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1. Bevezeto

»3zia! Nem ismerjiik egymast, véletleniil akadtam a profilodra, és nagyon megtetszett az a
pozitivitas, ami a képeidbdl sugarzik. Egy online projekten fejlesztésén dolgozom éppen, és
mivel terjeszkediink, ezért keresek néhany ambiciézus embert a csapatomba. Ezzel lehetdséget
tudok biztositani masoknak is arra, hogy anyagilag fiiggetlenek legyenek, és sajat vallalkozast
inditsanak. Ha ez aktudlis neked, akkor varom valaszodat!” — huszonéves egyetemistaként
rengeteg ilyen, és ehhez hasonlo tartalmt lizeneteket kapok a kozdsségi média feliiletein
keresztiil, melyek elsére altaldban nagyon kecsegtetéen hangzanak. De vajon mi all ezek
hatterében? Tényleg konnyli ut vezet az anyagi fliggetlenséghez, és nem kell nyugdijas

korunkig egy irodaban gérnyedniink, minden nap koran kelve?

A megkeresések k6zos pontja, hogy mind multi-level marketing (MLM) rendszerben miik6do
vallalatokhoz kapcsolodnak, akik ilyen modon probalnak Gjabb potencialis fogyasztokat, illetve
értékesitoket toborozni. Az MLM tapasztalataim szerint nagyon megosztd a huszonéves
korosztaly korében, éppen ez az egyik legfobb indoka, hogy ezt valasztottam szakdolgozatom
témajaul. A tdmogatoi szerint a leginnovativabb vallalkozasi forma, melynek kdszonhetéen
barki meggazdagodhat, mindezt ugy, hogy ki sem kell tenniink a labunkat otthonrél. Az ellenz6i
szerint viszont csalds, piramisjaték, és nem lehet beldle egyaltalan megélni. Kutatdsom soran

tobbek kozott annak probalok utdnajarni, hogy mi igaz és mi nem ezekbdl.

A koronavirusjarvany 2020-as kitdrése teljesen atalakitotta a munkaerdpiaci viszonyokat,
sokan elveszitették a munkajukat, akik pedig nem, azoknak az irodaba jaras helyét atvette az
otthonrdl dolgozas. Ebben a bizonytalan munkaerépiaci helyzetben nagy szerepe lett az otthon
végezhetd munkdknak, melyeket a virushoz hasonld tényezok nem befolyasolnak. Ez
tokéletesen jellemz6 az MLM-es munkakra, a megkeresések soran gyakran és szivesen
megemlitik, hogy rugalmasan, barhonnan végezhetd a munka. Ez tehat felveti azt a kérdést,
hogy a vilag gyokeresen felforduldsa utan, vajon szivesen végeznének-e MLM-es munkat a

huszonévesek, és tényleg ez jelenti-e a munkavégzés jovojét.

A témavalasztasom objektiv oka tehat az, hogy az MLM témakore nagyon aktualis €s megoszto,
huszonévesként pedig szinte lehetetlen kikeriilni, ha jelen vagyunk valamelyik ko&zosségi
média-oldal feliiletén. A szubjektiv ok a személyes kotédésem: mint mar emlitettem, én magam
is sok megkeresést kapok, illetve rengeteg torténetet hallottam a csaladomtol, ismerdsoktol.

Eppen ezért szerettem volna mélyebbre 4sni, és kideriteni, hogy mi igaz és mi nem az MLM-



mel kapcsolatban keringd hiedelmekrdl, és vajon milyen a megitélése a rendszernek a

korosztalyom, a huszonévesek korében.

A primer kutatdsomat kérdéives megkérdezés formdjaban folytattam le, mert Ggy véltem, igy
lehet a legtobb potencialis valaszadohoz eljutnom. A kérddivet 155 ember toltotte ki, a kutatas

tovabbi részleteirdl a negyedik fejezetben térek ki.

A dolgozatom felépitését a célstrukturam ismertetésével kezdem, ennek keretében bemutatom,
hogy pontosan mely kérdésekre szeretnék valaszt kapni a kutatdsom soran. Ezutan elsdként egy
altalanos témabemutatassal folytatndm, ahol tisztdzom a fobb fogalmakat, és bemutatom a
multi-level marketing cégek kialakulasat és elterjedését a vilagban, illetve Magyarorszagon.
Majd a konkrét kutatasi kérdéseim mentén haladva, az irodalmi feldolgozas és a primer kutatasi

eredményeimet ismertetve megvalaszolom azokat.

A dolgozat legvégén Osszehasonlitom az irodalmi feldolgozast, a primer kutatdsomat és
kiértékelem a kapott eredményeket. Az alaptézisem az volt, hogy az MLM nem népszerii a
huszonévesek korében, és nem tekintenek erre a vallalkozasi formara egy lehetséges
pénzkereseti lehetéségként, a kovetkez6é koriilbeliil 40 oldalon pedig arra fogom keresni a

valaszt, hogy ez tényleg igy van-e.



1.1 Célstruktura

Ebben a rovid fejezetben felvdzolom a dolgozatom célstruktirajat. A célrendszer felépitése
soran 5 kérdést fogalmaztam meg, melyekre szeretnék valaszt keresni a dolgozatban, ezeket az

alabbi abra szemléltet.

Szivesen foglalkoznanak-e a huszonévesek
multi-level marketinggel? Ha igen, miért?
Ha nem, miért nem?

h

Mennyiben tekinthetd az MLM - . . e Milyen megélhetési lehetdsegeket nyijt a
) e . " Milyen a multi-level marketing megitélése ] ) )
piramisjatéknak? Hogyan vélekednek errdl N i multi-level marketing rendszere? Mit
- a huszonévesek korében? ~ .
a huszonévesek? gondolnak errdl a huszonévesek?
. A

Hogyan vélekednek a huszonévesek az
MLM-es toborzasi modszerekrdl?

1. é&bra: célstruktura, sajat szerkesztés

Az 0t kérdés kdzéppontjaban, egy altalanos, mar a dolgozatom cimében felvetett kérdés all
(Milyen a multi-level marketing megitélése a huszonévesek korében?), a tovabbi négy kérdés
pedig ennek a kdzponti kérdésnek a specifikalasa, melyek a kérdés konnyebb megvalaszolasat

hivatottak eldsegiteni. A kdvetkezd néhany bekezdésben ezekrdl a kérdéseket irom le roviden.

1. Szivesen foglalkoznanak-e a huszonévesek MLM-mel?
A rendszer altalanos megitélésének felmérése sordn arra is kivanok valaszt kapni, hogy
a huszonéves korosztaly mennyire nyitott a rendszerben valé munkavégzésre, mennyire
tekintik az MLM-et egy lehetséges munkavallalasi modnak, és milyen indito okaik
vannak: mi vonzza, vagy éppen mi rettenti el ket arrél, hogy MLM-halozatépitok
legyenek.

2. Mennyiben tekintheté az MLM piramisjatéknak?
Az MLM piramisjaték mivolta a rendszer ellenz6i altal egyik leggyakrabban
hangoztatott ellenérv. Az irodalmi kutatisom soran arra keresem a valaszt, hogy milyen
hasonlosagok, illetve eltérések vannak a két rendszer k6zott, a primer kutatdsom soran

pedig a huszonévesek véleményét kérem ki a kérdéssel kapcsolatban.




3. Hogyan vélekednek a huszonévesek az MLM-es toborzasi médszerekrol?
Véleményem szerint a rendszer egyik legnagyobb gyengesége, hogy nem tudja
megfelelden megszolitani az egyik f6 célcsoportjukat, a huszonéves korosztalyt. Erre jo
példa a bevezetdben is vazolt sabloniizenet, melyhez hasonlokat témkelegével kapnak
a — foként egyetemista — fiatalok. A kutatdsom soran arra is keresem a valaszt, hogy
hogyan itéli meg a korosztdlyom ezeket a toborzasi modszereket.

4. Milyen megélhetési lehetoségeket nyujt az MLM?

Mint minden munka esetében, az MLM-nél is kritikus kérdés, hogy amellett, hogy
példaul mennyire érdekes és értékteremtd maga a munka, és milyen a munkakornyezet
¢s a munkatarsak, mennyit pénzt lehet megkeresni vele. Az irodalmi kutatasom soran
arra keresem a valaszt, hogy hogyan lehet megélni — vagy egyaltalan meg lehet-e €lni —
a multi-level marketingbdl, a primer kutatisom soran pedig azt szeretném megtudni,

hogy mit gondolnak errdl a huszonévesek, és véleményiik szerint meg lehet-e ebbdl élni.

A kovetkezd fejezetekben a fent felvazolt kérdésekre fogom keresni a valaszt, mind a
szekunder, mind a primer kutatasi modszerek segitségével. Els6ként kovetkezzen az irodalmi
kutatasi eredményeim ismertetése, melynek keretében bemutatom az MLM rendszerének fobb
jellemzoit, kialakulasat a nagyvilagban ¢és hazankban, illetve a rendszerrel kapcsolatos
kritikakat.



2. MLLM fogalma, torténete

Ebben a fejezetben a multi-level marketing fogalmat definialom, illetve bemutatom az MLM-

ek torténetét és elterjedését globalisan, illetve kifejezetten hazankra koncentralva is.

A multi-level marketing (masnéven network marketing) egy olyan vallalkozasi forma,
amelyben a termék, illetve szolgaltatas népszerisitése illetve értékesitése nem a klasszikus
disztribucios csatornakon keresztiil (TV, illetve radidhirdetés, oriasplakatok, iizletekben valo
arusitast stb.), hanem a céggel szerzédésben 1évo alvallalkozok/értékesitok segitségével
torténik. Ennek alapétlete az, hogy az elégedett fogyasztok tovabb ajanljak a termékeket, €s
arra szamitanak, hogy a személyesen javasolt termékek, illetve szolgaltatasok irant nagyobb
bizalommal vannak a fogyasztok. Ez a rendszer magaval hordozza azt is, hogy az értékesitok
maguk is lelkes fogyasztokka kell, hogy valjanak, hogy hitelesen tudjdk népszeriisiteni a
termékeket. Az eldbbiekbdl kovetkezik, hogy az MLM-cégek bevételének elég jelentds részét

feltételezhetden a tulajdon alvallalkozoik fogyasztésa teszi ki.

A multi-level marketingrél az idésebb generacioknak foként a mindenféle termékekkel hazalo
igynokok, illetve a nyugdijasoknak szervezett buszos utazassal és ebéddel egybekdtott
termékbemutatok jutnak eszébe, mara azonban jelentésen megvaltozott a rendszer miitkodése,
¢s az MLM {igynokok elsd szamu feliiletéve az internet valt. A XXI. szazad technikai
vivmanyainak ¢és a k6zdsségi média térhoditasanak kdszonhetéen egyre konnyebbé valik az
MLM-es vallalkozok szamara a termékek hirdetése, foként a Facebook, Instagram és a TikTok
feliiletein probaljak a legkiilonbdzdobb koru embereket elérni, és beszervezni. Népszerit MLM-
es jelmondat a ,,mi nem termékeket tukmalunk, hanem tartalomgyartassal foglalkozunk csak”,
ennek keretében a legtobben naponta posztolnak rovid életmodvideokat, példaul fozéssel,

szépségapolassal kapcsolatban, ahol rendre feltiinnek az adott cég termékei.

A kozosségi média feliiletei robbanasszerii novekedést mutatnak a felhasznalok tekintetében,
manapsag alig talalkozni olyan emberrel, aki ne lenne jelen legalabb valamelyik feliileten. A
fenti abra jol abrazolja ezen feliilletek nagysagat, ezeknek koOszonhetéen a tizenéves
korosztalytdl kezdve a harmincasokig. 2022-es adatok alapjan a Facebook és az Instagram
legfobb felhasznaloi kore a 25-34 éves korosztaly (az Instagrammon emellett a 18-24 éves
korosztaly is szinte ugyanolyan aranyban megtalalhatd), mig a TikTok felhasznalok nagy része
a 10-19 éves korosztalybol kertil ki. Mindharom feliilet felhasznaldinak szama meghaladja az

egymilliardot, s6t a Facebooké majdnem eléri a 3 milliard f6t. (forras: statista.com)
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Tapasztalataim szerint alapvetden két nagy csoportra lehet osztani az MLM-cégeket, az egyik
az egészséggel, szépségapolassal foglalkozd cégek halmaza, akik altalaban vitaminokat,
taplalékkiegészitoket, kozmetikumokat arusitanak, a masik pedig a pénziigyi szolgaltatasokat

nyujto cégek, akik befektetésekkel, illetve biztositasok kotésével foglalkoznak.
2.1. MM torténete

A multi-level marketing rendszere, mint oly sok minden mas, a mindennapi életiinkben
jelenlévdé dolog, Amerikabol jott a kontinensre. Ott az 1940-es évek kornyékén kezdett

kialakulni és elterjedni, hamar nagy népszeriiségre szert téve és jelentds forgalmat generalva.

