajat szerkesztés
A kitoltd személyek koziil legtobben (61 f6) havonta netté 110 001 — 160 000 Ft kozott
keresnek.
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5.2. SZEMELYISEG TiPUSOK

A hattérvaltozok bemutatasat kovetden a kérddiv elsd részében ,,az egyéni vilagkép”, tehat
tulajdonképpen az egyénnek az élethez vald hozzaalladsat, a személyiségtipusat probaltam
feltarni a valaszolok kozott, az anyag és modszertan fejezetben emlitett statisztikai modellek
segitségével.

Ezen beliil a kérdések négy féle személyiségtipus megkiilonboztetésére szolgaltak,
amelyet bOvebben kifejtettem a  szakirodalmamban. E  szerint lehet valaki
introvertalt/extrovertalt személyiség, ezt kovetden az informécid gyijtés szempontjabol
érzékeld, vagy intuitiv tipus, majd a dontéshozatal szempontjabol inkabb logikai érvek alapjan
dontd, vagy inkdbb érzelmek/értékek alapjan dontd, €s az végezetiil az utolso tipus pedig az
¢letstilus alapjan, hogy inkabb elére tervezd, vagy pedig spontan személyiségrol
beszélhetiink. A megoszlasukat tekintve a kovetkezd eredmények sziilettek, amelyek
szemléltetés¢hez készitettem egy tablazatot.

2. tablazat: Személyiségtipusok megoszlasa

Introvertalt/extrovertalt | Informdcio gyiijtés Dontés tipus Eletstilus

Tipus Introvertalt | Extrovertalt | Erzékelé | Intuitiv | Logikai | Ertékkozponta | Tervezé | Spontan

f6 121 146 180 87 89 178 180 87

megoszlas

%

45,32 54,68 67,42 32,58 | 33,33 66,66 67,42 32,58

Forrés: sajat szerkesztés

A 267 kitoltott személy koziil, ha a megoszlasokat nézziik, akkor tobbségben vannak
azok, akik extrovertalt személyiségek. Az informécié gyiijtés szempontjabol inkabb érzékeld
személyiségtipusok vannak talsulyban, 67,42%-al, 6k azok, akik a kézzel foghatd
tapasztalatok megszerzésére torekednek. A dontés tipus szerint tobbségben vannak 66,66%-al
azok, akik inkabb értékkozponthak, tehat 6sztondsen, emberi érzések alapjan dontenek egy
adott helyzetben, mint sem logikai kozpontiak, akik a tények és logika utan kutatnak.
Valamint megfigyelhetd a tablazatbol, hogy az életstilus alapjan ugyan olyan a megoszlas
értéke, mint az informacid gytijtés esetében. Akik eldre megtervezik a cselekedeteiket az
életben, a valaszadok kozott 67,42% tobbséggel vannak jelen, szemben a spontan
személyiségekkel.

A kovetkezokben a leiro statisztika segitségével megvizsgaltam, hogy mely tényezok
jatszanak leginkdbb szerepet az emberek é€letében €s mi ezeknek a fontossagi sorrendje. A
kérdéivben 1-t6l 5-ig terjedd skalat alkalmaztam ennél a kérdésnél. Az 1-es, az ,,egyaltalan

nem fontos”, és az 5-s pedig a ,,rendkiviil fontos” volt.
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Majd az elemek atlagainak nagysag szerinti sorba tételével megnéztem, hogy melyik
tényez6 a legfontosabb a kutatasban részt vevd személyek szamara, tovabba Az ebbdl
szarmazd eredmények bemutatasara a kovetkezd tablazatot készitettem el, amelyet
kiegészitettem a hozzajuk tartozo szoras értékekkel is.

3. tablazat: Fontossag szerinti atlagok sorrendje és a szorasok

Fontossagi szempontok Atlag Szoras
Egészség 47116 0,60323
Csaladi harmonia 4,7079 0,68610
Személyes fejlodés 4,5468 0,70488
Anyagi fiiggetlenség/pénz 4,4082 0,65609
Barati kapcsolatok 4,1985 0,80990
Munka/karrier 4,1536 0,76262
Természeti kornyezet épsége 4,0037 0,84737
Szabadidé/hobbi 3,9476 0,89120
Spiritualitas/vallas/bels6 harmoénia 3,4382 1,24715
Telepiilés/lakohely koziigyei 2,6076 1,09632
Politikai nézetek 1,8315 1,00266

Forras: sajat szerkesztés

A tablazatbol jol latszik, hogy a kitoltott személyek szadmara az életiikben a
legfontosabb az egészség ¢€s a csaladi harmonia, amely természetesnek mondhato és a
hozzajuk tartozo legkisebb szorasértékek pedig azt mutatjak, hogy e két tényezd tekintetében
a vélemények nem kiilonboznek egymastol. Ami viszont szembetiing és a tablazatomban ki is
emeltem, hogy ezt koveti a személyes fejlodés (atlag=4,5468), amely megeldzi az anyagi
fliggetlenség/pénz fontossagat (atlag=4,4082) a kutatasban részt vevOknél. Ennek az
eredménynek az ellenérzésére és alatamasztasara elvégeztem egy nem parametrikus tesztet,
azon beliil is Wilcoxon — féle eldjeles rangprobat. A tesztnek a lefuttatasa is megerdsitett
abban, hogy a személyes fejlodés fontosabb az anyagi fliggetlenség/pénz fontossaganal, mert
a szignifikancia szintje 0,2% volt. Négy feletti atlag értéket lathatunk a barati kapcsolatok, a

munka/karrier és a természeti kornyezet épségének fontossagat vizsgalva. A kitoltottek a
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koziigyeket €s a politikai nézeteket tartottak a legkevésbé fontosnak, utobbinak az atlaga, az
1-t61 5-ig terjedd skalan 1,8315 volt.

Majd ezt kovetéen kombinaltam az elézéekben vizsgalt két szempontot, igy

Osszehasonlitast végeztem a személyiségtipusok és az kozott, hogy kinek mi a fontos az
¢letében.
Legeldszor az introvertalt és extrovertalt személyiségtipusokat vizsgaltam. Ami nagyon
szépen kivehetd volt, hogy a barati kapcsolatok fontosabbak az extrovertdlt személyiség
tipusoknak (atlag=4,3356), mint az introvertaltaknak (atlag=4,0331), ami nem is véletlen,
hiszen az extrovertalt tipusu személyiséggel rendelkez6k nyitottabbak a kiilvilagot jelentd
emberekre, dolgokra, kedvelik a tarsasagi életet, szivesen beszélgetnek. Ezzel szemben az
introvertalt személyiség tipusti emberek zarkdzottabbak, szivesen toltik egyediil az idejiiket és
igy érzik magukat szabadnak, amikor kizarhatjak a kiilvilagot. Ezt a nem parametrikus Mann
— Whitney teszt tdblazataban talalhaté szignifikancia szint 0,1%-al bizonyitja.

A kovetkezOkben kideriilt, hogy a spiritualitds, vallds, bels6 harménia fontosabb az
értékkozponta valaszt adoknak (atlag=3,5843), mint a logika — kézpontuaknak (atlag=3,1461)
¢és ezt a Mann — Whitney, nem parametrikus teszt 0,7% -0s szignifikancia szintje igazolja.
Viszont az anyagi fiiggetlenség, pénz fontosabb az logika — kozponti személyeknek
(atlag=4,5281), mint az értékkoézponttiaknak (atlag=4,3483). Majd elvégetem rajtuk a nem
paraméteres tesztet, a Mann — Whitney tesztet, amelynek eredménye képpen, a spritualitas,
vallas esetében a szignifikancia szintj 0,7 % lett, az anyagi fiiggetlenségé pedig kereken 5%.
Tehat elmondhato, hogy lényegesen kiilonboznek egymaéstol, attol fliggden, hogy inkabb
logika szerint, vagy inkabb érzelmek szerint dontenek a valaszado személyek.

Mivel tal sok valtozo allt rendelkezésre, ezért hogy ezt csokkentsem, faktor analizist
végeztem el, amelyben kértem KMO tesztet is. A teszt értéke 0,69 lett, amibdl azt a
kovetkeztetést lehetett levonni, hogy a valtozok alkalmasak a faktorelemzésre. A faktorok
szamat a Kaiser-kritérium alapjan négyben hataroztam meg.

A variancia — hanyad modszere pedig azt igazolta, hogy az informacid jelentOs része
megtarthatd az elemzés soran, hiszen 60% feletti érték jott ki (61,631%). A rotalt
faktorstilymatrix tablazatban a faktorsulyok abszolut értéke alapjan 4 db lett a faktorok szdma,
csokkentve a korabbi 11 db fontossagi szempontot. A jobb attekinthetdség érdekében ennek a
bemutatasara elkészitettem a rotalt faktorsulymatrix adataibdl egy Osszesitett tablazatot,

amelyben részletesen feltlintetem a 4 faktor szerinti csoportositas elemeit.

24



4. tablazat: Faktorok szerinti csoportositasok és a faktorsulyok abszolut értéke

fontossag szerint

Fontossagi Faktorok szerinti
1 2 3 4
szempontok csoportositds
Csaladi harmonia 0,795
1. Harmonikus élet
Egészség 0,789
fontossaga
Személyes fejlédés 0,644 0,484
Szabadidd, hobbi 0,696 0,352
Természeti kornyezet
psiae 0675 0,318 2. Feltoltédés és
kikapcsolodas fontossaga
Barati kapcsolatok 0,599 0,333
Spiritualitas/vallas 0,496
Politikai nézetek 0,856
3. Koziigyek fontossaga
Lakohely koziigyei 0,803
Munka, karrier 0,793
4. Anyagiak és a karrier
A i fliggetlenség, A
’nyagl uggetlenseg 0,619 fontossaga
pénz

Forras: sajat szerkesztés

Az els6 faktorba hdrom, a masodikba négy, a harmadikba kettd €s az utolsoba is két
valtozo tartozik. Ezutdn megvizsgaltam, hogy a négy darab faktor szerinti csoportositas €s a
személyiségtipusok kozott milyen kapcsolatot lehet felfedezni. Ezt, ahogy a kordbbiakban is,
atlagelemzéssel végeztem el.

A leginkabb kiemelkedd eredmények a kovetkezok voltak. A személyiségtipusoknal a
dontés szempontjabol, a logikai — kozponti személyeknél az anyagiak és a karrier
fontosabbnak bizonyult ismét, mint az értékkézpontu személyeknél. Ezt a hozza kapcsolddo
nem paraméteres teszten belill a Wilcoxon — féle eldjeles rangproba 0,1%-0s szignifikancia

szintje timasztotta ald. A kiilonbségek szemléltetésére készitettem egy tablazatot.
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0,3
0,25 -
0,2 -
0,15 -
0,1 -
0,05 -

0 -

-0,05 Anyagiak és a karri A
-0,1

0,15 20,1347
-0,2

m Logika-kozponta

u Ertékkozpontt

4. abra: A logikai — kézpontu és az értékkozponti személyek faktorcsoportok szerinti
atlaga az anyagiak és a karrier fiiggvényében
Forras: sajat szerkesztés

Valamint igazan kiemelked6 volt még, hogy ki milyen életstilus szerint él, hogy tervezo
vagy inkabb spontan tipus. A kutatasbol kideriilt, hogy a tervezd tipusti személyiségeknek
fontosabbak a harmonikus életet alkotd elemek (a csalddi harmoénia, az egészség és a
személyes fejlodés), mint a spontan, alkalmazkod6é embereknek. A nem paraméteres teszt
szignifikancia szintje ebben az esetben 0,8%. Ezen eredményekrdl szintén készitettem egy
tablazatot. Tehat azok a személyek akik nap mint nap megtervezik a teenddiket és az idejiiket,
kimutathato, hogy fontos szamukra a harmoénikus élet biztositdsa. A késObbiekben az is

kideriil, hogy mennyire elégedettek jelenleg ezzel a tényezdvel az éltiikben.

0,8241

B Tervezd tipus

& Spontan tipus

-0,1700

5. abra: A tervezé és spontan tipus faktorcsoportok atlaga, a harmonikus élet elemek
fiiggvényében

Forras: sajat szerkesztés
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A kovetkezdekben elvégeztem ugyan ezeket a vizsgalatokat az SPSS program
segitségével, csak most azzal a kiillonbséggel, hogy a ,,fontossag” helyett, az ,,elégedettséget”
mértem fel a kiilonb6zo teriileteken. A kérdéivben ennél a kérdésénél is egy 1-tdl 5-ig terjedd
skalat alkalmaztam, amelyben az 1-es jelolte azt amivel egyaltalan nem eclégedettek az
¢letiilkben az emberek €s az 5-s pedig amivel teljes mértékben elégedettek a kutatasban részt
vevok. Ismét kezdtem a leird statisztikaval, ahol az elemek atlagainak nagysag szerinti sorba
tételével megvizsgaltam, hogy melyik tényez0 a leglényegesebb a kérddivet kitoltd személyek
szamara ¢s ezt kiegészitettem a szoras értékekkel. E szerint a kovetkezd eredmények
sziilettek, amelyeket egy tablazat segitésgével bemutatnék.