A XX. szazad sordn az értékesitési modell komoly véltozasokon ment keresztiil az Egyesiilt
Allamokban. A szazad elejéig a kereskedelem fontos mozgatorugéi voltak a hazalok, akik nagy
tavolsagokat megtéve arusitottak foként markatlan termékeket. Ezzel szemben a megjelend
ugynevezett ,,direct selling” (magyarul kozvetlen értékesitési) rendszerben a kereskeddk
hazrol-hazra jarva értékesitettek regiondlisan és orszadgosan ismert termékeket. Rovid 1d6
elteltével az igy arusitott termékek kore egészen kiszélesedett, arusitottak: fogkeféket,
¢lelmiszert, radidt, varrogépet ¢€s egyéb haztartasi gépeket, ruhat, kozmetikumot,

f6zoedényeket, televiziot, butorokat, st — még autot is.

Bar eleinte azért indult ez az értékesitési rendszer, hogy csokkentsék a felesleges készleteket
rovid tdvon, hamarosan megszilardult ez a fajta kiskereskedelmi csatorna. Ezt mutatja, hogy az
1920-as évek kozepére a kozvetlen értékesités volumenére vonatkozd becslések 300 és 500
millio dollar k6zo6tt mozogtak. Mar ekkoriban is fontos szerepldje volt a piachak az 1886-ban

alapitott California Perfume Company, melyet ma Avon néven ismerhetiink.

Az akar 40%-os jutalék rész- és teljes munkaidds 4llaslehetdséget nyujtott a kozvetlen
értékesitéssel foglalkozd dolgozoknak. Az iigynokok kore mar ekkor is hasonld Gsszetételi
volt, foként egyetemi hallgatokbol allt, akik a nyari szlinetben ilyen modon probaltak egy kis
mellékes jovedelemre szert tenni, illetve a leginkdbb szépségapolasban tevékenykedd
haziasszonyokbol, akik manapsag is elsddleges célpontoknak szamitanak a multi-level

marketing cégek szamara.

A kozvetlen értékesitési rendszer ndvekedésével parhuzamosan mar ekkor is megjelentek a
kételyek a rendszer mitkdodésével kapcsolatban, €s szdmos panasz érkezett a Federal Trade
Comissionhoz (Szovetségi Kereskedelmi Bizottsag) legfoképp a fogyasztok megtévesztése

miatt, mely a rendszer szabalyozasanak sziikségességének igényét hozta magaval. A fogyasztok



mellett a , klasszikus”, bolti kiskereskedOk is harcot inditottak a kozvetlen értékesités ellen,
mind marketingfogasokkal, mind pedig olyan torvények kiharcolasaval, melyek
ellehetetlenitették az ligynokoket attdl, hogy az elsddleges arusitdsi modszeriiket kdvetve

hazhoz menjenek.

A modern multi-level marketing kialakulasanak egyik tttordje az 1934-ben alapitott California
Vitamine company (késobbi nevén Nutrilite, mely beolvadt a ma is ismert Amwaybe) volt. Az
1945-ben kialakitott MLM-modell karakterisztikdjaban hasonld, de néhény fontos tényezdben
eltérd az addig ismert kdzvetlen értékesitési rendszertdl. Mind a két értékesitési mod nagyban
tamaszkodik a baratoknak, csalddtagoknak és ismerdsoknek torténd értékesitésre, emellett
mindkét megkozelitésben szerepet jatszanak a termékbemutatok, személyre szabott csomagok
¢és az ugyfelek visszajelzései. Az MLM rendszerben azonban mdashogy torténik a képzés,
toborzas és az uj tagok feliigyelete. Ahelyett, hogy egy-egy kézponti menedzser iranyitana a
cégrészeket, és felelne az értékesitésért, az MLM-ben az 6sszes 0j belépd szamara megnyilik a
lehetdség, hogy 6k maguk is toborozzanak 0j tagokat, ezaltal a sajat kis tlizletiiket kiépitve. Az
MLM emellett egy sajat szokinccsel is rendelkezik, cégtdl fiiggéen hivjak a tagokat
képviseloknek, munkatarsaknak, vagy akar 6nallé lizletembernek. Véleményem szerint ez az a
vonas, ami az egyik legnagyobb elrettentd erdvel bir, hiszen szektas jelleget kolcsonoz a

cégeknek.

A tradicionalis kozvetlen értékesitési rendszerben a kiilsé feleknek valo értékesités jutalékot
termel, melyet a vezetdk kapnak meg, ezaltal nincs meg benne a tobblépcsds (,,multi-level”)
jelleg, és nem jatszanak szerepet az értékesitok altal beszervezett Gjabb emberek. Az MLM
ezzel szemben fontos az értékesitok sajat fogyasztasa is, ez a cégnek jelentds bevételt jelent. Ez
jelenti az MLM egy masik kritikdjat: magunknak is fogyasztokka kell valnunk, és nagy
Osszegeket arra forditani, hogy termékeket vasaroljunk, mert ez elvart a cég altal. Hétkdznapi
példaval ¢élve ezt ahhoz tudnam hasonlitani, mintha a szupermarketek dolgozoi kdotelezd
jelleggel a fizetésiik bizonyos hanyadat a boltban kéne elkolteniiik, hogy legyen bevétele az
iizletnek. (Keep €s Vander, 2014)

Valgjaban a két rendszer, a kozvetlen értékesités és az MLM, kozott nincsenek nagyon markéns
kiilonbségek, csak a fent emlitett apro eltérések, ezt mi sem mutatja jobban, minthogy a
hazankban miikodd legfontosabb MLM cégek nagy része a magyar Kozvetlen Ertékesiték
Szovetségének tagja. (http://www.dsa.hu/tagjaink/)



A cégek, ahogy egyre ismertebbek €s népszeriibbek lettek, szép lassan kindtték az amerikai
piacot és elkezdtek terjeszkedni és kiépiteni a haldzatukat a vilag egyre tobb pontjan. 1946-ban
az Avon (ekkor mar mai nevén) részvényeket bocsatott ki, mely néhany év alatt a vilag egyik
legkeresettebb értékpapirja lett, a cég pedig fokozatosan elkezdett terjeszkedni, Kozép- és Dél-
Amerikaban, Ausztralidban, majd végiil Europaban is. Ezutan b6 husz évvel, az 1970-es évek
elején az Amway is elkezdte nemzetkozi terjeszkedését, igy indult vilaghodito utjara a multi-
level marketing rendszere. (https://avononline.avon.hu/cegunkrol,

https://www.amwayglobal.com/our-story/)

Mara az MLM annyira elterjedt, hogy 2016-os adatok alapjan az Egyesiilt Allamokban t&bb
mint 5 millié6 ember foglalkozik network marketinggel, és atlagosan minden tizenharmadik
amerikai felndtt kiprobalta mar az MLM-et, minden masodik pedig legaldbb két cég
igynokeként is tevékenykedett, vilagszerte pedig koriilbeliil 118 millié embert foglalkoztat a
rendszer. (Bickman €s Hanspal, 2022)

A muli-level marketing kialakulasanak bemutatasa utan a kovetkezo fejezetben arrdl szeretnék
beszélni, hogy a rendszer Magyarorszdgon hogyan alakult ki, és melyek manapsag a

legnagyobb hazankban tevékenykedd MLM cégek.


https://avononline.avon.hu/cegunkrol
https://www.amwayglobal.com/our-story/

2.2 MLM Magyarorszagon

A multi-level marketing rendszere Magyarorszagra a rendszervaltas utan érkezett meg.
Természetesen a szocializmusban szd sem lehetett olyan iizleti modell terjedésérdl, mely a
szabad életet, Onallosagot, fliiggetlenséget és a konnyl meggazdagodast igéri. Elséként a vilag
legnagyobb, ¢s egyik legrégebb képviseldje, az Amway jelent meg, melynek jogi egységét
1990-ben alapitottdk. A rendszervaltds utani utkeresésben hamar nagy népszeriiségre tettek

szert, 5 év alatt elérte a taglétszam a 60 000 f6t. (Benke, 1996)

Az egy honapon beliil belépett Amway
tagok motivacidja

2. abra: az egy honapon beliil belépett Amway tagok motivacidinak abrazoldsa, Benke Péter 1995-6s

kutatasa alapjan sajat szerkesztés

A fenti dbra egy 1995-6s Amway rendezvényen készitett kutatas eredményeit szemlélteti, mely
az Gjonnan belépd tagok motivacioit volt hivatott felmérni. Ez a kutatas tehat néhany évvel
azutan tortént, hogy a multi-level marketing rendszere egyaltalan megjelent hazankban. Bar a
kutatds nem éppen mai, azért szerettem volna foglalkozni vele, mert ezzel szerettem volna
szemléltetni, hogy a haza multi-level marketing piacon nem sok valtozas tortént az elmult 25-
30 évben. Erdekes latni, hogy az Gijonnan belépdk motivaciéi nagyon hasonléak a manapsag,
tobb mint 25 év elteltével is népszeri MLM-es szlogenek altal igértekkel. Domindl a sajat
vallalkozas, altagon feliili életszinvonal, karrier és biztos mellékjovedelem, ezek egylittesen az
1j belépok 90%-anak jelentették a belépéshez a motivaciot. A maradék 10%-ot kitevo értelmes
elfoglaltsag, illetve valahova tartozas véleményem szerint leginkabb a kisgyerekkel otthon 1évd

¢desanyak és a nyugdijasok szdmara nyujthatott hajtoerdét. Ezek utan 6sszehasonlitasképpen



nézziik meg az ezzel egyiddben késziilt, tobb mint egy éve Amway tagok motivacioit vizsgalo

kutatas eredményeit, melyet az alabbi abra szemléltet.

Az egy évnél regebben aktiv Amway
tagok motivacioi

3. ébra: az egy évnél régebben aktiv Amway tagok motivacioinak abrazolasa, Benke Péter 1995-6s

kutatasa alapjan sajat szerkesztés

Az éabra jol mutatja, hogy jelent6sen elmozdulas tapasztalhato a tobb mint egy éve MLM-mel
foglalkozok motivacioi terén. Mig az 1j tagok legfOképpen az atlagon feliili életszinvonal
motivalta, és a biztos mellékjovedelem igérete hattérbe szorult, addig a régi tagoknal megfordul
ennek a kettonek az ardnya, és csak a valaszadok kortlbeliil 6tode reménykedik abban, hogy
atlagon feliili életszinvonalat fog nekik nyujtani a multi-level marketing. Ennek oka szerintem
az lehet, hogy a régebbi tagok a sajat tapasztalataik alapjan mar sokkal realisabb képpel
rendelkeznek a rendszerrdl, és csak mellékjovedelemszerzés céljabol folytatjak a halozatépitést.
Szintén érdekes emellett, hogy a valaszadok egyharmada szamara a valahova tartozas jelenti a
legfébb motivaciot, 6k tehat mar nem ringatjdk magukat olyan illaziokba, hogy sajat

véllalkozassal rendelkeznek, vagy hogy milliomosok lesznek egyszer.

Az MLM-ek ,,6satyja”, az Amway megjelenése utan hamarosan sorra kezdtek Magyarorszagra
0zonleni a kiilonb6z6 network marketinggel foglalkozé cégek, példaul a ma is miikodd
Oriflame és Avon. Nem minden probalkozas volt azonban ennyire sikeres, tobb MLM
vallalkozas Magyarorszagi piachoditasi kisérlete kudarcba fulladt néhany év utan, vagy a

kereslet hidnya, vagy a torvényi szabalyozasok miatt. (Benke, 1996)
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Benke Péter 1996-0s cikke érdekes képet fest le a hazai MLM-életr6l, mely véleményem szerint
nem sokban kiilonbozik a manapsag tapasztalhatoktol. Benke az Amwayrdl azt irja, hogy ,, Az
indulaskor jellemzé volt az alacsonyabb intellektusu kényszervallalkozok tomeges megjelenése
a halozatokban, akik szemmel lathatoan kényelmetleniil feszengtek az erdltetetten elegans
ruhakban és kornyezetben, eléadasokat tartottak, tanfolyamokat vezettek annak ellenére, hogy
az -ikes igéket sem tudtak helyesen ragozni. A tobbségiik néhany hét utan abbahagyta a munkat
és mas elfoglaltsag utan nézett. A csalodott exhalozatosok meglehetésen negativ szinben
tiintették fel a korabbi sikertelen vallalkozasuknak teret ado céget.” (Benke, 1996, 17.oldal)
Véleményem szerint ez a bekezdés tokéletesen illusztralja az MLM egyik legnagyobb kritikajat
€s gyengeségét, €s tokéletesen egybecseng azzal, amit személyesen is gyakran tapasztalok a
kiilonboz6 kozosségi média feliileteket bongészve, mikor szembejon velem egy haldzatépito.
legjobban. Gyakran latok helyesirasi és nyelvhelyességi hibaktol (sot, logikai bukfencektdl)
hemzsegd bejegyzéseket ¢€s videokat, melyek a kiillonb6z6 MLM-es termékeket ¢&s
szolgaltatasokat hirdetik. A hitelesség szerintem minden iizletnél kiemelt fontossagu, senki sem
akar olyan banki ligyintézdvel, dietetikussal vagy orvossal kapcsolatba keriilni, aki érezhetden
nem ért a sajét teriiletéhez. Es az eldbbiek azért is idevago példak, mert sok MLM foglalkozik
pénziigyi tanacsadéssal, életmddvaltassal €s gyodgyaszattal ugy, hogy az iigyndkeik kozott
hemzsegnek az olyanok, akik minddssze egy kéthetes gyorstalpald tovabbképzésen vettek részt,
¢és nincsenek mélyrehato ismereteik a témaban. Ezeket a hozza nem ért6 tagokat nem is nagyon
probaljak, illetve akarjak semmiféle modon kisziirni, hiszen az egész lizleti modellnek éppen
az a lényege, hogy barki lehet {lizletk6td mindenféle felvételi eldsziirés nélkiil, hiszen minden
ujabb tag 1) bevételi forrast jelent a cégnek, azaltal, hogy vagy kifizeti a belépési dijat, vagy
vasarol a termékekbdl. Még ha két hét utan ki is 1€pnek, akkor is termeltek némi bevételt a

cégnek, illetve a beszervezdjiiknek.

Egy masik ponton Benke cikke az 4ltalam tapasztalt masik legfobb kritikara, az MLM szektas
jellegére vilagit ra. A részlet igy szol: ,,Figyelemre mélto adat, hogy a belépok nagy tobbsége
elhiszi, amit a Sportcsarnokban rendszeresen megtartott, tomegpszichozis-Szerii toborzo
rendezvény a megvalosithato dalmokrol sugall. Kulturdlt, miivelt emberek vetkéznek ki
onmagukbol, az altalanos hangulat hatasara felallnak a székre, és latszolag minden ok nélkiil
tombolva-bombdilve lelkes vastapssal iinnepelnek mindent, amit a remekiil elkészitett
koreografia eloir. A belépok jelentos hanyada szeretne 6nallosagot, és hiszi azt, hogy az MLM

keretei kozott nagyobb a karrier esélye. Mintegy egy ezrelékiiknek ez be is jon... [...] a
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legnagyobb azok szama, akik ugy érzik, hogy tartoznak valahova, és a rendszerben egy
csapasra valakik lettek. A rendszer talan legpozitivabb vondsa, hogy nem aldzza meg az
ingyenmunkast, hanem a mennyekbe repiti, ujabb fényes igéretekkel, és pénzbe nem keriilo, de
felemelo érzést nyujto gesztusokkal (példaul a 12 szazalékot elértek a legszebb ruhdjukban
integethetnek egy vastapsolo, ovdcioban kitéré tobbezres publikumnak, mikozben a
misorvezeto azt orditjia a mikrofonba, hogy , iinnepeljiik ezt a csodalatos embert!" Tobben
elsirjiak magukat o6romiikben, és sok termékforgalmazonak ez tobbet ér, mintha rendesen
megfizetnék)” (Benke, 1996, 17-18. oldal) Ez a bekezdés is hiien tiikrozi a ma tapasztalhatod
helyzetet, a fent leirt rendezvények ma is nagy népszeriiségnek drvendenek az MLM-ek kozott,
ahol nagyon emelkedett hangulat uralkodik, és sorra osztogatjak a semmitmondoé és semmivel
sem jard, de hangzatos cimeket (pl. Supervisor, Eagle Manager). Sokak szdmara ez jelenti
szerintem a legnagyobb huzoéerdt (ezt alatimasztja Benke Péter kutatasa is, lasd a 2-¢s és 3-as
abrat), hogy ugy érzik egy olyan kdzosséghez tartoznak, ahol igazdn megbecsiilik dket, és ez a
sokévnyi alkalmazotti 1ét utan, ahol adott esetben éveken keresztiil ugyanabban a pozicidoban
dolgoztak, ugyanazért a fizetésért, ez feliidiilésként hat, és mar 6nmagaban emiatt folytatjak a
halézatépitést, hidba diktalna ennek ellenkezdjét a jozan esziik (példaul azért, mert minimalis

pénzt keresnek csak vele).

Benke cikke egy harmadik gyengeségére is ravilagit a network marketing rendszerével
kapcsolatban, mégpedig a minden munkanal az egyik legfontosabbnak szamitd tényezdvel, a
keresettel kapcsolatban. A cikk igy fogalmaz: ,, 4 mesés jovedelmekrol szolo igergetés addig
tart, amig a jeloltek koziil valaki ra nem kérdez egy konkrét szamra. llyenkor vagy valamilyen
bodiiletes hazugsag hangzik el, vagy egy kodosito szam. [...] Egyszer elhangzott, hogy az éves
forgalom 1994-ben 50 millidard forint volt. Ezzel rajta kellett volna lenniiik a toplistikon, de
nem sikertilt megtalalni oket ” (Benke, 1996, 18. oldal). Ez ismételten egybehangzik az altalam,
¢és ismerdseim, valamint a barataim altal tapasztaltakkal: akarhanyszor megprobaltam egy
megkeresés soran megtudni, hogy mégis mennyi pénzt lehet keresni ezzel a munkaval (illetve
az illetd, aki felkeresett mennyit keres vele), minduntalan csak terelésbe és kodosito valaszokba
akadtam, de soha nem hangzott el egy konkrét szam sem. Megint csak hétkoznapi példaval
¢lve: ki akarna egy olyan munkahelyen dolgozni, ahol belépéskor és a szerzddés aldirasa utan

nem tudjuk, hogy mennyi pénzt fogunk kapni.

Erdekes volt szamomra latni, hogy alapvetéen az elmult 30 évben, midta a rendszervaltas utan
megjelentek az els6 MLM-ek hazankban, nem sok valtozast lehetett tapasztalni a

miikodésiikben, legyen szé akdr az alapvetd iizeneteikrdl, vagy a halozatépitdikhez valo
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hozzaallasrol. A kovetkezdkben szeretnék egy rovid attekintést nydjtani a ma Magyarorszdgon
miukodé network marketing cégrél, leginkabb a legnagyobb forgalmat bonyolitd cégekre
koncentralva. Ez érdekes Osszehasonlitasi alapot ad a primer kutatdsomhoz, ahol az egyik
kérdésem az MLM cégek ismertségét vizsgalta. Felmertil a kérdés tehat, hogy milyen erds a
kapcsolat az arbevétel és a kiillonbozé cégek ismertsége kozott, ezt a 4. fejezetben fogom

vizsgalni majd.

TOP 5 legnagyobb forgalmat bonyolité
MLM Magyarorszagon (2021, adatok
millio Ft-ban)

18 706 Ft
20 000 Ft =

15 000 Ft 11804 Ft

10341 Ft
10000 Ft 1 6 890 Ft 65888 Ft

5000 Ft

0Ft

4. abra: 2021-ben Magyarorszagon legnagyobb forgalmat bonyolito MLM cégek éves bevételének

abrazolasa, E-beszamol6 (https://e-beszamolo.im.gov.hu/) adatai alapjan sajat szerkesztés

A fenti abra a 2021-ben legnagyobb forgalmat lebonyolité multi-level marketing rendszerben
értekesitd cégeket mutatja. Az els6 helyen hatalmas folénnyel a mar kordbban is emlitett Avon
all, mely szépségapolassal foglalkozik. Termékeik k6zott sminkszerek, parfiimok, arc-, test- és

hajapolassal kapcsolatos termékek talalhatoak meg.

A masodik és a harmadik helyen a sajat tapasztalataim szerint leginkabb hirhedt két MLM all.
A Forever Living Products egy 1978-ban, Arizonaban alapitott cég, mely hazankban 1996-ban
Iépett piacra. Termékei széles palettaval rendelkeznek, foként aloe vera és méhpempd alapt
étrendkiegészitdket, vitaminokat, fogyasztdszereket és egyéb szépségapolassal kapcsolatos
termékeket forgalmaznak. Tobbszor is kertiltek birdsag elé¢ a fogyasztok megtévesztése miatt,
err6l az MLM kritikaja cimii fejezetben lehet bovebb informacidt talalni. Az 1970-ben,
Németorszagban alapitott OVB Magyarorszagon 1992 6ta van jelen. Kiilonb6zd pénziigyi
szolgaltatasokat nytjtanak ligyfeleiknek, a lakés- és nyugdij-eldtakarékossagtol kezdve egészen

a befektetési tanacsadasig. Sajat és ismerdseim tapasztalatai alapjan legfobb célkdzonségiik a
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frissen érettségizettek, illetve az egyetemistak, munkavallaldik nagy része ebbdl a csoportbol

kertl ki.

Negyedik helyen szintén egy mar korabban emlitett cég, az MLM-ek ,,0satyja” az Amway all.
Vilasztékuk fokeént tisztitoszerekbdl, étrendkiegészitokbdl és szépségapolassal kapcsolatos
termékekbdl all. Az 06tos lista utolsd helyén a Biocom all, melyet 1986-ban alapitottak
Németorszagban. Magyarorszagon 1996-ban jelent meg, hazankban a Biocomos termékeket
Okonet-Eurépa  Kft. forgalmazza. Termékkinalatuk foként kozmetikumokbol — és

étrendkiegészitdkbdl all. (forrasként a fent emlitett cégek magyar honlapja szolgalt)

2.3 Az MLM miikodése

Ebben a fejezetben az eddigiekben bemutattam a network marketing rendszerének kialakulésat
¢s elterjedését, ahol mar érintdlegesen szo esett a miikddés gyakorlati részérdl, ezt a részt
azonban teljes egészében arra szanom, hogy bemutassam miként is épiil fel és mikodik a multi-

level marketing rendszere.

Ahogyan mar korabban is sz6 esett rola, a rendszer 1ényege, hogy fliggetlen értékesitdk,
ligynokok vagy halézatépitk (az elnevezés cégrdl cégre valtoznak) hirdetik és értékesitik a
vallalat termékeit, vagy szolgéltatdsait a 21. szdzadban foként a sajat kozosségi média
feliileteiken keresztiil vagy személyesen esetleg telefonon a barataiknak, ismerdseiknek
ajanlva, bar az utobbi ketté egyre jobban hattérbe szorul az online feliiletek térhdditasaval.
Tehat valojaban ezek az ligynokok nem allnak az anyacég alkalmazédsédban, az MLM cégek
pénziigyi beszamoloit megtekintve észrevehetjiik, hogy hidba a nagy forgalom, amit
bonyolitanak, alkalmazottjaik szama eléggé alacsony, 5-15 f6 altalaban, ezek lehetnek példaul

konyveldk vagy egyéb ,,hattérmunkasok™.