5. tablazat: Elégedettség szerinti atlagok sorrendje és a szérasok

Korabbi
sorrend Elégedettségi szempontok :
: : Atlag Szords
fontossig sorrendje
esetén
2. 1. Csaladi harménia 3,7903 1,11762
1. 2. Egészség 3,7491 0,94230
5. 3.Barati kapcsolatok 3,7191 0,99987
3. 4. Személyes fejlodés 3,5805 0,93996
6. 5 Munka/Kkarrier 3,2809 1,02218
8. 6. Szabadidé/hobbi 3,2697 1,05236
9. 7. Spiritualitas/vallas/bels6 harménia 3,2434 1,04625
7. 8. Természeti kornyezet 3,0787 0,99877
4. 9. Anyagi fiiggetlenség/pénz 2,9513 1,14111
10. 10. Telepiilés/lakohely koziigyei 2,8464 1,00507
11. 11. Politikai nézetek 2,7079 1,20963

Forras: sajat szerkesztés

Megfigyelhetd, hogy egy picit megvaltozott a sorrend a kordbbiakhoz képest. A
kutatasbol kideriilt, hogy a megkérezettek leginkabb a csaladi harmoniajukkal és ezt kovetden
pedig az egészségiikkel a legelégedettebbek. De fontos megemliteni, hogy egyik atlaga sem
haladja meg az 1-t6l 5-ig terjed6 skalan a 4-et, mint korabban a ,,fontossag” vizsgalatanal. A
leginkabb szembetlind az az, hogy az ,anyagi fliggetlenség/pénz” — el kapcsolatos
elégedettség eléggé visszaesett a rangsorban a 4. (4tlag=4,4082) helyrél a 9. helyre
(4tlag=2,9513). Ami azt mutatja, hogy igazan kevés ember az, aki elégedett lenne a jelenlegi

anyagi helyzetével, viszont a munka/karrier tekintetében pedig elérelépés tortént 6. — helyrdl
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az 5. — helyre. Ebbdl talan levonhatd az, hogy a tobbség viszonylag elégedett a jelenlegi
munkdjaval, csak az anyagi vonzatat / a jovedelmét keveselli. Egyediil a telepiilés/lakohely
koziligyei és a politika nézetekkel kapcsolatos sorrend maradt valtozatlan. Ha a szoras oszlopat
nézziik, akkor abbdl ami szembetiind szdmomra, hogy a személyes fejlodés tekintetében a
legkisebb a szoras (0,93996), ami azt jelenti, hogy ennél a tényez6énél a legnagyobb az
egyetértés a valaszadok tekintetében, tehat ugy is fogalmazhatnank, hogy itt jeldltek a
leginkabb hasonlot a kérddivet kitoltok.

Majd ezt kdvetden Gsszehasonlitast végeztem a személyiségtipusok és az kozott, hogy
ki melyik teriilettel elégedett az életében. Ahogy az el6z6ekben, itt is kezdtem az introvertalt
¢s extrovertalt személytipusokkal. A leginkdbb kiemelkedd két teriiletrdl készitettem egy

diagramot a jobb attekinthet6ség érdekében.

3,9

3,8425
3,8 I

3,6918
3,7 I

36 - 3,5702

H Introvertalt
3,5 = Extrovertalt
3,4

3,3

3,2

Személyes fejlodés Barati kapcsolatok

6. abra: Elégedettség szerinti atlagok megoszlasa az introvertalt/extrovertalt
személyiségtipusoknal
Forras: sajat szerkesztés
A diagramon lathato értékek hitelességét aldtdmasztja a nem parametrikus teszt
Wilcoxon — féle eljeles rangkorrelacio szignifikancia szintjei is, amely rendre 1,5% és 1,9%.
Ha jol megnézziik, akkor szembetiind, hogy mind a két elégedettségi tényezénél az
extrovertalt személyiségek egy kicsit elégedettebbek az életiiknek e teriileteivel. Ok azok,
akik nyitottabbak a vilagra és szivesen alakitanak ki kapcsolatokat masokkal, valamint élvezik
a valtozatossagot. Talan e nyitottsaguk teszi ket elégedettebbé életiik ezen teriileteivel.
Amit még kiemelnék a kutataisom e részébdl az, hogy a logika — kdzpontli emberek

(atlag=3,4831) elégedettebbek a munkajukkal, mint az értékkdzpontiuak (atlag=3,1798). Ez
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abbol adodhat, hogy az eldbbi személyiségtipusok inkabb az életiikben felmeriilé feladatokra
koncentralnak, mint az emberi érzésekre.

Majd elvégetem rajtuk egy Mann — Whitney tesztet is, amelynek eredménye képpen, az
clégedettség a munka/karrierrel szignifikancia szintje 2,4% lett. Tehat elmondhaté, hogy
kiilonboznek egymastol a személyiségtipusok, attol fiiggden, hogy inkabb logika szerint, vagy
inkabb érzelmek szerint dontenek. Ez az allitas a fontossagi szempontok vizsgalata soran mar

teret nyert maganak.

5.3. Az MLM RENDSZER ES JELLEMZOI

A kovetkezdekben ratérnék a kutatasom egyik fo céljanak a vizsgalatara, amely a kérddivben
»Az MLM rendszer és a hozzd kapcsolodo jellemzok™ fejezet részben talalhatd kérdések
elemzésére vonatkozik.

Arra voltam kivancsi, hogy milyen elképzelései vannak a kutatisban részt vevo
személyeknek, illetve mi jut esziikbe legeldszor, ha a Multi Level Marketing iizleti modellrél
hallanak. Ennél a kérdésnél a kérdéivben 6 féle valasztasi lehetdség koziil 2 db — ot
valaszthattak az emberek.

Amennyiben mind a két valasztasi lehetdséget szamba vessziik, akkor valaszolok 26%-
a ,,piramis rendszer”-nek tartja ezt az {izleti format, majd ezt kovetéen egy pozitiv vélemény,
24%-al, hogy az MLM egy ,passziv jovedelemforras, ha profiva tudok valni ebben az
iizletben” és 21%-al a ,sajat vallalkozas, iizlet felépitése” vélemény kdovette. A

szamszerlsitett valaszokat egy abra segitségével mutatndm be.

"piramis rendszer"

26%

passziv jovedelemforras, ha "profiva" tudok 4%
valni az lizletben 0
sajat vallalkozas/lizlet felépitése

olyan termékek eladésa, ami tul draga és
sziikségtelen

nehéz iizlet/rengeteg utana jarassal

nem tudom/nem akarok valaszolni

7. abra: Az MLM-rél legelsére alkotott vélemények szama és %-os megoszlasa

Forras: sajat szerkesztés

Majd a kapott valaszok konnyebb feldolgozhatosdga érdekében Gsszekapcsoltam a

pozitiv, majd pedig a negativ iranyultsagl valasz lehetdségeket. Ezekbdl kialakitottam eldszor
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5 féle, majd pedig 3 féle asszociacids lehetdséget az MLM — rdl alkotott vélemények alapjan.
A kovetkezd tablazatban mar a végsd 3 féle csoportositast szemléltetem, amelybdl kihagytam
azt a 23 fot, akik korabban azt valaszoltdk, hogy ,,nem tudom/nem akarok valaszolni”.

6. tablazat: MLM — ro6l mint, iizleti modellrél alkotott vélemények csoportositasa

Asszocidcio Asszocidcio
Valasztasi lehetoségek MLM-re elemszdima (f5)

csoportok_3

,»piramis rendszer”

negativ 104
olyan termékek eladésa, ami tul draga és sziikségtelen
nehéz iizlet, rengeteg utana jarassal semleges 33
sajat vallalkozas/iizlet felépitése (,,Kézben tartom a jovomet”)
passziv jovedelemforras, ha ,,profiva” tudok vélni ebben az pozitiv 107

lizletben

Forrés: sajat szerkesztés

Osszesen a 267 f6bol 244 £6 valaszat tudtam csak csoportokba sorolni, az emlitett 23 £8
kihagyésaval.

A kovetkezd diagramon (8. abra) ebbdl a 3 csoportositasbol és a ,fontossagi
szempontokbol” készitettem egy atlagelemzést, ahol a semleges valaszokra mar nem
fektettem hangsulyt, igy kialakultak az MLM-r6l pozitivan és a negativan asszocialok
csoportja, ahol megnéztem azt, hogy az egyes életkerék-teriiletek mennyire fontosak az 6
szamukra. A feltlintetett els6 4 fontossagi tényezd koziil most csak az elsd 3-at tiintettem fel,
amelyet kiemelkedd értékben alatamasztottak a statisztikai eredmények. Lathatd, hogy az
MLM -6l pozitivan asszocialok szamara legfontosabb az egészség és annak megdrzése
(atlag= 4,8131) és ha ezt viszonyitjuk a negativan asszocialok taborahoz, ott ez a teriilet
kevésbe jatszik fontos szerepet (atlag=4,6058). Amit alatdmaszt a nem parametrikus teszt
szignifikancia szintje, ami ebben az esetben 0,5%. Tovabbi eredmények azt mutatjak, hogy az
elébbit szorosan koveti a személyes fejlodés fontossaga, atlagos 4,7570-al, majd pedig
harmadikként megjelenik a spiritualitas/belsd harmonia fontossaga. Viszonyitva ezen
eredményeket a negativan asszocidlokhoz, lathatd, hogy ezek az életkerék - teriiletek
szamukra kevésbé fontosak, amelyre szintén ravilagitottak a szignifikancia szint értékei,
elébbinél 0,0%, az utdbbinal 0,2%. Ezen kiviil azt még megemliteném, hogy az anyagi
fiiggetlenség/pénz szerepe volt a negyedik a fontossdgot tekintve fiiggetleniil a két
asszociaciotol (atlagosan 4,4486 és 4,3750-el). Tovabba a szignifikancia szintet tekintve sem
tapasztalhatd 1ényegi eltérés. Ennek aldtamasztasra készitettem egy diagramot, amelybe a

semleges véleményeket mar nem vettem bele.
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4,7570 B Pozitiv asszociacié (N=107)

Negativ asszociacid (N=104)

Egészség

Személyes fejlédés
Spiritualitas/belsé harménia
Anyagi fiiggetlenség, pénz

8. abra: Az egyes életkerék — teriiletek fontossaga az MLM — hez fliz6dé viszony szerint
Forras: sajat szerkesztés

Az eredményeken egy nem paraméteres tesztet is végigfuttattam, ahol a Wilcoxon —
teszt is megerdsitette azt a tényt, hogy ez a 3 tényezdé fontosabb az MLM —rdl pozitivan
vélekeddk szamara.

Ezek utan kivancsi voltam arra, hogy milyen értékeket kapok, ha itt is elvégezem az
»elégedettség” tényezoire a vizsgalatokat. Ebben az esetben megemlitendd, hogy a szabadid6
mindségével/mennyiségével elégedettebbek az MLM 16l negativan asszocialok
(4tlag=3,2404), mint a pozitivan vélekeddk (atlag=3,0841). Ezen kiviil a spiritualitas/lelki
harmonia kérdésével elégedettebbek az MLM — hez pozitivan hozzaallok (atlag=3,4486), mint
az ellenkezéleg vélekedok (atlag=3,0673). Erre a két eredményre elkészitettem a Mann —
Whitney tesztet, amelynek végeredményeképpen a szabadido mindsége/mennyisége tényezo
nem szignifikans (p=329%), hiszen tul nagy az értéke, Viszont a lelki harmoénia/spiritualitas
elégedettségi tényezO szignifikans értéket mutat (p=0,7%), ami megerdsiteti a két vizsgalt
asszociacid kozotti kiilonbséget.

Osszességében elmondhatd, hogy inkabb a fontossag szintjén vannak nagyobb eltérések
a vizsgalt tényez6knél, mint az elégedettség tényezdinél.

Amennyiben megnézziik, hogy a korabban kialakitott faktor ,,csoportokkal” 6sszevetve
milyen értékek sziilettek, a kovetkezOkre jutottam. A harmonikus élet fontossaga esetén a

Mann — Whitney teszt szignifikans eltérést mutat, 0,1%al az MLM-re pozitivan asszocialok
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javara, tehat mind az egészséget, a csaladi harmoniat és a személyes fejlodést 1ényegesen
fontosabbnak tartjak, mint az MLM - rdl negativan vélekedok. Ezen kiviil a 10%-0s
szignifikancia szint mellett a felt6ltddés és kikapcsolddas elemei (szabadidd, természeti
kornyezet, barati kapcsolatok és a lelki harmonia) fontosabbak az MLM-r6l pozitivan
asszocialok szamara. Talan nem véletlen, hogy szamos MLM cég hirdeti, hogy elérheto altala
a vagyott harmonikus élet és a kikapcsolodas.

Ide kapcsolnék egy 2003-as tanulmanyt, amelybdl idéztem, ahol is a szerzé6 az MLM
célcsoportokrdl ir, méghozza Maslow — 1 igény — hierarchiabol kiindulva. ,,Az MLM egy
¢letforma, amely szamos ember ¢életét €s gondolkodasmodjat képes megvaltoztatni. A kevésbé
fejlett gazdasagli orszigokban (Délkelet-Azsia, Kelet-Europa) az MLM — koncepcié az
emberek biztonsag iranti igényére €pit, a fejlettebb orszagok szdmara pedig inkabb a valahova
tartozas ¢és az Onmegvalositds sziikségletének egy kielégitési alternativdjat kinélja. Igaz ez
nem ennyire egyszerl, hiszen minden orszagban mikodik egyszerre mindegyik tényezd, &m
éppen e tényezok sajatos tulajdonsagaibol adédik a kiillonbozo régidkban eltérd jelentoséggel
megfigyelhetd eléfordulasuk.”(VARVOLGYT, 2003)

Visszatérve az eredményekre, Osszegzésként elmondhatd, hogy prioritast élveznek az
MLM — {izleti formahoz pozitivan viszonyulok szdmara a harmonikus élet és a feltdltddés,
illetve a kikapcsolodas fontossaga, azokkal szemben, akik negativan vélekednek errdl az

uzleti formarol.