A cégek alappillérét jelentd igynokok altalaban valamilyen vallalkozasi forméban (pl. KATA
vagy Bt.) folytatjak tevékenységiiket, vagy amennyiben csak magéancélra tervezik hasznalni a
cég termékeit, és azokat nem értékesitik tovabb, akkor egyszerlien kivaltjdk a tagsagukat (ez
cégtdl fliggden eltér), és kedvezményesen tudnak a cégtdl vasarolni. Fontos tehat kiemelni,
hogy egyszeri maganszemélyként (tehat anélkiil, hogy barmilyen vallalkozasi format
folytatnank) legalisan nem lehet MLM-mel foglalkozni. A jogi kdrnyezet vizsgalata is érdekes

kérdés, hiszen a gyakran valtoz6 jogszabalyok megnehezithetik a vallalkozok dolgat, elég ha a

14



2022-es KATA torvény modositasara gondolunk, ez azonban nem tartozik e dolgozat kutatasi

fokuszaba.

A bevétel kalkulalasa sokféleképpen torténik, 1ényegében cégrol cégre valtozik, hogy milyen
bonuszstrukturat valasztanak, illetve azt hogyan alkalmazzdk ezeket az ugynevezett

kompenzécios terveket. A kdvetkezdkben ezeket ismertetem roviden.

Az unilevel struktura 1ényege, hogy nincs megkotés azzal kapcsolatban, hogy hany embert
szponzoralhatunk, azaz szervezhetiink be magunk ald a rendszerben, tehat minden egyes 1j,
altalunk beszervezett tag az eggyel alattunk 1év0 szintre keriil, és nem ,,csorog le” egy lejjebbi
szintre. Ebben a rendszerben az egyre alacsonyabb szinteken 1év6 tagok utani jutalék egyre
kevesebb, ezaltal egy bizonyos mélyég utdn nem érdemes a csticson 1évd szamara tovabb
épiteni a haldzatot. Ennek a strukturdnak a legnagyobb elénye az egyszeriisége és az
atlathatosaga, éppen emiatt alkalmazza sok MLM cég is. A jutalék szamitésa is igen egyszerlien
torténik, egy adott szdzalék jar az egyes szinteken 1évd tagok altal bonyolitott forgalombdl,
példaul 10.000 Ft forgalom esetén az elsO szinten 1év0, tehat altalunk beszervezett tagok utan
20% jutalékot, tehat 2.000 Ft-ot, a masodik szinten 1évOk utan 15%-ot, tehat 1.500 Ft-ot kapunk,
¢s igy tovabb csokkenve az egyre lejjebbi szintek felé haladva. A jutalékszinteket csak

szemléltetésképpen irtam, ez természetesen cégenként eltérd.

A kovetkezé kompenzacios struktura a bindris, amelynek felépitése egy csaladfahoz hasonlit.
Ebben az esetben a tagok kozvetleniil maguk ala csak ketté szponzoraltat szervezhetnek, ha
ennél tobbet szeretnének, akkor Oket mar csak a szponzoraltjaik szponzoraltjaiként tudjak
beépiteni, ennek elénye tehat, hogy csak 2 szponzoralttal kell aktivan foglalkozni, hatranya
viszont, hogy nehézkes €s lasst lehet a halozatépités, azaltal, hogy csak kettesével lehet novelni
a halozatunkat. A kifizetés szamitasa itt mar bonyolultabb, ahol tobbek kozott azt is figyelembe

kell venni, hogy a ,,fanak” melyik 4ga bonyolitott tobb forgalmat.

A matrix rendszerben, hasonldan a binarishoz, szintén korlatozva van, hogy egy adott szinten
hany tag lehet. Emellett az is meg van hatarozva éltalaban, hogy a matrixnak hanyadik szintjéig

kapunk jutalékot, melynek mértéke itt is szintenként eltérd.

A negyedik és egyben utolsé kompenzacios terv a breakaway nevezetli struktira, mely joval
bonyolultabb az eldzéeknél. Ebben a rendszerben ahogy egyre tobb forgalmat bonyolitunk
vasarlassal és értékesitéssel, igy 1épkediink egyre fentebbi szintekre és kapunk egyre tobb és
tobb jutalékot a szervezetben alattunk elhelyezkedok 4&ltal bonyolitott forgalom utan.

(Reingewertz, 2021)
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Természetesen a fent emlitett négy struktaran kiviil mas, cégspecifikus kompenzacios tervek is
1étezhetnek, de a szakirodalmak attekintése soran ezt a négyet emelték ki mindenhol, igy
fontosnak tartottam, hogy réviden bemutassam Oket annak érdekében, hogy jobban meg
lehessen érteni a multi-level marketing rendszerének felépitését, mitkodését és a jutalék
szamitasanal kulcsszerepet jatszo tényezdket. Az MLM miikodésérdl a kovetkezd, az MLM
kritikaja cimii fejezetben is sz6 esik majd, ahol &t fogom tekinteni a rendszerrel kapcsolatos

legfontosabb kritikai észrevételeket.
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3. Az MLM Kkritikaja

Az eldz6 fejezetben bemutattam a multi-level marketing rendszer kialakulasat, miikodését és
elterjedését a vilagban, illetve roviden sz6 esett a hazankban miikodé MLM cégekrdl is. Ebben
a fejezetben a rendszerrel kapcsolatos legnagyobb kritikakat vizsgalom meg és bemutatom be,
a piramisjatéktol kezdve egészen az etikatlan miikddésig. Az MLM-mel kapcsolatos (vélt vagy
valos) pozitivumokrdol mar szét ejtettem tobbszor is az eldz6 részekben, igy ezt a fejezetet teljes
egészében arra fogom szanni, hogy kritikat fogalmazzak meg a rendszerrel szemben, és hogy

bemutassam a buktatoit és felfedjem az esetleges sziirke zonait is.
3.1 Piramisjaték és MLM

Tapasztalataim szerint a multi-level marketing rendszerével szemben az egyik leggyakrabban
megfogalmazott vad, hogy miikodése hasonlatos az illegdlis piramisjatékokhoz, sot,
sarkalatosabb vélemények szerint az MLM konkrétan piramisjaték. De mi is az a piramisjaték,
hogyan alakult ki, és milyen hasonlosagokat mutat a network marketing cégekkel? Ebben az

alfejezetben ennek jarok utana.

A csalds mondhatni egyidds az emberiséggel. Mindig is voltak olyan emberek, akik a konnyebb
utat valasztottak, és a kitartd munka helyett masok megvezetésével probaltak minél tobb pénzre
szert tenni. Ennek tokélétes példaja Charles Ponzi olasz lizletember, akinek nevéhez kothetd a
Ponzi-séma, a modernkori piramisjatékok elédje. Ponzi az 1920-as években, Amerikaban
dolgozota ki séméjat, mellyel komolyabb kezddétoke nélkiil jelentds vagyonra tett szert egy
olyan befektetés formajaban, mely minimalis kockéazatot igér a befektetoknek. Ponzi azt igérte
a befektetdinek, hogy 90 nap alatt megdupldzza a vagyonukat ugynevezett postai kuponokkal,
melyeket barmely orszagban készpénzre lehetett valtani. Az inflacid6 miatt elmozdult
valutaarfolyamokat azonban nem igazitottdk egymashoz, igy a dollarhoz képest gyengiild

valutdji orszdgokban vasarolt kuponokat Amerikdban jelentds haszonnal lehetett atvaltani.

Ponzi meglatta ebben a lehetdséget, és nagy mennyiségben vasarolt kiilfoldi kuponokat, eddig
a pontig teljesen jogszeriien jart el, kihasznalva az arbitrazs lehetdségét. Els6ként a barataihoz
fordult, azt igérve nekik, hogy 90 nap alatt megduplazza a befektetett pénziiket. Miutan ezt
sikeresen végrehajtotta, hamar hire ment ennek, €és egyre tobb ember érdeklddott a befektetes
utan, melynek kovetkeztében Ponzi megalapitotta a cégét Security Exchange Company néven,
egy csapat betanitott ligynokkel kardltve. Hamar nagy népszerliségre tett szert, par honap alatt
a befektetdinek a szdma elérte a 20 ezret, az altaluk befektetett 6sszeg pedig meghaladta a 10

millié dollart. Ponzi azonban a postai kuponokkal valé arbitrazs helyett a befektetOket
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egyszerlien az utanuk kovetkezdk befektetésébdl fizette ki, ezzel letéve a piramisjatékok

alapjait. (forras: Origo, 2021, Wilkins, Acuff, Hermanson, 2012)

A gyorsan jott sikert gyors bukas kovette, és alig egy évvel az lizlet induldsa utdn Ponzi
bortonbe keriilt, miutdin egyre tobben gyanakodni kezdtek, hogy tisztességtelen ¢&s
fenntarthatatlan tizletet folytat, és a szovetségi hatésagok is vizsgalatot rendeletek el ellene,

végiil 14 év bortonbiintetésre itélték. (Inzelt, Bezsenyi, 2021)

Ponzi Scheme

Unregistered /"— ’

Investment
N

High Returns with
No or Little Risk

High Returns
Constantly

Complex and
Secretive Strategies

Unregistered Issues with
Sellers Paperwork ‘%a WallStreetMojo

5. ébra: a Ponzi-séma néhany jellegzetes vonasanak abrazolasa, forras:

https://www.wallstreetmojo.com/ponzi-scheme/

A fenti dbra 0sszefoglalja a legfobb figyelmeztetd jeleket, melyek arra utalnak, hogy egy adott
iizlet valojaban Ponzi-séma, vagyis piramisjaték. Néhany mondatban 6sszefoglalva (az abrat
némileg kiegészitve) a piramisjatéknak a kovetkezé f6 komponensei, illetve jellegzetességei

vannak:

e clsdsorban, mint minden iizlethez, ehhez is kellenek befektetok, akik a pénziiket
kockéztatjak a hozam érdekében, ez 1ényegében az egyetlen legitim része a sémanak,

e jellemz6 emellett a valos tizleti tevékenység hianya, tehat altalaban nincs semmilyen
termek vagy szolgaltatas, mellyel az iizlet kereskedne. Bar ritkan elképzelhetd, hogy
mégis valamilyen termékkel probaljak alcazni az iizlet piramisjellegét, de ebben az
esetben is a pénz az ujabb és Gjabb tagok toborzasabol szarmazik

e a befektetoknek kifizetett 6sszegeket mindig az 0j belépdk betétjeibdl fedezik, ezaltal

kizarolag a piramis csucsan elhelyezkedok szdmara jovedelmezd az iizlet,
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e azeldzbéekbdl kifolydlag nem termel cégszinten semmi nyereséget az iizlet, hiszen nem

is végez semmilyen legitim tevékenységet. (Akinladejo, Akinladejo, Clarke, 2013)

Ponzi ezzel egy nagyon népszeri iizleti modellt talalt fel, mind a mai napig tlinnek fel id6rdl
idore olyan tizletek, melyek valojaban legitim vallalkozas kontdsébe bujtatott piramisjatékok.
Ilyen legitim véllalkozas lehet példaul egy multi-level marketing rendszerben miik6dd cég is,
véleményem szerint ez a legfobb oka, hogy az MLM gyakran megkapja a piramisjaték jelzot,
hiszen kdnnyedén lehet egy piramisjatékot MLM-nek alcazni. A piramisjaték tehat egy olyan
séma, mely miikodésébdl fogva bukasra van itélve és fenntarthatatlan, hiszen a tagok kifizetése
az egyre ujabb és jabb tagok befizetésébdl torténik, ezaltal sziikségessé valik a folyamatos
toborzas és a rendszer egyre tovabb €s tovabb épitése. Azért is nagyon okos a piramisjatékok
felépitése, hiszen (hogy ismét hétkoznapi példaval éljek) mig amikor betdrnek hozzéank és
kifosztjak a lakasunkat, vagy ellopjak az utcan a pénztarcankat, akkor teljesen egyértelmii
szamunkra, hogy biincselekmény aldozatai lettiink, és a renddrséghez fordulunk. Ezzel
szemben, ha valaki egy piramisjaték aldozatava valik, az nem mindig ennyire egyértelmi, és
gondolhatja esetleg azt is, hogy csak egy rossz tizleti dontést hozott, és egy nem jovedelmezo
befektetés miatt bukta el a pénzét, holott ugyanigy bilincselekmény aldozatiul esett, mint az

el6z6 két esetben.

Vegyiink példaul egy atlagos multi-level marketing céget, és vizsgaljuk meg, hogy a vondsai
mennyiben hasonlitanak egy piramisjatékra, a fenti négy pontot figyelembe véve. Az elsé pont,
tehat a tagok befektetése a legtobb esetben jelen van, vagy azaltal, hogy befizetnek egy
bizonyos Osszeget a kezddcsomagért, vagy valamilyen oktatasért a késébbi hozam reményében.
Bar valljuk be, ez az egyetlen legitim pontja a piramisjatéknak, hiszen az, hogy valaki valamibe

befekteti a pénzét nem iitkdzik térvénybe.

A masodik pont, a legitim tizleti tevékenység hianya nem jelenthet gondot egy nagy network
marketing cégnek, hiszen ahogy mar sz6 esett rola az el6z6 fejezetekben a legtobb MLLM vagy
kozmetikumok ¢és étrendkiegészitok arusitdsaval, vagy pedig biztositassal, illetve pénziigyi
tanacsadas nyujtasaval foglalkozik, ez tehat latszolag teljes mértékben torvényes. A gond itt
inkabb a tagok tlizletfelfogasaval van: sokan hirdetik (én magam is sokszor taldlkoztam ezzel a
szlogennel), hogy az iizlet Iényege nem a termékek eladasa, ,,ratukmalasa” masokra, hanem a
halozatépités. Viszont, ha végtelenségig épitjiik a halozatot, és senki nem vasarolja a terméket,

akkor mi fogja fenntartani az iizletet, és mibdl fog keletkezni a tagok profitja? Ez tehat egy
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egyértelmiien piramisjatékra utald jel, ahol nagyon vékony vonal vélasztja el a legalis és az

illegalis tevékenységet.

A kovetkezo jellegzetesség a kevés vagy semmilyen iizleti nyereség, bar az egész cégre vetitve
nem igaz, de egy-egy iigynok esetében tokéletesen helytallo. Az MLM-b6l valdo megélhetéssel
a kovetkezo alfejezetben foglalkozok mélyebben, de a mar emlitett Benke Péter-féle kutatas is
jol ravilagit arra, hogy nagyon sokan épp az elégtelen bevétel miatt 1épnek ki a network

marketing rendszerébdl.

Osszefoglalva tehat a multi-level marketing szigortian véve nem tekinthetd piramisjatéknak, ez
legmarkansabban abban mutatkozik meg, hogy legitim {izleti tevékenységet folytat, példaul
taplalékkiegészitOket forgalmaz, vagy pénziigyi tandcsadast nytjt. A hasonlitgatas azonban
egyaltalan nem alaptalan, tobb vonasaban is markansan feltlinnek a piramisjaték jellemzdi,
példaul a mar elébb emlitett végtelen halozatépitésben, illetve a tagok veszteségeiben, mellyel

alaposabban a kovetkez6 pontban fogok foglalkozni.
3.2 Rossz iizletstruktiira és megélhetési lehetoségek

A network marketing rendszerrel kapcsolatban egy masik gyakran hangoztatott kritika, hogy
kevesen élnek meg bel6le. Es valljuk be, ez egy elég sarkalatos pont, hiszen egy munkanal bar
fontos az is, hogy szeressiik csinalni, és j6 munkahelyi kornyezetben végezziik, végsé soron
mégis a fizetés az, ami a legfébb motivaciot nyujtja, hogy reggel felkeljiink és nekikezdjiink a

munkanak.

Jon M. Taylor amerikai kutatd egyik legfébb kutatasi teriilete a multi-level marketing, az éltala
tizemeltetett weboldalon (mlm-thetruth.com) tobb mint 20 évnyi kutatémunka eredményét tette
kozz¢é 2011-ben. Taylor tobb mint 350 MLM cég kompenzacids tervét vizsgalta meg (ezek 6
fajtait az el6z0 fejezetben mutattam be), és azt vette észre, hogy az Osszesnél a toborzas és a
,»piramis” csucsan 1évok a hangsulyosak. Ez azt jelenti, hogy a bevétel foként a minél nagyobb
haldzat épitésébdl, és nem pedig a termékek eladasabol szarmazik (feltehetdleg az 1) belépdk
belépési dijaibol €s a kezdécsomag megvasarlasabol), a cég altal kifizetett jutalék nagy része
pedig a legfeliil elhelyezked6kh6z véandorol. Taylor véleménye szerint tehat eleve rossz
koncepcidval miikddik az dsszes multi-level marketing cég, hiszen ahelyett, hogy a termékek
¢és szolgaltatasok arusitdsa és népszerlisitése jelentené a f6 bevételi forrast a tagok szdmara,
sokkal jovedelmezdbb szamukra, ha folyamatosan (ijabb és jabb tagokat szerveznek be maguk

ala.
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Szadmomra ennél is ijesztobb adat, hogy Taylor 2011-ben publikalt kutatasa alapjan az 4ltala
megvizsgalt MLM cégek tagjainak 99,6%-a nemhogy nem ¢l még az igynokoskodésbol, de
még csak nyereséget sem realizal, miutdn a bevételeibdl levonta az anyagkoltségeket és a
miikodéshez sziikséges egyéb koltségeket. En magam is sejtettem az altalam hallott és olvasott
MLM-es torténetekbdl, hogy a megélhetési lehetdségek nem a legfényesebbek valosziniileg, de
magamtol koriilbeliil 90%-ra tippeltem volna azok aranyat, akik veszteségesen miikodnek és a
maradék 10% pedig némi nyereséggel. Ezzel szemben a 99,6%-o0s arany azt jelenti, hogy

nemhogy kevesen, hanem szinte senki nem ¢l meg az MLM-mel valé foglalkozasbol.

A Taylor altal kozzétett eredmények mellett tobb kutatas is hasonlo, elég lesujto képet fest le a

multi-level marketing megélhetési lehetdségeirdl. Ezek koziil csak néhanyat megemlitve:

e A The Times 2007-es cikke alapjan, egy a brit kormany altal inditott kutatas
eredményei azt tartdk fel, hogy az orszagban tevékenykedd Amway tagok mindossze
10%-a realizal profitot, ebbdl nem dertil ki azonban, hogy koziililk hanyan élnek meg
beldle. (forras: The Times, 2017)

e 2008-as, szintén brit adatok az Amway tagok koézott 99,7%-os veszteségi aranyt
mutattak, ez szinten teljesen megegyezik Taylor eredményeivel. (forras: ipsnews.net)

e A MonaVie amerikai MLM cég 2007-es sajat beszamoldja alapjan a tagjainak kevesebb
mint 1%-a kapott jutalékot, ennek az 1%-nak pedig mindossze 10%-a (tehat a teljes
taglétszam 0,1%-a) keres heti 100 dollarnal tobbet (forras: culteducation.com)

e FEgy 2018-as, a Washington Postban kozzétett kérddives kutatds alapjan a
megkérdezettek nagy részének a bevétele, ha leosztanank orabérre, nem érné el a 70
dollércentet oranként. Emellett az ligynokok kozel harmada még adossagokba is verte

magat, hogy finanszirozhassak a miikodésiiket. (forras: Washington Post, 2018)

Osszefoglalva tehat elmondhatd, hogy a network marketing cégek 4ltal igen kecsegtetden
hangzo6 szabad élet €és anyagi fiiggetlenség valoban tal szép, hogy igaz legyen, és az MLM
vallalkozdsok 4ltal igértek ¢éles ellentétben &llnak a valosaggal, és nemhogy gyors

meggazdagodast, de valdszinlileg még mellékjovedelmet se tud nyujtani a tagok szamara.
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3.3 Tularazott termékek, rossz arstruktara

A multi-level marketinggel kapcsolatban szintén gyakran felmeriil6 kritika, hogy a termékeik
meglehetdsen talarazottak a hasonlé mindségli termékekhez képest. Ezt sajat magam is
tapasztaltam, amikor egy-egy csodaszer szembejott velem valamelyik kozosségi média-
platformon, és utananéztem az aranak. Ebben az alfejezetben azt szeretném megvizsgalni, hogy
valoéban dragdbbak-e az MLM rendszerben értékesitett termékek, ha igen, akkor mennyivel,
illetve milyen tényezok épiilnek bele egy MLM-es termék, illetve egy hagyomanyos, bolti

kereskedelemben kaphat6 termék araba.

Egy atlagos, kiskereskedelemben kaphato termék araba meglehetdsen sok tényezo épiil be, és
nem lehet altaldnositani, hogy melyik tényezé mekkora stulyt képvisel a termék araban, hiszen
ez cégenként €s terméktipusonként eltérd lehet, de vannak azért olyan tételek, amik szinte
minden kiskereskedelemben kaphaté 4rucikk dardba beépiilnek. Vegylink példaul egy
szupermarketet, aki egy bizonyos aron szerez be egy terméket a beszallitojatol. Mar ebbe a
beszerzési arba is beépiil rengeteg tényezd, mint példaul az anyagkoltség, a boltba vald
eljuttatas koltsége, a gyarté marketingkoltsége, a szallitd profitja stb. A szupermarketben a
beszerzési arra még ra fog épiilni tobbek kozott a rezsikoltség, raktarozasi koltségek, a dolgozok
bére, a bolt marketingkdltségei, illetve a bolt nyeresége. Emellett bizonyos terméktipusoknal
(pl. elektronikai eszk6zok, telefonok, gydgyszerek) egyéb koltségek is felmeriilhetnek, mint
példaul a kutatas-fejlesztés koltsége, ami szintén nem elhanyagolhato. Az eldbb felsorolt
tényezOk valdszinlileg nem teljes kortiek, de szerettem volna a legfontosabbakat kiemelni.
Lathatjuk tehat, hogy nagy vonalakban hogyan épiil fel egy kiskereskedelemi forgalomban
kaphat6 termék ara, és milyen sok tényezod épiil ebbe bele, némelyik ezek koziil tobbszor is,
példaul a gyartd, a beszallito (ha a kettd nem ugyanaz) €és a szupermarket nyeresége. Fontos
azonban kiemelni, hogy bar az ellatési lanc valdban sok szerepléjének a haszna épiil bele egy-
egy termék araba, amit a bolt polcarol leemeliink, az eldbb emlitett koltségek nagy része fix
koltség, tehat a termelés volumenének ndvekedésével nem noének, igy az egy termékre jutod
hanyaduk elhanyagolhat6. Emellett egy nagyobb szupermarketbe naponta tobb ezer vasarlo is
betérhet, akik csak leemelik a polcrol a kivant terméket és megveszik. Kiilon a termék
értékesitésének tehat nincsen jelentds koltsége, hiszen egy szupermarket nagy forgalmat

bonyolit le, és egy adott termékbdl naponta akar tobb szazat vagy ezret is értékesiteni tud.

Nézziik meg, hogy ezzel szemben egy MLM rendszerben arusitott terméknek hogyan épiil fel
az aral Alapvetden itt is hasonld tényezdket kell figyelembe venni (anyagkoltség, aru
eljuttatasanak koltsége, raktarozasi koltségek, cég profitja, esetleg K+F), két jelentds
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kiilonbséggel. Az elsd, hogy az MLM esetében — ahogyan ezt a cégek maguk is gyakran
hangoztatjak — nincs marketingkoltség, hiszen a termékeket nem hirdetik a klasszikus hirdetési
csatorndkon keresztiil, hanem ismer6soknek valo ajanlds tutjan torténik a termékek
népszerisitése. Ezen kiviil, mivel a bolti kiskereskedelmi forgalomban nem kaphatdak az
arucikkek, igy jelentdsen lerdvidiil az ellatasi lanc, ezaltal sokkal kevesebb rétegnyi koltség
rakodik a termékekre. Visszautalva az el6z6 bekezdésre: egy boltban kaphatd termék esetén
akar 3 vagy tobb szerepld (gyartd, szallitd, kiskereskedd) haszna ¢és koltségei is
hozzaadodhatnak a végs6 arhoz. Logikus lenne ezek utan azt gondolni, hogy a termékek ezek
utan sokkal olcsobbak lesznek, hiszen kevesebb koltségtényezd épiil bele az arukba, ez azonban
nem igy van a valdsagban. A magas arakat az MLM-es termékek esetében két {6 tényezd

okozza, és még egy harmadik is fontos szerepet jatszik véleményem szerint.