5.4. MLM SIKERESSEG FELMERES

5.4.1. MLM okok, fontossag és alkalmazas

A kérddiv kovetkezd fejezetében, amely az ,MLM sikeresség felmérése” elnevezést kapta
megnéztem, hogy a kérddivet kitoltok koziil hany személy foglalkozott mar és foglalkozik
jelenleg MLM halozatépitéssel tizletszerlien, tehat aki nem csak hallott valakitdl ilyen tipust

iizletrdl és nem csak termékfogyaszto. Ezt egy grafikon segitségével abrazoltam.
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MLM-et uiztletszerlien épiték és MLM-el
nem foglalkozék megoszlasa (N=161 f6)

70 £6
44%

91 6
56%

m igen, foglalkozom

nem foglalkozom

9. abra: A halozatépitést iizletszeriien épitok és MLM —el nem foglalkozok megoszlasa
Forras: sajat szerkesztés

Az é4bran jol lathat6, hogy azok, akik mar valamilyen szinten alltak kapcsolatban MLM
— el (akar iizleti, akar csak termékfogyasztoi szinten) azok koziil tobbségben voltak azok, akik
valamikor foglalkoztak, illetve jelenleg foglalkoznak halozatépitéssel. Mivel a dolgozatom
egyik f6 kutatasi része, hogy a halozatépitdkrdl szerezzek bovebb informacidkat, éppen ezért
most mar csak azoknak a személyeknek a valaszaival foglalkoztam a tovabbiakban, akik
foglalkoztak/ foglalkoznak haldzatépitéssel, igy az Oket illetd kérdések feldolgozasat és
értekelését végeztem el.

Els6k kozott fel akartam mérni, hogy melyek a legf6bb okai annak, hogy valaki
Network Marketing tipust vallalkozasi format valaszt. Itt ismét 1-t6l 5-ig terjedd lehetdsegek
koziil valaszthattak, 1 — es volt, ami legkevésbé motivalta az illett és 5 — s ami leginkabb
motivalta arra, hogy egy ilyen {lizlettel foglalkozzon. Az ezekbdl szdrmaz6 valaszokra leir6
statisztikat alkalmaztam és a kapott eredmények azt mutattdk, hogy az ,egészség
megorzése/javitasa” 4,5556-s atlagos értékkel volt a legkiemelkeddbb ok arra vonatkozoan,
hogy MLM - el foglalkozzanak. Szorosan ezt kovette az ,,anyagi fliggetlenség/kiegészitd
jovedelemforras biztositdsa” szempont 4,5111 Aatlaggal, utdna pedig ,lehetdség a
személyiségfejlodésre és onmegvaldsitasra™ 4,222 — es atlagos értékkel. Még ide sorolandd a
,,tobb szabadid6” 4,0889 — es atlaggal. Természetesen megnéztem, hogy ezek az eredmények
tényleg nagysag szerint ilyen sorrendben kovetik-e egymast a mintaban. A Wilcoxon Signed
Rank teszt szignifikancia szintje 0,6%-al megerésitett abban, hogy az anyagi fiiggetlenség
elérése, a személyiség fejlodés és az donmegvalositas kiemelkedé ok volt azok szamara, akik

az MLM iizlet mellett tették le a voksukat. Valamint lefuttattam egy olyan tesztet, amelyben
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Osszehasonlitottam, hogy a személyes fejlddés motivacido elérébb all akdr az élvezetes
tarsasag és az alacsony kockdzat okéanal is.

Mindezek utan részletgazdagabban kitérek az MLM sikeresség felmérésére vonatkozo
kérdések elemzésére, mint, hogy milyen elemeket tart fontosnak €s miket alkalmaz a sajat
halozataban az {lizletépitd, amikor az altala képviselt céget prezentalja.

Legeldszor egy tablazat segitségével bemutatnam a leird statisztikdbol kapott adatok
Osszehasonlitasaval, hogy mik azok, amit fontos elemi tényezének tartanak a halozatépités
folyamata sordn ¢és melyek azok, amelyeket a gyakorlati ¢letiikben is eldszeretettel
alkalmaznak. Megemliteném, hogy mind a két esetben az Osszes 9 eset koziil csak az elsé 5
eredményt tlintettem fel az 6sszehasonlitas soran.

7. tablazat: Az MLM iizletben fontos és alkalmazott modszerek atlagok szerinti

sorrendje és a szorasok

Osszehasonlitdsi

szempontok Sorrend | Fontos | Szords | Sorrend | Alkalmazza | Szords
A cég termékeit
fogyasztom 1. 4,6667 |0,71893| 1. 4,6742 0,68714

A szponzor  segitségét

igénybe veszem

(konzultéciok) 2. 44111 |1,01555| 3. 4,0889 1,15444

Segitek az 1 lizlettarsnak,

hogy megfeleléen induljon

el 3. 4,3889 | 0,93249 S. 4,0337 1,20085

Alkalmazom a cég iizleti

tervét (meghivas, iizlet és

termék bemutatasa) 4, 4,3556 1,02015 2. 4,1461 1,13368
Névlistamat boévitem,
folyamatosan uj
emberekkel ismerkedem S. 4,3444 | 1,02947 - - 1,15842

Szinte kivétel nélkil ott

vagyok valamennyi céges

rendezvényen - - 1,16867 4. 4,0562 1,29123

Forras: sajat szerkesztés
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A tablazatban lathat6, hogy a Network Marketinggel foglalkozdk leginkadbb a cég
termékeinek fogyasztasat tartjdk fontosnak ¢és alkalmazzdk is {zletépitésiik sikere
szempontjabol. Itt a legkisebbek a szorasértékek (0,71893 ¢s 0,68714) tehat ennél a
modszernél volt a legnagyobb az egyetértés a kitoltok kozott. Ezen kiviil fontosnak tarjak a
szponzor segitségét igénybe venni, amely az alkalmazast tekintve csak eggyel esik vissza a
sorrendben. Ezt az eredményt a Forbes magazin egyik online cikke is leirja, hogy kiemelked6
szerepe van annak, hogy legyen egy szponzorunk, ha sikeresek akarunk lenni az MLM-ben.
(FORBES, 2013) A cég luzleti tervének alkalmazasat 1ényegesebbnek tartjak, mint csak
fontosnak, amely természetesen eldny, ha eldrébb szeretnének lépni ebben az iizletben.
Viszont a névlista bdvitése és az Uj emberekkel torténd megismerkedés a hetedik helyen
szerepel az alkalmazas szempontjabdl, valamint egyik esetben sem szerepel a ,,top 5-ben”,
hogy havonta legalabb 15 fonek tart bemutatét, amellyel Gigy vélem, tovabb ndvelhetné az
esélyét, hogy tobb emberrel megismertesse az altala képviselt céget. Legkevésbé az egyéb
(nem sajat céges) rendezvényre jaras lehetdsét tartjdk fontosnak és legkevésbé ezt
alkalmazzak, amibdl arra lehet kovetkeztetni, hogy inkébb ragaszkodnak ¢és alkalmazkodnak
annak a cégnek a szolgaltatasaihoz és lehetdségeihez, amelyben 6 maguk tevékenykednek.

Ezen kiviil a kérddivben kérdéssel mértem fel azt, hogy ki milyen eszkozoket preferal a
halozatépitése soran, mint pl. (beszélgetés, laptop, skpye bemutatd, CD/DVD, sth.). Leir6
statisztikat alkalmaztam ennél a kérdéskornél is ugy, hogy a kérdéivben 1-t61 5-ig terjedd
skala segitségével vizsgalodtam. Az 1-es jel6lés volt a ,,nem alkalmaz’-za, és az 5-s pedig a
,mindig alkalmaz”-za volt. Az eredmények azt mutatjak, hogy legkedveltebb a
megkérdezettek korében a ,,papirlap/irok rajzolok™ (atlag=3,7444), és ezt szorosan koveit a
»semmit, csak beszélek rola” (atlag=3,3889) eszkoz hasznédlata. Ami nem véletlen és a
szakirodalmamban is kitértem arra, hogy a halozatépités soran nem iligynokdskodésrdl van
sz0, hogy réderészakoljunk termékeket vadidegenekre, hanem ismertségi koriinket bovitve
ajanlani a terméket egy kellemes beszélgetés folyaman. (DEVENYT, 2013)

Majd az elébbi eredményeket Osszehasonlitottam a halozatépitésbol szarmazod
jovedelmekkel, ahol 10 valtozot tomoritve két csoportot alkottam annak fiiggvényében, hogy
az MLM- el foglalkozok haldzatépitésbdl szarmazo jovedelme nem éri el a 40 000 Ft -ot,
vagy mar 40 000 Ft és a feletti 6sszegli. A kapott eredmények azt mutattak, hogy a 40 000 Ft
¢és a feletti MLM — jovedelemmel rendelkez6k nagyobb szamban hasznaljak a laptopot, a
webkonferenciat, az okostelefon/tablet-et és a Skype bemutatot. A felsorolt eszk6zok
szignifikancia szintjei kisebbek, mint 5%, igy statisztikailag arra adnak magyarazatot, hogy a

kérdoivet kitoltok valaszai alapjan ezeket az eszkozoket érdemes megvizsgalni az MLM
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jovedelmezdség szempontjabol. Természetesen sok mas tényezd is befolyasolja azt, hogy ki
mekkora Osszeget realizal a sajat MLM vallalkozasabol, ez annak csak egy toredéke. Ezzel
szemben a 40000 Ft alatti jovedelmliek pedig jobban alkalmazzak a ,papirlap és
irok/rajzolok”, CD/DVD eszkozt, valamint a kozvetlen beszélgetést. Itt viszont kiemelném
azt, hogy a szignifikancia szintek magasabbak, mint a hatarérték (5%), tehat az el6bb felsorolt
eszk6z0k nem magyarazzak a jovedelem kiilonbségeket a kérddivet kitolté haldzatépitdk
kozott, igy ezen eszk6zok hasznélati gyakorisdga nem befolyasolja azt, hogy a haldzatépitdok
jovedelme melyik csoportba tartozik. Azt kiemelném, hogy ezek az eredmények gyenge
Osszefliggést mutatnak.

Az elébbi eredmények koziil szemléltetném egy tablazat segitségével azt, hogy a 40 000
Ft alatti, valamint a 40 000 Ft és a feletti MLM jovedelemmel rendelkez6k milyen eszkdzok
hasznalatat preferaljak leginkabb. Itt nem tlintettem fel az GOsszes kérddivben valaszthato
elemet, csak az els6 6 db legnagyobb atlagot elért eszkozt.

8. tablazat: Az MLM —el foglalkozok 2 jovedelemcsoportja és a halézatépités soran

hasznalt eszkozok atlagok szerinti sorrendje

Papirlap és irok/rajzolok 1. 4,0600 2. 3,4516
CD/DVD 1. 4,0600 2. 3,4516
Semmit, csak beszélek rola 2. 3,3000 1. 3,6452
Webkonferencia 3. 1,5800 4. 2,2258
Laptop 4 1,5600 3. 2,3226
Okostelefon/ tablet 4. 1,5600 5. 2,0645
Skype bemutat6 5. 1,2800 6. 1,9355

Forras: sajat szerkesztés

Az eredményeken egy nem paraméteres tesztet is végigfuttattam, ahol a Wilcoxon — teszt is
megerdsitette azt a tényt, hogy a tablazatban feltlintetett utolsé 4 eszkdzt leginkabb a 40 000

Ft és a feletti MLM jovedelemmel rendelkezdk alkalmazzak.
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5.4.2. A halozatépitok tapasztalatai az MLM rendszerrol
A kérddivben a kovetkezd kérdéssor arra iranyult, hogy bizonyos allitaisokkal mennyire
értenek egyet a valaszolok, amelyek az MLM - ben eddig elért eredményekhez és
sikerességhez kapcsolodtak legfoképpen. Ahogy a korabbiakban, itt is 1-t6] 5-ig terjed6 skalat
alkalmaztam. Ertelem szerien az 1-es, amivel egyaltalan nem értett egyet és 5-s az, amivel
teljes mértékben egyet értett. Ezek alapjan kideriilt, hogy a véleményiik szerint atlagosan
4,4778 értékben értenek egyet azzal, hogy az MLM munka soran a képzések ¢s oktatasi
anyagok szerepe oriasi. Majd ami meglepd volt, hogy ezt kdvette az a vélemény megallapitas,
amely szerint Magyarorszagon sok olyan cég van, amely nem megbizhato (atlag=4,1444).
Tehat 1ényeges megfontolni és tisztességesen utdana nézni, melyik cég mellett teszi le az
ember a voksat, nehogy a végén tobb kellemetlenséggel jarjon, mint haszonnal. Valamint ez
azt is jelezheti, hogy a kit61té személyeknek mar volt résziik rossz tapasztalatokban az MLM
cégek megvalasztasa terén. FErdekességként, a Kozvetlen FErtékesiték Szovetségének
honlapjan talalt 2014.05.29-ei cikkben irtak szerint, elvégeztek egy 24 orszagra kiterjedd
reprezentativ felmérést, amelyben annak jartak utana, hogy milyen akadalyokat latnak az
emberek a sajat vallalkozasuk beinditasa el6tt és milyen 6sztonzok kellenének ahhoz, hogy
egyre tobben probaljak ki magukat dnfoglalkoztatottként. Ebben a felmérésben hazank is részt
vett, és meglepd adatként szolgalt, hogy a magyarok ,kimondottan vallalkozas ellenesek”,
ellentétben az USA, Ausztralia lakossagaval. A megkérdezettek tobbsége a csodtdl és a
gazdasagi valsag hatasaitol tart leginkdbb. Ennek ellenére az utobbi 2 évtizedben egyre inkabb
szinre 1ép — kezd6 vallalkozasi formaként — a kozvetlen értékesités. A Szovetség megkozelitd
adatai szerint ebben az 4gazatban ,,megkozelitdleg 870 ezren dolgoznak, akik évrdl-évre 50
milliard forint forgalmat generalnak. A statisztikak alapjan a tobbségiik (73 %) né, a 49 %-uk
részmunkaidében végzi ezt a tevékenységet ....”(DSA, KOZVETLEN ERTEKESITOK
SZOVETSEGE, 2014) Visszatérve az el6z6ekre, a sorban a harmadik atlagérték 4,1111-nek
az jott ki a kutatasom soran, hogy ,.Barki megcsinalhatja a szerencséjét az MLM-ben”.
Ezekkel szemben a legkisebb atlagokat a kdvetkez6 lehetdségek adtak: ,,Ha talalkoznék egy
jobb lehetdséggel, mar holnap masik MLM cégre valtanék™ (atlag=1,6111), illetve ,,Méra mar
elértem mind azt, amit el szeretnék érni az MLM-bol1” (atlag=1,7778). Utdbbi elégedetlennek
tlind valaszbol arra kovetkeztetettem, hogy még sok lehetdséget szeretnének kihasznélni a
kutatasban részt vevok a halozatépitésben, valamint még nem igazan érték el az MLM —ben
kitlizott céljaikat, vagyaikat.

Ezt kovetden sikeriilt bovebb informacié birtokaba jutnom, mely szerint ki milyen

értékhatar k6z¢é sorolna a havi megszerzett jovedelmét az MLM véllalkozasbdl ki és mennyi
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munkaidot toltott el Osszesen eddig MLM tevékenységekben. A kapott valaszokat, hogy a
legegyszeriibben rendszerezhessem, relativ gyakorisag szerint vizsgaltam.

Az ezekbdl szarmazo6 értekek szemléltetésére a kovetkezd diagramokat készitettem el.

% megoszlas idGszak (N=91 f6)

25,0%  22,2%
20,0% - ta
,U% 16,7%
0, -

15,0% 11,1% 11,1%
10,0%

5,0% - .

0,0% T T T T T T T T

6ho,v. 6ho-1év 1-1,5év 1,5-3év 3-5év 5-7év 7-10év  tobb
kevesebb mint 10

idé év

10. abra: MLM tevékenységekkel toltott munkaido szerinti megoszlas

Forras: sajat szerkesztés

w0 Megoszlas / hé (N=91 f6)
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Ft Ft Ft eFt eFt eFt eFt 000 Ft felett

11. abra: Az MLM —bél szarmazé havi jovedelmek szazalékos megoszlasa
Forras: sajat szerkesztés
A diagramok értékei ko6zott nem szerepeltettem azokat, akik nem akartak valaszolni
ezekre a kérdésekre.
Az els6 diagram megfigyelésénél kivehet6, hogy legtobben (22,2%) maximum 6
hénapja vannak bent egy MLM rendszerben és szinte ezt kovetden 1épcsdzetesen csokkenést

lathatunk. Kitlinik, hogy ugyan annyian vannak, akik 1,5 — 3 év ko6zott, illetve akik 3 — 5 éves
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intervallumban foglalkoznak halézatépitéssel. A masodik diagramon talan azért is szerepel a
valaszolok tobbsége, 44,4%-a, az 5000 — 20 000 Ft kozott profitalok taboraba, mert ha
visszatekintiink az el6bbi diagramra a legtobb valaszolé még 1 éve sem foglalkozik MLM
uzlettel. A kovetkezd jovedelemszint 11,1%-al, a 20 000 — 40 000 Ft kozott profitalok.
Harmadikként, 8,9%-al pedig 250 000 — 500 000 Ft/h6 kozotti értékben jutnak jovedelemhez
a halozatépitésbol.

Végezetiil pedig ismét felhasznéltam azt a két jovedelemcsoportot, amit kordabban méar
megemlitettem, mi szerint az MLM- el foglalkozok haldzatépitésbol szarmazo jovedelme nem
éri el a 40 000 Ft -ot, vagy pedig mar 40 000 Ft és a feletti Osszegli. Ezt Osszevetettem a
jelenlegi fejezetem elsé részérben bemutatott elégedettségi tényezokkel. Azért végeztem el ezt
a vizsgalatot, hogy ismeretet szerezhessek arr6l, hogy az MLM-bdl szarmazéd jovedelem
elérése befolyasolja-e azt, hogy melyik életkerék — teriilettel elégedettebbek a kérdéses
személyek az életikben. E szerint a kovetkez6 eredményeket emelném ki, ahol a
szignifikancia szint megfeleld értéket mutatott: A munkajukkal / karrieriikkel elégedettebbek
azok a személyek, akik 40 000 Ft, illetve a feletti 6sszeget profitalnak a haldzatépitésbol. 1 €s
5 kozotti skalan atlagosan 3,7097 —el, ezzel szemben az alacsonyabb fizetéssel rendelkez6knél
ez az érték atlagosan 3,0000, méghozza 1%-0s szignifikancia szint mellett. Viszont az anyagi
helyzettel szembeni elégedettségnél még jobban visszaestek az értékek. Az elsé csoport
(>=40 000 Ft) atlagosan 2,8710, mig a masodiknal (<40 000 Ft) atlagosan 2,5000. Tehat a
munka / karrier és az anyagi helyzet elégedettségét Osszehasonlitva lathato, hogy szivesen
végzik a munkajukat és mondhatni elégedettek vele, ugyanakkor az anyagi helyzetiikon még
javitani szeretnének.

A kérddivbol szerzett valaszok feldolgozésara és az eredmények kiszamitasdhoz az

SPSS programot hasznaltam fel.
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6. KOVETKEZTETESEK

Az elézd fejezet eredményeit felhaszndlva fogadom, vagy utasitom el a kordbban
megfogalmazott hipotéziseimet.

Az eredmények kozott elsOk kozott szerepelt, hogy az 0sszes kérddivet kitoltd személyt
milyen személyiségtipus jellemezi leginkabb. Nagyobb aranyban voltak az extrovertalt,
érzékeld, értékkozpontu és tervezd személyiségek. Ebbol arra kovetkeztetek, hogy a 267 16
jellemzd személyiségjegyei a kovetkezok: aktiv, nyitott személyiség, aki szivesen baratkozik
vagy ¢€pit ki kapcsolatot masokkal és inkdbb gyakorlatias, hogy a kézzel foghato
tapasztalatokbol szerezhessen informaciot. Ezen kiviil a jelenre koncentralva a cselekvéseit
szivesen megtervezi elOre, ugyanakkor inkabb az érzéseire hagyatkozik, hiszen fontosak
szamara az emberi kapcsolatok.

Most pedig bévebben bemutatom a hipotéziseimre kapott valaszokat.

6.1. Hi: AZMBTI SZEMELYISEGT{PUSOK JELENTOSEN BEFOLYASOLJAK AZ MLM
RENDSZEREK ALTAL IS FONTOSNAK TARTOTT ELETKEREK TERULETEKKEL SZEMBENI
ATTITUDOKET

Amikor még nem kezeltem kiilon a hélozatépitoket €s a halozatépitéssel nem foglalkozd

személyeket, akkor kideriilt, hogy a vélaszolok tobbsége az egészségének megdrzését és a

legelégedettebbek. Ami érdekesebbnek mondhatd, hogy elétérbe helyezik a személyiség

fejlodést, az anyagi fliggetlenség/pénzzel szemben a ,fontossdg” tekintetében. Tehat
elmondhato, hogy fiiggetleniil att6l, hogy ki, hogy viszonyul az MLM-hez, minden
valaszadonal 1ényeges szerepet tolt be a személyiség és képesség fejlesztés. Majd
faktoranalizist végeztem, amelynek alapjan kialakult csoportok ¢és személyiségtipusok
Osszehasonlitdsanal kidertilt, hogy a tervezd tipusi személyiségeknek fontosabbak a
harmonikus életet alkot6 elemek (a csaladi harmonia, az egészség és a személyes fejlddés),
mint a spontan, alkalmazkodd embereknek. Ezekbdl az eredményekbdl arra kovetkeztetetek,
hogy mivel a tervezd tipusu egyén inkabb eldre eltervezi az élet eseményeinek részleteit,
miel6tt cselekszik, illetve a feladataival kapcsolatos hatarid6k betartasasra koncentral, amely
egyfajta biztonsagot, elégedettséget nyujt a szamara, igy allhat fel az a tény, hogy a sajat
harmonikus életét is fontos, hogy ,,biztonsagban tudhassa”, valamint elére megtervezze, igy

folyamatosan fejlédik és dolgozik az dnképzésén. Ezen kiviil igazan kiemelkedd volt még a

személyiségtipusoknal a dontés szempontjabol, hogy a logikai — kdzponti személyeknél az

anyagiak ¢és a karrier fontosabbnak bizonyult, mint az értékkdzponti személyiséggel
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rendelkezOké, ami nem véletlen, hiszen a logikai — kozponti személyiségjegyekkel
rendelkezOk targyilagosan gondolkodnak és kozel all hozzajuk, hogy atgondolt, logikus
dontéseket hozzanak, ha az anyagiakrodl, vagy a munkdjukrél van szo.

A HI1 hipotézisemet elfogadom.

6.2. H2: ASZEMELYISEGFEJLODES ES AZ ANYAGI FUGGETLENSEG FONTOSABB A
HALOZATEPITOKNEK, MINT AKIK NEM ERDEKELTEK HALOZATEPITESBEN

Folytatasként a kutatasok azt az eredményt hoztak, hogy az MLM irdnt pozitivan asszocialok
szamara fontosabb az egészség, a személyes fejlodes és spiritualitas/ belsé harmonia. Viszont
ezzel szemben kevésbé elégedettek a szabadidejiikkel. Ez a két megallapitas is igazolhatja
talan azt a tényt, amely szerint a legtobb MLM vallalkozashoz kapcsolddas lehetdsége pont az
egészség megdrzésére, a tobb szabadidd elérésére probal meg 0sztondzni embereket az
mellett, hogy komoly személyiség fejlodésen eshetiink at, ha belevagunk. Ezen kiviil az
anyagi fiiggetlenség fontossdgat nem befolyasolta, hogy valaki pozitivan, vagy negativan
viszonyul az MLM — hez, amelynek elérése ezek szerint mindenki szamara egyarant eltérbe
helyezhet6. Ami viszont nem meglepd, hogy az ,elégedettségi tényezOok” vizsgalatanak
eredményénél az anyagi fiiggetlenség/pénz igazan visszaesett a sorrendben.

A H: hipotézisemet részben fogadom el.

6.3. Hs: AHALOZATEPITOK SZAMARA AZ OKTATAS JELENTI A LEGFONTOSABB
TELJESITMENYNOVELO TENYEZOT

Az el6z6 hipotézisembdl kifolyolag sziilethetett meg a kovetkezd rész eredménye, hogy a

halozatépitok véleménye szerint a legfontosabb a képzések €s oktatasi anyagok szerepe. Tehat

mindenképen fontos a hajlandosdg az Onképzésre (Hz hipotézis). Talan éppen ezért van

manapsag akkora piaca az ilyen témaji konyveknek, hanganyagoknak, dvd — nek, illetve

szivesen koltenek tobb 10 000 Ft- t az ezzel kapcsolatos eléadasokra, tréningekre.

A Hjs hipotézisemet elfogadom.

6.4. Hi: Az MLM TEVEKENYSEGBOL SZARMAZO JOVEDELEM SZINTJE SZERINT
DIFFERENCIALHATO A HALOZATEPITESI ESZKOZOK ALKALMAZASA

Az, hogy ki milyen eszkozt haszndl a halozatépitése soran 10 féle valasztdsi alternativaval

mértem fel, amit hasonlitottam az MLM-bdl szarmazé jovedelmiikhéz. Az eredmények igaz

gyenge Osszefliggéseket mutattak, de természetesen jelentek meg statisztikailag

differencialhat6 kiilonbségek is. Tobbek kozott a 40 000 Ft és a felettiek esetében, akik

eldszeretettel alkalmazzdk a laptopot, a webkonferenciat és az okostelefont / tabletet, persze
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nem megeldzve a személyes beszélgetést, amely egyébként mind a két jovedelem csoportnal
az els6k kozott szerepelt. Ebbol arra kovetkeztetek, hogy a magasabb jovedelmet realizaltak
szivesen haladnak a korral és hasznaljak a korszertibb technologia adta lehetéségeket. Viszont
ennek ellenére a kapcsolatépités és a kapcsolatfenntartds szerepe naluk is prioritast élvez az
iizletiik épitése soran, méghozza egy személyes taldlkozason beliili beszélgetésen keresztiil,
akar csak a 40 000 Ft alatti jovedelmet realizaltaknal.