Az els6 tényez6 az egységprofit. Egy kiskereskedelmi forgalomba hozott termék esetén az egy
termékre jutd profit nem feltétleniil magas, ezt ellenstilyozza azonban az értékesités nagy
volumene, igy tud megfeleld profithoz jutni az ellatasi ldnc minden szerepldje. Az MLM
esetében ez mashogy van: ott joval magasabb az egy termékre jutd haszon, hiszen minden egyes
terméknek nemcsak a gyartd profitjat, hanem az {igynokok jutalékat is ki kell termelnie. Ez
pedig nem elhanyagolhat6, féleg azt figyelembe véve, hogy az értékesités volumene ebben az

esetben joval kisebb, mint a bolti kereskedelem esetében.

A masik tényez6, ami jelentOsen megemeli az eladési arat, az értékesités koltsége. Mig egy
kiskereskedelmi forgalomban kaphato terméknél ennek mértéke elenyészd, hiszen a termékeket
ismerik a fogyasztok (a marketingkdltségek mar be vannak épiilve az arba, és egy termékre jutd
hanyaduk alacsony), csak be kell menniiik az iizletbe és leemelni 6ket a polcrél. Ezzel szemben
az MLM-es termékeket egyesével be kell mutatni és népszertsiteni a vevoknek, hiszen mint
mar emlitettem, kizarolag személyes ajanlas Utjan torténik a reklamozasuk. Ezaltal nagyon
magas lesz az egy termékre jutd értékesitési koltség (valdojaban ezt is tekinthetjiik
marketingkoltségnek), melyet természetesen bele kell épiteni az arba. (forras:

konyhakontrolling.hu)

Osszefoglalva tehat a f6 probléma az MLM rendszerben az értékesités volumenének alacsony
mivolta. Mig egy bolti kiskereskedelemben kaphatd termék esetén a bolti jelenlét mellett
parhuzamosan fut a termék reklamkampanya, ennek hidba van jelentds koltsége, a nagyszamu
eladott terméknek koszonhetden az egységkoltség alacsony marad. Ezzel szemben az MLM-es

termékeknél bar nincsen reklamkampany és magas marketingkoltség, de a sokkal alacsonyabb
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értékesitési volumen miatt az tigynokok jutalékat és az értékesités koltségeit ,,egyesével” kell

kitermelni.

Véleményem szerint egy harmadik tényezd is szerepet jatszik az MLM-es termékek magas

araban, mégpedig a mindségi arhatds. Ennek lényege, hogy a fogyasztok a magasabb

marketing cégek pedig szintén elOszeretettel hangoztatjdk, hogy a termékeik prémium
mindséget képviselnek (és természetesen a piacon egyediilallo technoldgiaval késziilnek), ezt
pedig az araikban is megmutatkozik, ezzel is azt érzékeltetve, hogy a termékeik valoban jobbak

a versenytarsakénal.

MANNAVITA ALOE VERA ITAL 100%-0S, 1000ML Forever Aloe Vera Gel

15.347 Ft

. Termék kéd: 715
Pontérték: 0.114

Csomagolasi egység: 1000 ml

Elérhetdség: R
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6. abra: egy MLM-es és egy normal, kiskereskedelmi forgalomban kaphat6 termék aranak
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Osszehasonlitasa, forras: https://www.mannavita.hu, https://www.flpshop.hu, 2022.08.05-6s arak

Az elméleti attekintés utan a gyakorlatban is szemléltetem, hogy mennyivel dragabb egy MLM-
es termék egy hagyomanyos termékhez képest. Olyan termékeket valasztottam, amelyek eléggé
standard mindségliek és hasonldo 0Osszetevokkel rendelkeznek, hogy Ossze lehessen Oket
rendesen hasonlitani. Ehhez a mar korabban emlitett FLP (Forever Living Products) egyik
huzoétermékét, az aloe vera gélt valasztottam. Ennek 0sszetétele 99,7%-ban aloe vera, emellett
tartalmaz még C-vitamint, illetve citromsavat, de ezek 4ra elhanyagolhaté a termék egészét
tekintve. Ezutan kerestem az interneten hasonl6 aloe vera alapu italokat, ¢és igy akadtam a
Mannavita termékére, amely egy 100%-os aloe vera gél, igy elmondhato, hogy a két termék
Osszetétele szinte teljesen megegyezik. Emellett a két termék kiszerelése is egyforma,
mindkettd 1 liter. Megnézve az drakat megdobbenve tapasztaltam, hogy az FLP terméke tobb
mint haromszor annyiba keriil, mint a Mannavitaé: mig az elébbi literenként 15.347 Ft-ba kertil,
addig utobbit meg lehet venni 4.721 Ft-ért is. Ez az arkiilonbozet tobbek kozott azért is érdekes,
mert ebben az esetben a Foreverds terméket kozvetleniil a cég honlapjardl barki megveheti,

tehat az el6z6 bekezdésekben emlitett koltségtényezOk (magas értékesitési koltségek, ligynokok
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jutaléka) itt nem jatszanak szerepet, hiszen, ha igy megvésaroljuk a terméket, az teljes
egészében a cég bevételét jelenti, és nem kell utana senkinek jutalékot fizetnie. Természetesen
érthet6 az e mogott huzodo logika, mivel hogyha maganemberként az MLM cégek honlapjarol
olcsobban tudnank vasarolni, mint az tigynokeiken keresztiil, akkor fenntarthatatlanna vélna az

egész rendszer.

Ez természetesen csak egy altalam kiemelt példa volt a network marketing rendszerében
arusitott termékek igen magas ardra, de biztos vagyok benne, hogy mas termékeket
megvizsgalva szintén arra a kdvetkeztetésre jutnank, hogy az MLM-ben értékesitettek ara joval
az atlagos piaci ar felett van. Ezt tamasztja ala Jon M. Taylor 2011-es tudomanyos cikke is, aki
egy Kalifornidban elvégzett kutatasra utalt, mely szerint egy masik MLM-06rids, az Amway
termékeinek kevesebb, mint 5%-at értékesiti piaci aron, vagy az alatt. Osszefoglalasképpen
elmondhat6 tehat, hogy a multi-level marketing egyik komoly hatranya, hogy az igy értékesitett

termékek ara joval a piaci atlag felett van.
3.4 Fogyasztok megvezetése, etikatlan eljarasok

Az elézéekben mar attekintettiik, hogy milyen piramisjatékra utalé vonasai vannak az MLM-
nek, illetve, hogy az ezzel foglalkoz6 ligynokok nagy része veszteségesen miikkodik, fogyasztoi
oldalrél pedig a magas arakat emlitettem meg. Ezt az alfejezetet annak Szentelem, hogy
bemutassam, hogy a network marketing cégek milyen formaban szoktdk idénként

megtéveszteni a fogyasztokat.

Egyes vélemények szerint mar magénak a multi-level marketing rendszernek a miikodése is
atverés, hiszen olyan életmodot hirdetnek a potencialis tigynokeik szamara (gondolok itt a mar
untig ismételt anyagi fliggetlenség, szabad élet, fényes kereseti lehetdségek és egyéb hasonld
tudnak nyujtani. Ezekrdl mar beszéltem az el6z0 fejezetekben, ez az alfejezet més aspektusbol
kozeliti meg a kérdést, kifejezetten az MLM-es termékekkel kapcsolatos téves allitasokra

koncentralva.

Ahogy elkezdtem a hazai multi-level marketing piacot felmérni és az itthon miik6dé cégekkel
megismerkedni, tobbszdr is szembe jott velem a mar el6z0 fejezetben is emlitett ligy, mely
soran az FLP-t 60 milli6 forintra birsagolta meg a Gazdasagi Versenyhivatal a fogyasztok
megtévesztése miatt 2004-ben. A hatdrozat hosszan taglalja, hogy a Hivatal mik miatt
marasztalta el a Forevert, roviden 6sszefoglalva a f6 indok az volt, hogy a cég tobb termékét is

ugy hirdette bizonyos feliiletein (példaul az altaluk kiadott havilapban, illetve hangkazettaikon),
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mintha azok szamos betegség gyodgyitasara és kezelésére is alkalmasak lennének, ugy, hogy ezt
semmivel nem tudtdk alatdmasztani. Emellett tobb terméket is forgalomba hozatali engedély

hianyéaban forgalmaztak.

A Hivatal dontésének hossza indoklasat végigolvasva egészen megddobbentd allitdsokat és
torténeteket lehet olvasni, melyek a termékek gydgyhatasat hivatottak hangsulyozni, ezekbdl

szeretnék néhanyat kiemelni, a teljesség igénye nélkiil. Az FLP kiadvanya szerint a termékeik:

e csodaval hataros mdédon megmentettek valakit a teljes megvakuldstol,

e kigyogyitottak valakit a panikbetegségébdl és a sclerosis multiplexb6l — utobbinak
maig nincs ismert gyogymodja,

e tobb esetben sulyos iziileti kopason is segitettek,

e gennyes sebek és a cukorbetegség gyogyitasara is alkalmasak,

e cgy sziilész-n6gydgyasz orvos szerint daganatos megbetegedéseknél Dbatran

hasznalhatoak, mivel gyogyitjak azt

A fenti allitdsok koziil természetesen egyik sem tudta a cég semmilyen bizonyitékkal
alatamasztani. Ez a néhany példa véleményem szerint j0l szemlélteti az MLM-ek, akik a haszon
érdekében a stlyosan beteg emberek megtévesztésétél sem riadnak vissza. Emellett itt is
felfedezhetd az MLM egyik, mar szintén emlitett kritikaja, a szektds jellege, azaltal, hogy
sokszor atlagos termékeket magasztalnak az egekig és tulajdonitanak nekik mindenféle
gyogyhatast. Sok embert ez riaszt vissza az MLM-es termékek vasarlasatol — erre is kerestem
tobbek kozott a valaszt a kérddives kutatasom soran — hogy bar lehet, hogy j6 mindségliek
bizonyos termékek, ez a szektas jelleg és az 0sszes termék tulértékelése taszitdlag hathat egyes

fogyasztokra. (forras: gvh.hu)

Vilagszerte rengeteg példat lehet taldlni a kiilonbozd allami szervek és MLM cégek
,0sszecsapasara”, de hogy Magyarorszagnal maradjunk, egy masik példat is szeretnék emliteni,
ami joOl reprezentélja a network marketing rendszerének egyik altalam mar kordbban is emlitett
gyengeségét, az tigynokok szakértelmét, pontosabban annak hianyat. 2019-ben a Magyar
Nemzeti Bank 35 millié forintra birsagolta az OVB biztositotarsasagot, tobbek kozott a
szerzOdéskotéseket megel6z0 hidnyos tajékoztatas, illetve az tligynokok oktatasi
nyilvantartasanak pontatlansagai miatt. Az MNB koézleménye szerint a cég, pontosabban az
alvallalkozokként miikodo tigynokeik tobb esetben nem tajékoztattak kelld alapossaggal a
szerzOdéskotésre késziilo tigyfeleiket, hogy az egyes befektetések id0 eldtti visszavasarlasa

milyen kedvezétlen feltételekkel jar. A jegybank emellett tobb esetben hidnyossagokat és
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pontatlansdgokat talalt az OVB ligynokeikrdl vezetett oktatdsi ¢és tovabbképzési
nyilvantartasardl. Ez tehat azt jelenti, hogy sok esetben kérdéses, hogy az ligynokok egyaltalan
jogosultak voltak-e az adott biztositas megkotésére, vagy pénziigyi tanacsadas nyujtasara.
Végezetil azt is kifogasolta a Nemzeti Bank, hogy a cég panaszkezelési szabdlyzata és
nyilvantartdsa sem a hatalyos jogszabalyok szerint miikodik, és tobb esetben nem tudtak
igazolni, hogy reagéltak a fogyasztok panaszaira, ami pedig torvényi kotelességiik lett volna.
Mondani sem kell, hogy ezek fogyasztoi oldalrol komoly aggalyokat vetnek fel, hiszen ki
akarna olyan lgyletbe fektetni a pénzét, amelynek egyrészrol kétséges a megtériilése,
masrészrol a befektetési tandcsadd hozzaértése is megkérddjelezhetd. Mindennek tetejében, ha

barmi panasszal €Inénk, egyaltaldn nem biztos, hogy valaszt kapunk a cég oldalarol. (forras:
hvg.hu)