Ebbdl kifolyolag a Hs hipotézisemet részben fogadom csak el.

9. tablazat: A hipotézis vizsgalat eredménye

Részben
Hipotézisek Elfogadom Elvetem
elfogadom/elvetem
Hi v
H> v
Hs v
Ha v

Forrés: sajat szerkesztés

Ezen feliil megemliten¢k még egy levont kovetkeztetést.

Az ,,MLM sikeresség felmérése” témakorbeli eredmények alapjan a kérddivet kitdltok
koziil 91 f6 Osszesen, aki foglalkozott valaha, illetve jelenleg foglalkozik valamilyen
halozatépitéssel. A legfobb ok, amiért ebben tevékenykednek, az az egészség
megorzése/javitasa, amelyet az anyagi fliggetlenség/kiegészité jovedelemforras kovet, zarva a
sort a személyiség fejlédéssel. Ebbdl arra kovetkeztetésre jutottam, amit mar dolgozatomban
korabban feltlintettem, hogy éppen ezért helyezik eldtérbe kiilonb6z6 MLM cégek, hogy
naluk megvalosithatod Onmagad egy felépitett sajat vallalkozassal, mikozben plusz

jovedelemre is szert tehetsz.
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7. OSSZEFOGLALAS

A TDK dolgozatom f6 célja annak a megallapitasara iranyult, hogy mélyebb betekintést
nyerhessek a haldzatépités, vagyis a Multi Level Marketing vilagaba. Ezen beliil valaszt
akartam kapni azokra a kérdésekre, hogy kinek milyen a hozzaallasa a Network Marketing
vilagahoz, esetleg van —e személyiségtipusbeli kiilonbség azok kozott, akik érdekeltek MLM
—ben ¢és akik nem. Tovabba milyen okokbdl csatlakozik valaki egy MLM halozathoz ¢és
milyen eszkozoket helyez el6térbe, amikor halozatépitéssel foglalkozik, vagy egyaltalan
mekkora hangsulyt fektet a személyiségfejlodésére.

Ami nyilvanvalo, az az, hogy a téma koriil igazan széles korben megosztott a vélemény,
de Osszességében valaki vagy teljesen ellene van, vagy pedig nyitott ra és mar kiprobalta,
vagy éppenséggel csinalja is. Az biztos, hogy ez is egy fajta vallalkozasi forma, ami egy
lehet6ség is lehet azon termékforgalmazok szamara, akiknek eltokélt szandékuk, hogy
képesek iizleti vallalkozasukat kiépiteni.

Viszont érdemes meggondolni, hogy kinek/kiknek érdemes egy ilyen lehetdséggel élnie,
amelybe elvileg ,,barki” belevaghat.

Az elébb megfogalmazott kérdések megoldasara legeldszor szakirodalmi attekintést
végeztem. Itt részletesen bemutatom az MLM vallalkozasi forma torténetét és fogalméanak
pontos meghatarozasat. Milyen véleményekkel, kritikakkal szoktdk illetni a haldzatépitést,
ahol feltlintettem egy olyan személy véleményét is, aki fliggetlen barmiféle MLM
tevékenységtdl és ennek ellenére még is potencialis lehetdségeket vélt felfedezni benne. Ezen
kiviil részletezem a sikeres vezetd és a vallalkozoi attitlid jellemzd vonasait, amivel érdemes
rendelkezniink, ha sikerre szeretnénk vinni barmilyen tipusu sajat vallalkozasunkat. Majd
pedig részletesen bemutatom a kiilonb6z6 személyiségtipusokat.

Az anyag ¢és modszertan témakoOrben ismertetem a kiillonbozd statisztikai mutatdk
fogalmat, illetve alkalmazasuk Ilényegét. Ezen felill az adatgylijtések modszerét ¢és
strukturajat.

A kozponti témakor kifejtésénél tobbféle statisztikai vizsgalat elemzését végeztem el,
illetve futtattam le egy szadmitdgépes program segitségével annak érdekében, hogy a
megfeleld eredményekhez juthassak. Tobbek kozott leird statisztikat, atlagelemzést, nem —
parametrikus tesztet, faktor — analizist és két fiiggetlen mintas tetszet (pl.:Mann — Whitney
probat) végeztem el. Elsé korben mind a 267 fot bevettem az vizsgalatok elemszamai koze,
ahol a legszembetiindbb az volt, hogy a személyiség fejlddés, onfejlesztés igen fontos

szerepet jatszik a valaszold személyek kozott. Ezt kovetden valaszt akartam kapni arra a
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kérdésre, hogy az MBTI személyiségtipusok befolyasoljak — e azt, hogy a kiilonb6z6
¢letkerék terliletek mennyire fontosak a kitolté személyek szamara. Itt kideriilt, hogy igen is
befolyasold tényezdvel birnak €s nem mindegy milyen személyiségtipussal rendelkeziink.
Hiszen egy tervezd személyiségtipusnak lathattuk fontosabb a harmonikus élet biztositasa,
mint egy spontan tipusnak, valamint a logikai — kézponti emberek fontosabbnak tartjak az
anyagi helyzetiik és karrierjiik alakulasat.

Azt is megvizsgaltam, hogy miképpen vélekednek az emberek az MLM — rdl elsd
hallasra. Kideriilt, hogy tobbségben vannak azok, akik ,,piramis rendszernek” titulaljak a
halozatépitést, de ettdl fliggetleniil a ,,passziv jovedelemforras” tényét is elismerik az
emberek, ahol mindenki sajat maga ¢épiti az lizletét. Itt visszacsatolnék a szakirodalmamban
leirtakra, amely szerint manapsag rengeteg negativ kritikaval illetik az MLM rendszert. Ami
adodhat a rossz, negativ tapasztalatokbol. A kérddivet kitoltok koziil 78 f6 mar Iépett ki MLM
iizletbdl és a valaszok alapjan legfoképpen azon okbol, mert tal draganak érezte a cég altal
kinalt termékeket/szolgaltatasokat és sok idejét emésztette fel, valamint egy id6 utdn mar nem
hitt a rendszer miikodésében. Ebbdl arra kovetkeztetettem, hogy Iényeges szempont, atfogd —
vizsgalatot végezni és alaposan utana nézni annak, hogy milyen céget is valasztunk, hogy
milyen feltételeket tamasztanak elénk, mennyire érezziik a magunkénak, amit a cég kinal
nekiink, és mennyire szivesen szdnjuk rd a szabadidénket, hiszen ezeket a vallalkozasi
formakat els6 sorban méasodallasban ajanljak, mieldtt igazan beindulna valakinek a haldzata.

Folytatva az elemzést lesziikitettem a kort azokra a személyekre, akik
foglalkoztak/foglalkoznak MLM — el és kideriilt, hogy dominans szerepet tolt be a
halozatépitési tevékenységlikben az egészség meglrzése €s az anyagi fliggetlenség elérése,
mindenképpen a személyiségfejlodéssel kardltve. Ebbdl arra a kdvetkeztetésre jutottam, hogy
azok a személyek, akik komolyan foglalkoznak halozatépitéssel, nem sajnaljak a pénziiket és
az 1idejiiket arra, hogy teljesitményiik novelése érdekében fejlesszék Onmagukat és
készségeiket, akar témabeli konyv elolvasasaval, akar hanganyag hallgatasaval vagy akéar
kiilonbozd tréningeken, rendezvényeken vald részvétellel. Tovabba alkalmazzdk a cégiik
iizleti tervét, fogyasztjak a termékeiket és folyamatosan bdvitik az ismeretségi koriiket.

Valamint némely esetben differenciat véltem felfedezni annak fliggvényében, hogy ki
mennyit keres a haldzatépitésbdl és milyen eszkozoket hasznal annak érdekében, hogy
ismertségét bovitse. Ebbdl kideriilt, hogy fiiggetleniil att6él, hogy mekkora a jovedelme a
Network Marketing vallalkozasabdl, leginkabb a személyes taldlkozot és beszélgetést részesiti

elényben. Mindemellett megemliteném, hogy akik mar 40 000 Ft, illetve a feletti Osszeget
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realizdlnak a halozatépitésbol, 6k nagyobb szamban alkalmazzak a korszerii elektronikai
eszkozoket.

Osszegezve az elébb leirtakat a Multi Level Marketing koncepcié tarsadalommal
szembeni elfogadtatdsa még varat magara, hiszen leginkabb negativ a megitélés ez iranyaba,
de mondhatni eléggé megoszlanak a vélemények. Az biztos, hogy kimutathat6 kiilonbségeket
véltem felfedezni a kozott, hogy valaki foglalkozik — e MLM —el, vagy sem, akar a
személyiségtipusokat, akar az életkerék — teriiletek nézem. A halozatépitok véleménye szerint
kimagasloan fontos teljesitményndveld eszkdz az oktatds, ezzel egyiitt az onképzés szerepe.
Végezetiil pedig szdmos haldzatépitési eszkoz koziil leginkabb sikeresnek a személyes

beszélgetést tartjak fliggetleniil az MLM-bdl elért jovedelmiiktol.
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MELLEKLETEK



1. MELLEKLET: KERDOIV

A becsatolt kérddivet kiegészitettem egy — két szovegdobozos (részletezett) megjegyzéssel,

hiszen vannak olyan valasztasi lehetdségek (feleletvalasztosak esetében), amelyek a képekbdl

nem lathatdak.

Az egyéni vilagkép

Kérem olvassa el alaposan a képeken lathato
felsorolasokat, majd valaszoljon a képek alatti

kérdésekre!

E

« Hirtelen eseményre(telefoncsorgés.
feléje intézett kérdés) rogton reagal

« Inkdbb beszél, minthallgat

o Megfosztottsig érzése, hanemtud
érintkezni a kiilvilaggal

« Altalaban nyitotta kiilvilagot jelents
emberekre és dolgokra, ezek
motivaljak

o Elvezia valtozatossigotésa
valtozast az emberi kapcsolatokban

» Nem zavarja haa figyelem
kdézéppontjaban van

I

Hirtelen eseményre(telefoncsérgés, feléje
intézett kérdés) gondolkodas utan reagal
Inkabb hallgat mint beszél
Rendszeresensziikségevan egyediillétre,
hogy feltsltodjon

Szivesen elmélkedik egyediil,
visszavonultan.

Beliilrdl motivalt, az elméje idénként
annyira aktiv, hogy teljesenkizarjaa
kiilvilagot

Két ember kdzti kommunikaciot és
kapcsolatokat szereti

Zavarja ha a figyelem kdzéppontjaban
van

A képen lathato6 oszlopok kéziil inkabb melyik igaz Onre? *

@ Inkabb az "E" oszlop
@ Inkabb az "I" oszlop

S

« Tobbnyire konkrét és sz6 szerinti:
részletes leirast ad

« Inkabb gyakorlatias

» Részletgazdag. tényekre és a mult
eseményeire koncentralé emlékek

« Akézzelfoghato tapasztalatokra
figyel

»  Azérthetd, ismert modszereket
részesiti elonyben, melyek 1épésrél
lépésre haladnak

N

Tébbnyire altalanos és képletes;
metaforakat és hasonlatokat hasznal
Inkabb dtletes

Mintakat, kontextust és dsszefiiggéseket
kiemel emlékek

Alehetéségekre figyel

Az eltérd vagy az 0ijszerit modszereket
részesiti elényben, melyek
sugalmazasokbol formalédnak

A képen lathato oszlopok koziil inkabb melyik igaz Onre? *

@ Inkabb az "S” oszlop
@ Inkabb az "N" oszlop

T

o Osztondsentények és logika utan
kutategy déntéstigényl6 helyzetben |

¢ Nehezen képes rahangolodni egy
masik ember érzelmeire

« Konnyedénképes objektiv és
kritikus ddntésre

« Elfogadjaa vitatazemberi
kapcsolatok természetes, nommalis
részeként

F

Osztonosen emberi érzések és masokra
gyakorolt hatas vezérli egy dontést
igénylé helyzetben
Természetébol adodoan érzékenyaz
berek sziikségleteire és reakeidira
Természetébdl adodoan egyiittmikddést
¢és mindenkinek megfeleld véleményeket
keres

Nem szereti a vitat; nagyon rosszul viseli,

ha nincs 8sszhang



A képen lathato oszlopok kéziil inkabb melyik igaz Onre? *

@ Inkabb a "T" oszlop
@ Inkabb az "F" oszlop

J

« Elore eltervezi a részleteket. mielott
cselekszik

o Afeladattal kapcsolatos teenddkre
koncentral: a fontos feladatokat
befejezi, miel6tt tovabbmegy

o Akkornyujtjaalegjobb
teljesitményt és érzi j6l magat, ha
tudja tartani a hataridoket

o Természetesen hasznal célokat,
datumokat és megszokott
napirendet, hogy iranyitsa az életét

P

s Zavartalanul cselekszik terv nélkiil: a
pillanat hevében tervez

o Szereti megosztani a figyelmét,
valtozatos, keveri amunkatésa
szbrakozast

o Természetébdl adoddanjol tolerdlja, ha
stirget az1d6; hataridékhoz kdzel nytjtja
alegjobb teljesitményt

o Oszténosenelkeriilia
kotelezettségvallalast. amik zavarjaka
rugalmassagot, szabadsagot és
valtozatossagot

A képen lathat6 oszlopok koziil inkabb melyik igaz Onre? *

@ Inkabb a"J" oszlop
@) Inkabb a "P" oszlop

Eletcél preferenciak felmérése

Kérem, jeldlje, hogy az alabbi teriiletek jelenleg mennyire jatszanak fontos szerepet az On

életében! *
Soronként csak egyet jeldljon!