A fent emlitett két eseten kiviil az interneten rengeteg cikket lehet talalni kiillonb6z6 MLM-es
atverésekrdl a vilag minden tajarol, tobbek kozott ezeknek (€s az altalam a fejezet korabbi
részeiben bemutatott kritikdknak) koszonhetéen néhany orszag egészen addig elment, hogy
betiltotta a multi-level marketing rendszert. Erre példa Banglades, ahol 2013-ban betiltottak a
network marketing minden formdjat. Kindban mar joval korabban, 1998-ban meglépték ezt,
legfOképp az adozasi problémdkra, és a piramisjatékhoz vald hasonlatossagra hivatkozva.
Azbta az orszagban enyhiilt a tilalom, és kiilonleges engedéllyel és szigoru feltételekkel

mikodhetnek MLM cégek. (forras: bangladeshpost.net, china-briefing.com)

Ebben a fejezetben bemutattam a multi-level marketing rendszerével kapcsolatos legfébb
kritikdkat a piramisjatékhoz valé hasonlatossagtol kezdve egészen a rossz megélhetési
lehetOségekig ¢és az etikus mitkddéssel kapcsolatos dilemmakig. A kovetkezo fejezetben pedig

a primer kutatasi eredményeimet iSmertetem.
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4. A primer kutatas

Az el6zd fejezetekben a kutatdsom irodalmi feldolgozasi részét lehetett olvasni, ahol
bemutattam a multi-level marketing kialakulasanak torténetét, miikodését, illetve a rendszerrel
kapcsolatos kritikakat. Ebben a fejezetben a primer, kérdéives kutatdisom eredményeit fogom
ismertetni. A kérdéiv Osszeallitasa soran a sajat és a kornyezetem tapasztalatait vettem
kiindulépontnak, és azt szerettem volna megtudni, hogy vajon a kit6lték is hasonlo
tapasztalatokkal és véleménnyel rendelkeznek-e az MLM rendszerével kapcsolatban. A
irodalmi kutatasom soran a rendszerrel kapcsolatos tények voltak kdzéppontban, és azok
mentén probaltam bemutatni, hogy miért nem j6 a multi-level marketing, és miért érdemes a
fiataloknak més modon keresni a boldoguldst. Ezzel szemben a primer kutatdsom
kozéppontjaban nem a tények, hanem a huszonéves korosztily véleménye van, hiszen
végeredményben akarmi is igaz (vagy nem igaz) az MLM-mel kapcsolatban, az egész kutatas
kozponti kérdése az, hogy hogyan vélekednek a fiatalok a rendszerrdl, és hogy nyitottak-e erre

a munkavégzési formara.

A mintagytjtéshez a k6zosségi média feliileteit (Facebook €s Instagram) hasznaltam segitségiil,
ezaltal nem tudtam a valaszadési hajlanddsagot mérni, és fontos emellett azt is kiemelni, hogy
a minta nem reprezentativ. A kérdések Osszedllitisa utan els6ként néhany ismerdsom
segitségével probakitoltést csinaltam, és mivel a kérdések értelmezhetdségével nem volt

probléma, ezért a kérdéseket valtozatlan formaban tettem kozzé.

A kérdoiv felépitése soran az alapadatok (nem, €letkor, lakhely stb.) begytijtése utan leginkabb
zart, kategorikus valtozos, illetve skalakérdésekkel szerettem volna a huszonéves korosztaly
véleményét megkérdezni a multi-level marketing rendszerérdl. A kérddiv végén pedig néhany
nyitott kérdés soran volt lehetdségiik kotetleniil elmondani, hogy mit tartanak a network
marketing legnagyobb eldnyének és hatranyanak. A kovetkezd oldalakban kdvetkezzen tehat a
kutatasi eredményeim ismertetése, melyeknek kiértékeléséhez egyvaltozds vizsgalatokat

végeztem.
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4.1 A minta

Munkatapasztalat (diakmunkakat is beleszamitva)
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7. abra: A Kitolték munkatapasztalatinak megoszlasa, forras: sajat kutatas 2022, n=155

Els6ként egy rovid attekintést adok a kutatasomban résztvevokrol. A kérdéivemet 155 ember
toltotte ki, a valaszadok nagy tobbsége (69,7%-a) nd volt. Mint ahogy mar tobbszor is
emlitettem, a kutatasom célkdzonsége a huszonéves korosztaly volt. A reprezentativitast az
akadalyozta a leginkabb, hogy mivel a kozosségi média feliiletein kerestem a kitoltoket a
kutatashoz, ezért a valaszadok nagy része hasonld ,paraméterekkel” rendelkezik, mint én:
velem hasonl6 kortiak (a kitolték 57,4%-a a 21-23 éves korosztalybol keriilt ki), Budapesten
vagy a kornyékén ¢€lnek (a kitoltdk 52,3%-a fOvarosi), €s a legmagasabb iskolai végzettségiik
az érettségi (kitoltok 49%-a, ennek tilnyomo tobbsége feltehetden folyamatban 1évo egyetemi
tanulmany) vagy egyetemi alapképzésben szerzett oklevél (27,7%). Utolsé alapkérdésként azt
szerettem volna megtudni, hogy a kitdltdk mennyi munkatapasztalattal rendelkeznek, ezt a 7-
es abra szemlélteti. A munkatapasztalatnak, illetve a legmagasabb iskolai végzettségnek
felmérése tobbek kozott azért volt fontos, mert az volt elézetesen az egyik hipotézisem, hogy
minél kevesebb munkatapasztalattal, és minél alacsonyabb iskolai végzettséggel rendelkezik
valaki, annal nagyobb a valdszinlisége annak, hogy nyitott lenne a multi-level marketingben
valé munkara, hiszen kisebb a munkaerdpiaci értéke, mint a tapasztaltabb és tanultabb
tarsainak. A kitoltdk 94%-danak van munkatapasztalata, 97,4%-dnak pedig legalabb egy

értettségije, €és ahogy a tovabbiakban lathatd lesz, meglehetsen elutasitdak voltak az MLM-
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mel kapcsolatban, ebbdl azt a kdvetkeztetést vontam le, hogy a feltételezésem helyes, és minél
jobb valakinek a munkaerdpiaci helyzete, annal kevésbé nyitott a network marketing
kiprobalasara. A minta bemutatdsa utan a kovetkezOkben az MLM ismeretségét szeretném

bemutatni a kit6ltdim korében.

4.2 MLM ismertsége

Az 5 legismertebb MLM cég a kitolték
korében

Herbalife Nu Skin

8. abra: a kit6lték korében legismertebb MLM cégek abrazolasa, forras: sajat kutatas 2022, n=155

A kutatés egyik els6 1épéseként fontosnak tartottam, hogy néhany egyszerii kérdés feltevésével
megvizsgaljam, hogy mennyire ismert a multi-level marketing a korosztalyom kérében. Ehhez
azt szerettem volna megtudni, hogy hallottak-e mar a rendszerrdl, ha igen, akkor hol/kitél, mely
MLM cégekrdl hallottak, illetve dket keresték-e mar meg MLM {igynokok munkat ajanlva, €s

amennyiben igen, azt hol/milyen feliileten tették meg. Ezek alapjan a kovetkezoket tudtam meg:

o A Kkitoltok talnyomo tobbsége, 87,7%-a hallott mar az MLM-rdl.

o Legtobben csaladtol (28,3%), baratoktol/ismerdsoktol (67,1%), vagy a kozosségi
médiabol (71,6%) hallottak rola*.

o A kitoltok 83%-at keresték mar meg MLM-es munkalehetdséggel.

o [Ezek a megkeresések a legtobbszor a Facebookon (67,7%), Instagramon (36,1%) vagy

kozvetlen, telefonos megkeresés (31,6%) tjan torténtek™.
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A *-gal jelolt pontok esetén tobb valasz is megjeldlhetd volt, a szdzalékok dsszegzése ezért nem
100-at ad ki. A fenti abran a kitoltok korében legismertebb MLM cégek lathatoak, itt szintén
tobb valaszt is meg lehetett jelolni. Az itt 6sszefoglalt eredmények jol tiikkrozték az eldzetes
elvarasaimat, hiszen arra szamitottam, hogy a huszonéves korosztily korében meglehetdsen
ismert a multi-level marketing, és hogy a velem egykortiak nagy részét mar keresték meg
ilyesfajta allaslehetdséggel. A szekunder kutatasom soran bemutattam a hazankban miik6do
(2021-es arbevétel alapjan) legnagyobb MLM cégeket, és nem meglep6 modon a harom
legnagyobb cég megegyezett a kitdltdim kozott legismertebb harommal. A rovid attekintés
utan, melyben az MLM ismertségét vizsgaltam, szeretnék ratérni a kutatdsi eredményeim
részletesebb prezentalasara, melyben azt vizsgaltam, hogy milyen a multi-level marketing

megitélése a fiatalok korében.

4.3 Toborzasi modszerek

Mennyire értesz egyet az alabbi allitasokkal? (1: egyaltalan nem értek egyet, 5 teljes mértékben
egyetértek) - Zavard, hogy az MLM-es megkeresések sokszor nem egyertelmilek, s nem témek azonnal a
targyra.
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9. abra: az MLM-es megkeresések megitélése a kitoltok altal, forras: sajat kutatas 2022, n=155

Az egyik elsé dolog, ami az MLM kapcsan eszembe jut mindig, a sabloniizenet. Az 6sszes
megkeresés sordn ugyanazzal a koriilbeliil 2-3-féle sablonszoveggel probaltak meg munkat
ajanlani és beszervezni a céglikhdz. Ezt mar részben érintettem a szekunder kutatdsom sorén,

de igazan fontos szerepe a primer kutatds soran volt, hiszen igy meg tudtam kérdezni a
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huszonéves korosztaly véleményét, hogy Ok is hasonld tapasztalatokkal rendelkeznek-e.
Miel6tt ismertetem a kutatasi eredményeimet, roviden szeretném vazolni, hogy hogyan is
néznek ki ezek a sabloniizenetes megkeresések, €s mi a legnagyobb hatuliitéjiik. A dolgozatom
bevezetdjében mar bemutattam, hogy hogyan is néz ki egy atlagos megkeresés, ¢és
tapasztalataim szerint ezen iizenetek tobb mint 90%-anak a felépitése a kovetkezOképpen néz

ki:

e azonnal a targyra térnek, elmesélik, hogy véllalkozoként dolgoznak, és egy nagyszerli
munkalehetdségiilk van, melyet kifejezetten nekem ajdnlanak, hiszen nagyon
dinamikusnak és lelkesnek tlindk, és pont ilyen embert keresnek a csapatukba,

e cgy latszolag teljesen artalmatlannak tiind kérdéssel keresnek meg (pl. latja, hogy
voltam Pdarizsban, és uti tippeket kér, vagy egy hobbimmal kapcsolatban kérdez
valamit), majd par mondat beszélgetés utan mintegy mellékesen megemlitik, hogy van
egy lizleti lehetdségiik, ami esetleg engem is érdekelhet,

e régi ismerds keres meg, hogy régen talalkoztunk, és jo lenne dsszefutni valamikor egy
kavéra, a kdvézas soran pedig kideriil, hogy nem én hidnyoztam neki, csak be szeretne

szervezni.