1 (egyaltalan
nem fontos)

Kiegyenstlyozott
csaladi élet -
Anyagi

fuggetlenség, pénz

Baratok @]
Munka, karrier ®

Szabadida, hobbi ®
Természeti
kornyezet épsége
Spiritualitas/vallas,
belss lelki ®
harmadnia

Politikal nézetek ()
Telepiilésem,
sziikebb
lakaohelyem
kioziigyei
Egészség ®

Szemeélyes fejladés ®

5 (rendkiviil

2 3 (semleges) 4 fontos)




Kérem, jeldlje, hogy az alabbi teriiletekkel jelenleg mennyire elégedett az életében! *
Soronként csak egyet jeloljon!

1 (egyaltalan 5,(“?“‘33
mértékben
nem vagyok 2 3 (semleges) 4 .
. elégedett
elégedett)
vagyok)
Klegg're_n -'.;ulyozott = - = - -
csaladi élet - - - -
ayagi ® :
fiiggetlenség, pénz - - -
Baratok ® ® ® ® ®
Munka, karrier (@] ® ® ® ®
Szabadids, hobbi ® ® ® ® ®
Tl?rmeszet |' ) - . . . -
kiirnyezet épsége - - - - -
Spiritualitas/vallas,
belsa lelki ® ® ® ® ®
harménia
Politikai nézetek (@] (@] ® ® ®
Telepiillésem,
szﬁ!(ebh . - . - -
lakohelyem - - - - -
koziigyei
Egeszség ® (] ® ] ®
Személyes fejladés ® ® ® ® ®

Az MLM rendszer és a hozza kapcsolodo jellemzsk

Mi jut eszébe legeldszir, ha az MLM-ril, mint iizleti modelirdl hall? (Kérem, csak 2 db-ot jeldljon a
felsoroltak koziil!) *

sajat vallalkozas/iizlet felépitése ("Kézben tartom a jovemet”)

"piramis rendszer”

nehéz lizlet, rengeteq utana jarassal

passziv jovedelemforras, ha "profiva” tudok valni ebben az tzletben

olyan termékek eladasa, ami tul draga és sziiksegtelen

nem tudom / nem akarok valaszolni

Volt-e mar tagja korabban, illetve jelenleg tagja-e valamilyen MLM halézatnak? (Kérem, csak 1
db-ot védlasszon a felsoroltak koziil!) *

igen, voltam mar tag és jelenleg is tag vagyok (lizleti szinten)

igen, voltam mar tag, de jelenleg nem vagyok tag (Uzleti szinten)

@

© nem voltam meég tag, de késdbbiekben szeretnék az lenni (iizleti szinten)

© nem voltam tag és nem is szeretnék az lenni (lzleti és termékfogyasztoi szinten sem)
®

nem veltam még (izleti szinten) tag, de térzsvasarld vagyok, tehat (termékfogyasztai szinten) vagyok
csak tag



Az MLM rendszer és a hozza kapcsolodo jellemzosk

Hany MLM halézatnak volt eddig a tagja? *

v

-

Midta tagja a jelenlegi MLM hal6zatanak? *

-

Melyik MLM halozatnak volt mar a tagja? (Tqbbet is bejeldlhet!) *

[ acn

O Agel

[C] Amway

[ Avon

[ Be Diamonds
[ Biogenic

[ Biyovis

[ Buy4Friends
[ calivita

[[] carbon Solutions
[F] Dr. Mona

O pxn

[] E-talking

[C] EBC

[[] Eletfa program
[T Flavon Group
[ Flavon Max
] Fm Group

[[] Forever Living
[[] Gano Excel
] Hemel

] Herbalife

[ Innherb

[ iwowWe

[ Kyani

[ LR

[ Maxx-sw

] Metabond

] Monavie

] Morinda

[ Naturlife

] Nikken

[ Mu skin

[[] OPH-Sitetalk
[ oriflame

[] organo Gold
[ Okonet

[ Prillian

[ Rain

Valasztasi lehetdségek:

egy, kettd, harom, négy,
négynél tobbnek, nem
tudom/ nem akarok
valaszolni

Valasztasi lehetdségek:

1-2 hénap, 2-6 hénap, 6-
12 hénap, 1-2 éve, 2-5 éve,
5-10 éve, 10 évnél tobb
ideje, nem tudom / nem
akarok valaszolni




[F] Rubicon
[0 san Bizz
[ scnet

[C] serenicy
[ starlife

[C] starline

[ sunrider
[C] Talk Fusion
[E] Tiens

[ vemma

[ vision

[ vitalion

[ worldventures
[F] Xocai

[C] Egyéb:

Mennyi az a legminimalisabb (Ft) sszeg, amit befizetve barki beregisztralhat ahhoz az MLM
céghez, amelyikkel On iizletszerien foglakozik, vagy pedig a termékeit fogyasztja?

L

-

Mennyi dsszegért lehet igényelni a legnagyobb (eldre osszedllitott) regisztraciés csomagot? *

[
- —»

Melyik az a termék a cégénél, amelyet On szerint a legtébb embernek célszerii lenne
folyamatosan fogyasztania? *

Mennyi ennek a terméknek az értéke (klubtagsagi aron, 1 csomag/doboz/iiveg/egyéb kiszerelés?
(pl. egy iiveg ital, egy doboz készitmény) *

-

Alkalmazzak az On cégénél az "autoship” kisza
folyészamlajarél a termékcsomag dijat) *

35t? (A vevanek minden hénapban levonjék a

Valasztasi
lehetoségek:

@ igen
@ nem

@ nem tudoem / nem akarok valaszolni

6000 Ft alatt, 6001-
10000 Ft, 10001 —
14000 Ft, 14001 —
20000 Ft, 20001 Ft
felett, nem tudom /
nem akarok
valaszolni

Lépett mar ki MLM halézatbol?
© igen

@ nem

MLM sikeresség felmérése

Foglalkozott, illetve foglalkozik MLM haldzatépitéssel lizeletszerien? *
7 igen

%) nem

\

Valasztési
lehetdségek:

6000 Ft-nal
kevesebb, 6001-
10000 Ft, 10001-
16000 Ft, 16001-

26000, 26001-36000
Ft, 36001 Ft felett,
nem tudom / nem
akarok valaszolni

Vélasztasi
lehetdségek:

0- 20000 Ft, 20001-
30000 Ft, 30001-
40000 Ft, 40001 -
50000 Ft, 50001 —
70000 Ft, 70001 —

100000 Ft, 100001 —

200000 Ft, 200001 Ft

— 300000 Ft, 300001

Ft — 500000 Ft,
500001 — 700000 Ft,
700001 Ft felett,
nincs nalunk
regisztracios csomag,
csak minimum
keretdsszeg van, nem
tudom / nem akarok

valaszolni




MLM sikeresség felmérése

Melyik MLM hélézatnak jelenleg a tagja? (Kérem, csak egyet valasszon!) *
& ACN

© Agel

@ Amway

@ Avon

©) Be Diamonds
@ Biyovis

© Biogenic

@ BuydFriends
@ Calivita

© Carbon Solutions
@ Dr. Nona

© DXN

™ E-talking

© EBC

) Eletfa program
@ Flavon Group
© Flavon max
© FM Group

() Forever Living
™ Gano Excel
@ Hemel

@ Herbalife

© Innherb

@ iWowWe

@ Kyani

@ LR

@ Maxx-SW
© Metabond
© Monavie

© Morinda

© Maturlife

@ Nikken

© Mu Skin

@ OPN-Sitetalk
© Oriflame

@ Organo Gold
@ Okonet

@ Prillian

© Rain

@ Rubicon

© San BizZ

© SCnet

) SereniGy

© Starlife

© Starline

© Sunrider

© Talk Fusion

VI



™ Rubicon
) San BizZ
@ SCnet

) SereniGy
) Starlife

) Starline

© Sunrider
) Talk Fusion
@ Tiens

@ Vemma

) Vision

) Vitalion

) Worldventures
) Xocai

© Egyéb:

Mi az oka, hogy jelenleg MLM iizlettel foglalkozik? Kérem, dllitsa a felsorolasokat sorrendbe 1-tal
5-ig terjedd skalan! *
Soronként csak egyet jelaljon!

1 ( egyaltalan 5 (ez az egyik
nem ez volt a legfabb ok,
fé okom, ez 2 3 (semleges) 4 amiért ezzel az
motivalt lizlettel
legkevéshé) foglalkozom)

anyagi figgetlenség

elérése, vagy

kiegészita ® ® ® ® ®
jovedelemforras

biztositasa

megtakaritasi

lehetaség © © © © ®
eQeszség

megérzés/javitas ® ® ® ® ©
(nagyszerd termékek)

élvezetes tarsasag,

rokonszenves ® ® @] @] @]
munkatarsak

tobb szabadid © ® @ @] @]
lehetaség

személyiségfejladésre ® © © ® ©
dnmegvaldsitas () ® (@] ® ®
alacsony kockazat & ® (3] (@] ©

VI



Az alabbi felsorolasok koziil, jelenleg melyik elemeket tartja fontosnak sajat halozatépitésének
sikeressége szempontjabol? (Kérem értékelje 1-5-ig terjedé skalan!) *
Soronként csak egyet jeldljon!
2. (kis
mértékben 3. (semleges) 4. (fontos)
fontos)

5. (nagyon
fontos)

1. (egyaltalan
nem fontos)

a cég termekeit
fogyasztom
névlistamat bavitem,
folyamatosan 1j
emberekkel
ismerkedem

a ceég altal biztositoft
hanganyagokat ® ® ® ® ®
hallgatom
konyveket olvasok a
témaban

céljaimat irott
formaban is ® ® ® ® ®
megfogalmazom
szinte kivetel nélkiil
ott vagyok
valamennyi céges
rendezvényen
egyeb (nem sajat
céges) képzésekre is ® ® ® ® ®
jarok

alkalmazom a cég
uzleti tervét (pl.
meghivas, tzlet és
termék bemutatasa)
szZponzor segitségét
igénybe veszem ® ® ® ® ®
(konzultaciok)
segitek az (j
izlettarsnak, hogy
megfelelden induljon
el
termékfogyasztoimat
utan kovetem (pl.
hogy hatott a
termek)

havonta legalabb 15
tajekoztatot tartok
személyesen (j
erdekladsknek
szeretem az Ujabb és
ujabb kihivasokat,
amit a céqg kiir és ® ® ® ® ®
részt is veszek

ezeken

® ® ® (8] ®



Az alabbi felsorolasok koziil, jelenleg melyik elemeket és milyen mértékben alkalmazza sajat
halézataban? (Kérem, értékelje 1-5-ig terjedd skalan!) *
Soronként csak egyet jeldljon!

3. (néha

alkalmazom,
néha nem)

1. (nem 2. (ritkan
alkalmazom)  alkalmazom)

4. (tobbszor 5. (mindig
alkalmazom)  alkalmazom)

a cég termekekert
fogyasztom
névlistamat bavitem,
folyamatosan uj
emberekkel
ismerkedem
a ceg altal biztositott
hanganyagokat ® ® ® ® ®
hallgatom
konyveket olvasok a
témaban
céljaimat irott
formaban is ® ® ® ® &
megfogalmazom
szinte kivétel nélkiil
ott vagyok
valamennyi céges
rendezvényen
egyéb (nem sajat
céges) képzésekre is ® ® ® ® ®
jarok
alkalmazom a cég
uzleti tervét (pl.
meghivas, lizlet és
termék bemutatasa)
szponzor segitségét
igénybe veszem ® ® ® ® ®
(konzultaciok)
segitek az
uzlettarsnak, hogy
megfelelden induljon
el
termékfogyasztoimat
utan kdvetem (pl.
hogy hatott a
termek)
havonta legalabb 15
tajekoztatot tartok
személyesen Uj
érdekladoknek
szeretem az Ujabb és
ujabb kihivasokat,
amit a cég kiir és (@] ® ® ® (@]
részt is veszek
ezeken

® & ® ® ®



Milyen eszkozoket és milyen mértékben hasznal, amikor prezentalja az On altal képviselt MLM
céget? (Kérem, értékelje 1-5ig tejredé skalan!) *
Soronként csak egyet jeloljon!

1. (nem 2. (ritkan 3. (néha 4. (tobbszdr 5. (mindig
alkalmazom,
alkalmazom)  alkalmazom) i alkalmazom)  alkalmazom)
néha nem)

semmit, csak

beszélek rola © © © © ©
laptop ® & & ® &
okostelefon, vagy
tablet © © © © ©
papirlap és

irok/rajzolok © © © © ©
céges ismertetd

fiizet/mappa © © O © ©
cd/dvd (@) (@] (@) (@) (@]
webkonferencia (@) ® (@] (@) ®
skype bemutatd (@) (@] (@) (@) (@]
video iizenet (@) ® & (@) ®
sajat weboldal ® (@] (@] ® (@]

Kérem, jeldlje, mennyire ért egyet az alabbi allitasokkal!
Soronként csak egyet jeloljon!
1 (egyaltalan 5 (teljes
nem értek 2 3 (semleges) 4 mértékben
egyet) egyet értek)

az MLM

tevékenységemet

munkaidaben & ® (&) (@) (@)

végzem, ez a fo

bevételi forrasom

ma mar anyagilag

fiiggetlenné valtam,

hala az MLM © © © © ©
bevételeimnek
mara mar elértem
mindazt, amit
elszeretnék érni az
MLM-bal

a sajat cégem
marketing terve
alapjan ma mar a ® ® ® ® ®
felsd vezetésbe
tartozom

az MLM munka
soran a kepzések es
az oktatasi anyagok
szerepe oriasi
Magyarorszagon
sok az olyan MLM
cég, amely nem
megbizhato

XI



ha talalkoznék egy
jobb lehetaséggel,
mar holnap masik
MLM cégre valtanék
szerintem az MLM
cégbe a legnagyobb
pontértéki
csomaggal érdemes
beregisztralni
utaztam mar
kiilfoldre az MLM
cég
pénzen/meghivasan
szerintem, ha nem
Magyarorszagon
élnék, mashol
konnyebb lenne az
MLM-ben jelentas
sikereket elérnem
barki
megesinalhatja
MLM-ben a
sSZerencséjét

Mennyi munkaidat (évet) toltott el sszesen MLM tevékenység(ek)ben? *

-

Milyen értékhatar kozé sorolna a havi megszerzett (netté) MLM-bdl szarmazé jovedelmét? *

'\

Hattervaltozok

Neme *
@ Férfi
@ N&

Az on életkora *
- _>

Csaladi allapota *
@ egyedilalls

) hazas

Valasztasi
lehetoségek:

0-18 éves, 19-29
éves, 30-39 éves,
40-49 éves, 50-60
éves, 60 év feletti

Vilasztasi
lehetdségek:

5000-20000 Ft,
20000-40000 Ft,
40000-80000 Ft,
80000-110000 Ft,
110000-160000 Ft,
160000-250000 Ft,
250000-500000 Ft,

500000-1000000

Ft, 1000000 Ft
felett, nem akarok

valaszolni

Valasztasi
lehetdségek:

6 honap vagy
annal kevesebb
1d6, 6 honap — 1 év
kozott, 1-1,5 év
kozott, 1,5-3 év
ko6zott, 3-5 év
ko6zott, 5-7 év
kozott, 7-10 év
ko6z6tt, tobb mint
10 évet, nem
tudom / nem
akarok valaszolni

@ elvalt
™) élettarsi kapcsolatban
= partnerkapcsolatban

&) ozvegy

Gyermekek szama *

) nincs gyermekem
© egy

@ ketts

@ harom

© négy

o ot

© otnél tibb

Xl




Az on legmagasabb iskolai végzetisége * Valasztasi

lehetdségek:

[
- »

Milyen értékhatar kozé sorolna a havi megszerezett (nettd) alapjovedelmét? *

-

egyetem / foiskola,

fels6foku tanfolyam
Latogatdja-e On legalabb heti rendszerességel valamely vallasi kozosségnek? / 0kj. kepzes,
® igen gimnazium /
) nem

szakko6zép iskola,

© nem tudom / nem akarok valaszolni szakmunkésképzé, 8

altalanos
Koszonom értékes valaszait, amellyelRgzzajarult a
kutatdsomhoz! Valasztasi
lehetdségek:

80000 Ft alatt,
80001-110000 Ft,
110001-160000 Ft,
160001-250000 Ft,
250001-500000 Ft,
500001 Ft felett,
nem akarok
valaszolni

Xl



2. MELLEKLET: FORRAS TABLAZATOK

2.1. HATTERVALTOZOK

Nemek szerinti megoszlas

Neme
Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
né 178 66,7 66,7 66,7
Valid  férfi 89 33,3 33,3 100,0
Total 267 100,0 100,0

Eletkor szerinti megoszlas

Az On életkora

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent

0-18 éves 4 15 15 15
19-29 éves 114 42,7 42,7 44,2
30-39 éves 48 18,0 18,0 62,2

Valid  40-49 éves 51 19,1 19,1 81,3
50-60 éves 44 16,5 16,5 97,8
60 év feletti 6 2,2 2,2 100,0
Total 267 100,0 100,0

Iskolai végzettség szerinti megoszlas

Az on legmagasabb iskolai végzettsége

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent

egyetem/féiskola 124 46,4 46,4 46,4

felséfoku tanfolyam/ ok;j.

képzés 48 18,0 18,0 64,4
Valid gimnazium/szakkdzép iskola 73 27,3 27,3 91,8

szakmunkasképzé 19 7,1 7,1 98,9

8 atlalanos 3 1,1 11 100,0

Total 267 100,0 100,0
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A megszerzett havi nettd jovedelem megoszlasa 1étszam szerint

Milyen értékhatar k6zé sorolna a havi megszerezett (nett6) alapjovedelmét?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
80 000 Ft alatt 58 21,7 21,7 21,7
80 001 - 110 000 Ft 41 15,4 15,4 37,1
110 001 - 160 000 Ft 61 22,8 22,8 59,9
_ 160 001 - 250 000 Ft 39 14,6 14,6 74,5
vald 250 001 - 500 000 Ft 24 9,0 9,0 83,5
500 001 Ft felett 6 2,2 2,2 85,8
nem akarok valaszolni 38 14,2 14,2 100,0
Total 267 100,0 100,0
2.2. SZEMELYISEG TIPUSOK
Személyiségtipusok megoszlasa
Introvertalt/extrovertalt tipus
Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
introvertalt 121 45,3 45,3 45,3
Valid  extrovertalt 146 54,7 54,7 100,0
Total 267 100,0 100,0
Informéciégyﬁjtés tipus
Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Erzékeld 180 67,4 67,4 67,4
Valid Intuitiv 87 32,6 32,6 100,0
Total 267 100,0 100,0
Dontés tipus
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Logika-kdzpontu 89 33,3 33,3 33,3
Valid Ertékkdzpontd 178 66,7 66,7 100,0
Total 267 100,0 100,0
Eletstilus tipus
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Tervezd 180 67,4 67,4 67,4
Valid  Spontan 87 32,6 32,6 100,0
Total 267 100,0 100,0
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Fontossag szerinti atlagok sorrendje ¢és a szorasok

Descriptive Statistics

N Mean Std. Deviation
Csaladi harmonia
267 4,7079 ,68610
fontossaga
Anyagi fliggetlenség, pénz
267 4,4082 ,65609
fontossaga
Barati kapcsolatok
267 4,1985 ,80990
fontossaga
Munka, karrier fontossaga 267 4,1536 , 76262
Szabadidd, hobbi
267 3,9476 ,89120
fontossaga
Természeti kdrnyezet
267 4,0037 ,84737
épsége
Spiritualitas/vallas, belsé
] 267 3,4382 1,24715
harmonia fontossaga
Politikai nézetek fontossaga 267 1,8315 1,00266
Lakoéhely kdzligyeinek
267 2,6067 1,09632
fontossaga
Egészség fontossaga 267 4,7116 ,60323
Személyes fejlédés
267 4,5468 ,70488
fontossaga
Valid N (listwise) 267

XVI




Osszehasonlito tablazat a személyiségtipusok és az kozott, hogy kinek mi a fontos az életében

Descriptives

Introvertalt/extrovertalt tipus Statistic Std. Error
Mean 4,0331 ,07417
95% Confidence Interval for Lower Bound 3,8862
Mean Upper Bound 4,1799
5% Trimmed Mean 4,0918
Median 4,0000
Variance ,666
introvertalt Std. Deviation ,81582
Minimum 2,00
Maximum 5,00
Range 3,00
Interquartile Range 1,00
Skewness -,623 ,220
Barati kapcsolatok Kurtosis ,024 437
fontossaga Mean 4,3356 ,06468
95% Confidence Interval for ~Lower Bound 4,2078
Mean Upper Bound 4,4634
5% Trimmed Mean 4,4033
Median 4,0000
Variance ,611
extrovertalt  Std. Deviation ,78149
Minimum 1,00
Maximum 5,00
Range 4,00
Interquartile Range 1,00
Skewness -1,197 ,201
Kurtosis 1,735 ,399

Test Statistics?

Barati

kapcsolatok

fontossaga
Mann-Whitney U 6935,500
Wilcoxon W 14316,500
z -3,270
Asymp. Sig. (2-tailed) ,001

a. Grouping Variable:

Introvertalt/extrovertalt tipus
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Descriptives

Doéntés tipus Statistic Std. Error
Mean 3,1461 ,13327
95% Confidence Interval for ~ Lower Bound 2,8812
Mean Upper Bound 3,4109
5% Trimmed Mean 3,1623
Median 3,0000
Variance 1,581
Logika-kdzpontu Std. Deviation 1,25726
Minimum 1,00
Maximum 5,00
Range 4,00
Interquartile Range 2,00
Skewness -,247 ,255
Spiritualitas/vallas, bels6é Kurtosis -,808 ,506
harmaénia fontossaga Mean 3,5843 ,09141
95% Confidence Interval for ~ Lower Bound 3,4039
Mean Upper Bound 3,7647
5% Trimmed Mean 3,6492
Median 4,0000
Variance 1,487
Ertékkdzpontu Std. Deviation 1,21951
Minimum 1,00
Maximum 5,00
Range 4,00
Interquartile Range 2,00
Skewness -,501 ,182
Kurtosis -,696 ,362

Test Statistics?

Spiritualitas/vall
as, bels6
harmaénia

fontossaga
Mann-Whitney U 6365,000
Wilcoxon W 10370,000
z -2,692
Asymp. Sig. (2-tailed) ,007

a. Grouping Variable: Dontés tipus
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Descriptives

Doéntés tipus Statistic Std. Error
Mean 4,5281 ,05998
95% Confidence Interval for ~ Lower Bound 4,4089
Mean Upper Bound 4,6473
5% Trimmed Mean 4,5687
Median 5,0000
Variance ,320
Logika-kdzpontu Std. Deviation ,56588
Minimum 3,00
Maximum 5,00
Range 2,00
Interquartile Range 1,00
Skewness -,690 ,255
Anyagi fliggetlenség, pénz Kurtosis -,5638 ,506
fontossaga Mean 4,3483 ,05176
95% Confidence Interval for ~ Lower Bound 4,2462
Mean Upper Bound 4,4505
5% Trimmed Mean 4,4057
Median 4,0000
Variance AT77
Ertékkdzpontu Std. Deviation ,69055
Minimum 1,00
Maximum 5,00
Range 4,00
Interquartile Range 1,00
Skewness -1,106 ,182
Kurtosis 2,467 ,362
Test Statistics?
Anyagi
figgetlenség,
pénz
fontossaga
Mann-Whitney U 6882,500
Wilcoxon W 22813,500
VA -1,957
Asymp. Sig. (2-tailed) ,050

a. Grouping Variable: Dontés tipus
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KMO teszt a faktoranalizishez

KMO and Bartlett's Test

Bartlett's Test of Sphericity  df

Sig.

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy.

Approx. Chi-Square

,690
525,733

55

,000

Varianciahanyad modszere faktoranalizishez

Total Variance Explained

Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings
Component Total % ofVariance | Cumulative % Total % ofWariance | Cumulative % Total % ofvariance | Cumulative %
1 2,808 25532 25532 2,809 25,632 25,532 1,898 17,253 17,253
2 1,646 14,965 40,497 1,646 14,965 40,497 1,702 15474 2727
3 1,297 11,792 52,289 1,297 11,792 52,289 1,613 14664 47,391
4 1,028 9,342 61,631 1,028 9,342 61,631 1,566 14,240 61,631
5 402 8,203 69,834
i 742 6,742 76,576
7 683 6,205 82,791
8 587 5,340 88,121
9 (486 4,416 92,537
10 452 4,108 96,646
11 ,369 3,354 100,000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Faktorok szerinti csoportositasok és a faktorstlyok abszolut értéke fontossag szerint

Rotated Component Matrix?

Component
1 2 3 4
Csaladi harmonia
,795 -,020 ,021 -,070
fontossaga
Anyagi figgetlenség, pénz
yad ] 9 9P ,200 ,179 -,194 ,619
fontossaga
Barati kapcsolatok
] -,063 ,599 -,005 ,333
fontossaga
Munka, karrier fontossaga ,011 ,026 ,223 ,793
Szabadidd, hobbi
] -,017 ,696 -,135 ,352
fontossaga
Természeti kdrnyezet
,298 ,675 ,318 -,147
épsége
Spiritualitas/vallas, bels6
] ,293 ,496 ,167 -,113
harmonia fontossaga
Politikai nézetek fontossaga -,057 -,066 ,856 ,088
Lakéhely kdzugyeinek
,074 ,233 ,803 -,047
fontossaga
Egészség fontossaga , 789 ,230 -,014 ,192
Személyes fejlédés
,644 112 -,007 484
fontossaga
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A logikai — kozpontu és az értékkozpontu személyek faktorcsoportok szerinti atlaga az

anyagiak ¢és a karrier fiiggvényében

Descriptives
Diantés tipus Statistic Std. Error
Anyagiak és karrier Logika-kiizpontd ~ Mean 2695700 | 10437333
fontossaga 95% Confidence Interval Lower Bound | 0621499
for Mean Upper Bound | 4769501
5% Trimmed Mean 3165302
Median ,2981393
Variance 870
Std. Deviation 98465606
Winimum -3,09361
Maximum 244053
Range 563415
Interquartile Range 1,44000
Skewness - 743 265
Kurtosis 875 506
Entékkéizpontd Mean -1347850 | 07366722
95% Confidence Interval Lower Bound | -2801641
for Mean Upper Bound | 0105941
5% Trimmed Mean - 1066421
Median -, 1030060
Variance 966
Std. Deviation 98284333
Minimum -3,74477
Waximum 214734
Range 5,89211
Interquartile Range 1,20622
Skewness -,500 182
Kurtosis 1,308 362

Test Statistics?

Anyagiak és
karrier
fontossaga
Mann-Whitney U 5900,500
Wilcoxon W 21831,500
z -3,397
Asymp. Sig. (2-tailed) ,001

a. Grouping Variable: Dontés tipus

A tervezd és spontan tipus faktorcsoportok atlaga, a harmonikus ¢élet elemek fiiggvényében

Descriptives
Eletstilus tipus Statistic Std. Error
Harmdnikus élet Temezd Mean 0824074 | 07438487
fontossaga 95% Confidence Interval Lower Bound | -,0643766
for Mean Upper Bound | 2291915
A% Trimmed Mean 1896750
Median 3382728
Wariance 896
Std. Deviation 949797775
Minimum -5,67874
Maximum 1,68403
Range T, 36277
Interquartile Range 90506
Skewness -2545 181
Kurtosis 9,810 360
Spontdn  Mean - 1704982 | 105839489
95% Confidence Interval Lower Bound | -,3810989
for Mean UpperBound | 0401026
5% Trimmed Mean - 0653338
Median 1793534
Variance 76
Std. Deviation 98813777
Minimum -4, 36383
Maximum 1,08795
Range 545178
Interquartile Range 1,02185
Skewness -1,991 258
Kurtosis 5,22 A1
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Test Statistics?

Harmonikus

élet fontossaga

Mann-Whitney U
Wilcoxon W
Z

Asymp. Sig. (2-tailed)

6253,500

10081,500

-2,666
,008

a. Grouping Variable: Eletstilus tipus

Elégedettség szerinti atlagok sorrendje €s a szérasok

Descriptive Statistics

N Mean | Std. Deviation Skewness Kurtosis
Statistic Statistic Statistic Statistic | Std. Error | Statistic | Std. Error
Elégedettség a csaladi
267 | 3,7903 1,11762 -,929 ,149 ,230 ,297
harmoniaval
Elégedettség az anyagi
267| 12,9513 1,14111 -,149 ,149 -,978 ,297
helyzettel
Elégedettség a barati
267 3,7191 ,99987 -,504 ,149 -,410 ,297
kapcsolatokkal
Elégedettség a munkaval,
) 267 | 3,2809 1,02218 -,479 ,149 -,183 ,297
karierrel
Elégedettség a szabadid6
min&ségével/mennyiségé 267 3,2697 1,05236 -,382 ,149 -,592 ,297
vel
Elégedettség a természeti
267 3,0787 ,99877 -,296 ,149 -,462 ,297
kdrnyezettel
Elégedettség a lelki
harmadna, spiritualitas 267 | 3,2434 1,04625 -,342 ,149 -,212 ,297
tertletén
Elégedettség a politikai
267 | 2,7079 1,20963 ,128 ,149 -,612 ,297
helyzettel
Elégedettség a lakdhely
o 267 | 2,8464 1,00507 -,023 ,149 ,060 ,297
kdzugyeivel
Elégedettség az
267 3,7491 ,94230 -,865 ,149 ,629 ,297
egészséggel
Elégedettség a személyes
267 | 3,5805 ,93996 -, 714 ,149 ,409 ,297
fejlédéssel
Valid N (listwise) 267
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Elégedettség szerinti atlagok megoszlasa az introvertalt/extrovertalt személyiségtipusoknal

Introvertalt/extrovertalt tipus Elégedettség a Elégedettség a

barati személyes

kapcsolatokkal fejlédéssel
Mean 3,5702 3,4463
introvertalt N 121 121
Std. Deviation 1,01511 ,92151
Mean 3,8425 3,6918
extrovertalt N 146 146
Std. Deviation ,97336 ,94369
Mean 3,7191 3,5805
Total N 267 267
Std. Deviation ,99987 ,93996

2.3. AZ MLM RENDSZER ES JELLEMZOI

Az MLM-rdl legelsore alkotott vélemények szama

Az MLM rendszer és a hozza kapcsolodo jellemzok

Mi jut eszébe legel6szdr, ha az MLM-rél, mint lizleti modellrél hall? (Kérem, csak 2 db-ot jeldljon a felsoroltak koziil!)

sajat vallalkozas...
“piramis rendszer”
nehéz lzlet, reng...
passziv jovedelem...
alyan termeékek el...

nem tudom / nem a...

120

sajat vallalkozas/izlet felépitése ("Kézben tartom a jovomet”) 100
"piramis rendszer” 122
nehéz (zlet, rengeteg utdna jarassal 47
passziv jévedelemforras, ha "profiva” tudok valni ebben az (zletben 111
olyan termékek eladasa, ami tdl draga és szikségtelen 59
nem tudom / nem akarck valaszolni 30

144
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Az egyes életkerék — teriiletek fontossaga az MLM — hez fiiz6d6 viszony szerint

MLM asszociacid, 3 kategérias Anyagi Spiritualitas/valla Egészség Személyes
fuggetlenség, s, belsé fontossaga fejlédés
pénz fontossaga harmonia fontossaga
fontossaga

Mean 4,3750 3,2596 4,6058 4,4038
negativ N 104 104 104 104
Std. Deviation ,61039 1,21476 ,64489 ,70393
Mean 4,5152 3,0000 4,7273 4,4242
semleges/valtozé N 33 33 33 33
Std. Deviation ,61853 1,45774 ,62614 ,86712
Mean 4,4486 3,7570 4,8131 4,7570
pozitiv N 107 107 107 107
Std. Deviation ,67619 1,13138 ,51635 ,56370
Mean 4,4262 3,4426 4,7131 4,5615
Total N 244 244 244 244
Std. Deviation ,64045 1,24424 ,59462 ,69115

2.4. MLM SIKERESSEG FELMERES

A halozatépitést iizletszertien épitok és MLM —el nem foglalkozok megoszlasa

MLM sikeresség felmérése

Foglalkozott, illetve foglalkozik MLM halézatépitéssel lizeletszerlien?

nem [70]
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Az MLM-el val6 foglalkozas okainak atlagai és szorasai

Descriptive Statistics

N Maximum Mean Std. Deviation
Anyagi fliggetlenség, vagy
kiegészits jovedelemforras 90 5,00 4,5111 1,12424
biztositasa
Megtakaritasi lehetéség 90 5,00 3,3667 1,50989
Egészség megbrzés/javitas
B ] 90 5,00 4,5556 ,82259
(nagyszer( termékek)
Elvezetes tarsasag,
90 5,00 3,9667 1,14607
rokonszenves munkatarsak
Toébb szabadidé 90 5,00 4,0889 1,38730
Lehet&ség
) ) 90 5,00 4,2222 1,05764
személyiségfejlédésre
Onmegvaldsitas 920 5,00 4,2222 1,11957
Alacsony kockazat 90 5,00 3,7889 1,31110
Valid N (listwise) 90

Az MLM iizletben fontosnak tartott modszerek atlagai és szorasai

Descriptive Statistics

N

Maximum

Mean

Std. Deviation

A cég termékeit fogyasztom
Segitek az uj tzlettarsnak,
hogy megfeleléen induljon
el

A szponzor segitségét
igénybe veszem
(konzultaciok)

Alkalmazom a cég lzleti
tervét (meghivas, lizlet és
termék bemutatasa)
Névlistamat bévitem,
folyamatosan uj emberekkel
ismerkedem

Szinte kivétel nélkil ott
vagyok valamennyi céges
rendezvényen

Valid N (listwise)

90

90

90

90

90

90

90

5,00

5,00

5,00

5,00

5,00

5,00

4,6667

4,3889

4,4111

4,3556

4,3444

4,2222

, 71893

,93249

1,01555

1,02015

1,02947

1,16867
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Az MLM tizletben alkalmazott modszerek atlagai €s szérdsai

Descriptive Statistics

N

Maximum

Mean

Std. Deviation

A cég termékeit fogyasztom
Segitek az uj tzlettarsnak,
hogy megfeleléen induljon
el

Alkalmazom a cég Uzleti
tervét (meghivas, Uzlet és
termék bemutatasa)

A szponzor segitségét
igénybe veszem
(konzultaciok)

Szinte kivétel nélkil ott
vagyok valamennyi céges
rendezvényen

Névlistamat bévitem,
folyamatosan uj emberekkel
ismerkedem

Valid N (listwise)

89

89

89

89

89

89

89

5,00

5,00

5,00

5,00

5,00

5,00

4,6742

4,0337

4,1461

4,0899

4,0562

3,8989

,68714

1,20085

1,13368

1,15444

1,29123

1,15842

A halozatépités soran alkalmazott eszkdzok atlagai sorrendben

Descriptive Statistics

N Mean Std. Deviation

Papirlap és irok/rajzolok 90 3,7444 1,40273
Semmit, csak beszélek réla 90 3,3889 1,43546
Sajat weboldal 90 19111 1,55531
Laptop 90 1,8667 1,33408
Webkonferencia 90 1,8000 1,30857
Okostelefon, vagy tablet 90 1,7000 1,12629
Skype bemutaté 90 1,5333 ,92651
Vide6 lzenet 90 1,4111 1,01555
Valid N (listwise) 90
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Az MLM —el foglalkozok 2 jovedelemcsoportja €s a haldzatépités soran hasznalt eszk6zok
atlagok szerinti megoszlasa

Report
Semmit, csak Okostelefon, Papirlap és Webkonferen Skype Sajat

MLM jivedelem 2 kategdria beszélek rila Laptop vagy tablat irokirajzolok cia bemutatd Vided lzenst weboldal
40.000 Ft alatt Mean 3,3000 1,5600 1,5600 4,0600 1,5800 1,2800 1,2800 1,7000

M 50 a0 50 50 50 50 50 50

Std. Deviation 1,58114 | 110851 1,05288 1,34635 1,14446 60744 75701 1,40335
40.000 Ft, vagy afelett  Mean 36452 23226 2,0645 34516 22258 1,9355 1,6452 2,25681

M kil kil 31 31 kil il il ki

Std. Deviation 117042 | 1,48151 1,26321 1,606811 1,52118 118140 1,37957 1,76851
Total Mean 3431 1,8519 1,753 38272 18272 1,5309 1,4198 19136

M a1 a1 a1 a1 a1 a1 a1 a1

Std. Deviation 1,43995 | 131445 1,15684 1,47301 1,33032 92313 104718 1,56682

A haldzatépitok tapasztalatai az MLM rendszerrdl atlagok szerint

Descriptive Statistics

N

Maximum

Mean

Std. Deviation

Az MLM munka soran a
képzések és az oktatasi
anyagok szerepe oriasi
Magyarorszagon sok az
olyan MLM cég, amely nem
megbizhato

barki megcsinalhatja az
MLM-ben a szerencseéjét
Mara mar elértem mind azt,
amit elszeretnék érni az
MLM-bél

Ha talalkoznék egy jobb
lehetéséggel, mar holnap
masik MLM cégre véltanék
Valid N (listwise)

90

90

90

90

90

90

5,00

5,00

5,00

5,00

5,00

4,4778

4,1444

4,1111

1,7778

1,6111

1,04104

1,11739

1,33614

1,12956

1,08818
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MLM tevékenységekkel toltott munkaidd szerinti megoszlas, és az MLM —bdl szarmazd havi
jovedelmek szazalékos megoszlasa

Mennyi munkaiddt (évet) toltstt el sszesen MLM tevékenység(ek)ben?

6 hénap, vagy annal kevesebb idét 19 7%
15-3évk[11]——y

6 hénap - 1 év kézétt 19

1-1.5 év kézott 15 )

1-15évk[15] —nem tudom / n [2] 1,5 - 3 év kozott 11 3
3 -5 év kozott 10 4%

6 honap, vag [19] 5-7 év kozott 4 1%

6 honap - 1 [19] ——— 7-10 év kézott 6 2%
tébb mint 10 évet 5 2%

nem tudom / nem akarck valaszolni 2 1%

Milyen értékhatar kézé sorolna a havi megszerzett (netté) MLM-bé&l szarmazé jovedelmét?
5000 - 20 000 Ft 44 16%
20 000 - 40 000 Ft 9
40 000 - 80 000 Ft 4
80 000 - 110 000 Ft 2
110 000 - 160 000 Ft T
160 000 - 250 000 Ft 1 0%
T
3
5
9

5000 - 20 0 [44] 250 000 - 500 000 Ft
500 000 - 1 000 00O Ft
1000 00O Ft felett
nem akarck valaszolni

Az MLM-bdl szarmazé jovedelemcsoportok szerint mennyire elégedettek a kitoltok az egyes
¢letkerék - teriiletekkel

MLM jévedelem 2 kategoria Elégedettség az Elégedettség a
anyagi helyzettel | munkaval, karierrel
Mean 2,5000 3,0000
40.000 Ft alatt N 50 50
Std. Deviation 1,09265 ,96890
Mean 2,8710 3,7097
40.000 Ft, vagy afelett N 31 31
Std. Deviation 1,23131 ,93785
Mean 2,8889 3,2222
nem tudom/nem akarok
N 9 9
valaszolni
Std. Deviation 1,26930 1,30171
Mean 2,6667 3,2667
Total N 90 90
Std. Deviation 1,16117 1,03642
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