A fenti harom szituaciobdl velem csak az elsd kettd tortént meg, igy azokrol jobban ki tudom
fejteni a tapasztalataimat/véleményemet. Amikor gimnazistaként elsoként kerestek meg MLM -
esek munkat ajanlva (az els6ként vazolt mdédon), még nagyon lelkes voltam, hogy pont engem
valasztottak ki, ¢és talaltak szimpatikusnak és alkalmasnak a munkara. Az ilyesfajta
megkeresések éppen erre épitenek, hogy gy probaljak bedllitani, mintha ez egy exkluziv
megkeresés lenne, amit csak most, csak a mi szamunkra ajanlanak. Miutdn azonban révid idén
beliil kaptam 2-3 ilyen {izenetet, sz&ép lassan rajottem, hogy ezek egyszer(i sabloniizenetek,
melyeket rengeteg embernek elkiildenek valtozatlan forméban. A madsodik megkeresési
modszer, vagyis a munkalehetdségre csak a beszélgetés késObbi szakaszaban vald ratérés
véleményem szerint egyszeriien frusztral6. Az ember johiszemiien elkezd egy szamara érdekes
¢és aktualis témarol beszélni valakivel (a fent emlitetteken kiviil gyakori még a kisgyerekes
anyak megkeresése az anyasaggal kapcsolatos kérdésekkel), akirdl kideriil, hogy egyaltalan
nem is érdekldédik irdntunk, csak be akar szervezni minket a haldzatdba. A régi ismerdsoktol
érkezd megkeresésekkel kapcsolatban is ugyanez a helyzet: azt hissziik, hogy tényleg
kivancsiak arra, hogy mi tortént veliink, pedig valojaban csak pénzkereseti lehetdséget latnak

benniink.
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A rovid 0sszegzés utan pedig szeretnék ratérni azon kutatasi kérdéseim eredményeire, melyek
azt voltak hivatottak felmérni, hogy a huszonéves korosztaly hogyan vélekedik a legtipikusabb
MLM-es toborzasi modszerekrdl. Elso korben azt szerettem volna megtudni, hogy a kitolt6im
IS tapasztaltak-e mar olyat, hogy egy teljesen mas témaban fordultak hozzajuk, és csak késébb
deriilt ki, hogy valdjdban egy MLM-es megkeresésrdl van sz6. A kitoltdk kozel kétharmada
(63,2%-a) tapasztalt mar ilyet, leggyakrabban azzal keresték meg 6ket, hogy szimpatikusak és
csak beszélgetni szeretnének veliik (kit61tok 36,7%-a).

Mennyire értesz egyet az alabbi allitasokkal? (1: egyaltalan nem értek egyet, 5: teljes mériékben
egyetértek) - Az MLM-es megkeresések idegesitbek.
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10.abra: az MLM-es megkeresések megitélése a kitdltok altal, forras: sajat kutatas 2022, n=155

Kovetkezd 1épésként kiilonbozo allitasokat fogalmaztam meg a multi-level marketinggel
kapcsolatban (mind pozitivat, mind negativat a pontos kép kapasa érdekében), és arra kértem a
kitoltdket, hogy egy 1-tdl 5-ig tartd Likert-skalan értékeljék, hogy mennyire értenek egyet az
allitdsokkal. A skélan az 1-es azt jeldlte, hogy a valaszadd egyéltalan nem ért egyet az allitassal,
az 5-0s pedig azt, hogy teljes mértékben egyetért. Az eredmények kiértékelése soran, ha azt
mondom, hogy a valaszadok egy bizonyos szazalé¢ka egyetértett egy allitassal, az azt fogja

jelenteni, hogy annyian jelolték meg a 4-es és az 5-0s opciot.

Azzal az éllitassal, hogy az MLM-es megkeresésekben zavard, hogy sokszor nem térnek
azonnal a targyra, a valaszadok 77,4%-a értett egyet. Még ennél is egy 1épéssel tovabb menve,

a kitoltok 85,2%-a szerint az MLM-es megkeresések egyszeriien idegesitoek (lasd a fenti két
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abrat). Mar ez a két adat is jol mutatja, hogy a fiatalok nagy részénél nem miikddnek az

el6z6ekben emlitett toborzasi modszerek, s6t inkabb ellenérzéseket valtanak ki beldliik.

Emellett arra is kivancsi voltam, hogy a megkeresések nagy része valoban egy kaptafara
késziilnek-e, vagy csak én tapasztaltam igy. Osszegylijtottem néhany olyan kifejezést és
szokapcsolatot (pl. anyagi fiiggetlenség, sajat vallalkozas ¢épitése, kiszakadas a
mokuskerékbdl), amelyek gyakran eldjottek akkor, amikor egy-egy MLM-ligyndk probalt
beszervezni. Itt is egy 5 fokozat Likert-skala segitségével kérdeztem meg a kit6ltoket, hogy
az egyes kifejezések milyen gyakorisaggal jottek eld, amikor ket kerest¢k meg MLM-es
munkat ajanlva. A skalan az 1-es fokozat azt jelentette, hogy az adott kifejezés soha nem jott
eld, az 5-0s pedig azt, hogy mindig. A kapott eredmények azt igazoljak, hogy a megkeresések
szovegezése valoban elég egysiku, hiszen a 10 kifejezés koziil a legritkdbban el6jovot is a
kitoltok 65,8%-a 4-es vagy 5-0s gyakorisagura értékelte, a leggyakrabban el6jovonél pedig

85,2% ez az arany.

Az alfejezetet roviden Osszefoglalva elmondhatd, hogy a huszonévesek elérésének tekintetében
a multi-level marketing rendszernek nagy gyengesége a toborzas. Ennek legfébb komponense
a sablonszovegekre épitd megkeresések a kozosségi média feliiletein keresztiil, melyek inkabb
ellenérzéseket valtanak ki a fiatalokbdl, és nem pedig munkalehetdségnek tekintik ezeket.
Véleményem szerint éppen ez a kulcs, hogy a legtobb MLM-es megkeresés egyaltalan nem kelt
olyan érzetet az emberekben, mint egy allasajanlat, profanul fogalmazva ugy is mondhatnam,

hogy nem lehet komolyan venni ket.
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4.4 Rossz megélhetési lehetéségek

Mennyire értesz egyet az alabbi allitasokkal? (1: egyaltalan nem értek egyet, 5: teljes mérigkben
egyetértek) - Konnyen meg lehet gazdagodni az MLM-mel.
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11. abra: az MLM nyujtotta megélhetési lehetdségek megitélése a kitdltok altal, forras: sajat kutatas 2022, n=155

Kovetkez6é szempontként, a minden munkanal sarkalatos pontnak szamité megélhetési
lehetdségeket szerettem volna vizsgalni. A kutatdsom szekunder részében mar foglalkoztam
ezzel a kérdéssel, ott azt taladltam, hogy a multi-level marketing altal nyujtott megélhetési
lehetdségek finoman szolva sem kecsegtetdek, hiszen a legtobb kutatds azt mutattak, hogy a
tagok tobb mint 99%-a veszteséggel szall ki az iizletbél. A primer kutatdsom soran arra voltam
kivancsi, hogy a huszonévesek mit gondolnak errdl a kérdésrdl, hiszen akarmi is a valosag, a
primer kutatas sordn az a fontos, hogy a fiatalok mit gondolnak: meg lehet élni az MLM-bd6l

vagy sem.

Arra a kérdésre, hogy szerintiik meg lehet-e élni a multi-level marketinggel valo foglalkozasbol,
még a kitoltok kozel egyharmada (32,3%-a) azt mondta, hogy igen. Bar a kitoltok 2/3-a mar itt
sem szavazott bizalmat az MLM-nek, még igy is meglehetésen sokan gondoltak gy, hogy

legalabb a megélhetést biztositani tudja a rendszer.

Kovetkezd 1épésként ismét Likert-skalas kérdésekkel probaltam felmérni a huszonévesek
véleményét. A skala fokozatai a mar korabban bemutatott médon voltak, az 1-es azt jelentette,

hogy a kitoltd egyaltalan nem ért egyet az allitassal, az 5-0s pedig azt, hogy teljes mértékben
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egyetért vele. Harom allitast fogalmaztam meg a megélhetési lehetdségekkel kapcsolatban, az

eredmények a kovetkezdek:

e azzal, hogy az MLM-mel kdnnyen meg lehet gazdagodni, a kitoltok 83,9%-a nem értett
egyet (1-es vagy 2-es fokozat a skalan, lasd fenti abra)i,

e azzal, hogy gyorsan meg lehet gazdagodni az MLM-mel a kitolt6k 87,1%-a nem értett
egyet,

e az az allitds, hogy az MLM iigynokok nagy része soha nem realizal nyereséget,
meglehetdsen megosztd volt, a kitolték 40,7%-a egyetértett vele (4-es vagy 5-0s
fokozat), 21,2%-a nem értett egyet vele (1-es vagy 2-es), 38,1%-uk pedig a tartdzkodo

3-as fokozatot jelolte meg a skalan.

A kutatasi eredményeim azt mutatjak, hogy a multi-level marketing nyujtotta megélhetési
lehetdségek kérdése megosztja a huszonéveseket, és sokkal nagyobb bizonytalansdg van
benniik e kérdés tekintetében, mint az MLM-es toborzasi modszerekkel kapcsolatban. Ennek
magyarazata, hogy mig az el6z6 kérdés meglehetdsen szubjektiv és a kitoltok tapasztalataira
épit (6k maguk milyennek itélik meg a toborzasi modszereket), addig a megélhetési lehetéségek
tekintetében van egy objektiv, kutatasokkal alatimasztott valasz a kérdésre. Es amennyiben
valaki nem probalta a rendszerben valo dolgozast, vagy nem olvasott kutatasokat a témaban,
addig csak feltételezésekbe bocsatkozhat, épp ezért sokkal 6vatosabban fogalmaztdk meg a
véleményiiket a kitoltdk ebben a kérdéskdrben. Mindennek ellenére elmondhat6, hogy a
valaszadok semmiképpen nincsenek meggybzve azzal kapcsolatban, hogy a multi-level
marketing ténylegesen konnyli meggazdagodast ny1jt a tagoknak, mint ahogyan azt gyakran
igérik az egyes megkeresések soran. Véleményem szerint tehat meglehetdsen bizonytalanok a
huszonévesek azzal kapcsolatban, hogy mennyire lehet megélni az MLM-bdl, és ez is
visszatartja oket attdl, hogy kiprobaljak ezt a pénzkereseti modot. A fejezet utolso részében egy
kicsit kevésbé specifikus megkozelitésbdl a multi-level marketing altalanos megitélését fogom

vizsgalni a kutatasi eredményeim prezentalasaval.
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4.5 Altalanos rossz megitélés (etikatlan miikodés, rossz termékek)

Mennyire értesz egyet az alabbi allitasokkal? (1° egyaltalan nem értek egyet, 5 teljes mértékben

egyetériek) - Szivesen Kiprobalnam az MLM rendszerben vald dolgozast.
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12. abra: az MLM-ben vald dolgozasi hajlandosag a kitoltok kozott, forras: sajat kutatas 2022, n=155

Miutan attekintettiink két teriiletet, amit elézetesen az MLM gyengeségének tartottam — ezt
véleményem szerint a kutatasi eredményeim be is igazoltak —, most szeretnék egy altaldnosabb,
atfogobb képet adni arrdl, hogy milyen is a multi-level marketing megitélése a huszonéves
korosztaly korében. El6zetesen arra szamitottam, hogy az MLM-mel kapcsolatban a fiatalok
szdmara az egyik legnagyobb visszatart6 erd a rendszer rossz megitélése, legyen szo6 akar arrol,
hogy egyszerlien nem szeretik/nem ismerik a termékeiket, tovabbmenve egészen odaig, hogy
atverésnek vagy etikatlannak tartjdk a rendszert. Ennek a teriiletnek a felmérését a mar

korabbiakban is ismertetett 6tfokozati Likert-skala segitségével csindltam.

Els6 korben arra voltam kivancsi, hogy hogyan vélekednek az MLM-es termékekrdl a

huszonévesek, az ezzel kapcsolatos allitdsokat a kovetkezoképpen itélték meg a kitoltok:

e azzal az Aallitdssal, hogy az MLM-es termékek jobb mindséglick az atlagos,
kiskereskedelmi forgalomban kaphat6 termékeknél, a kitoltok 76,1%-a nem értett egyet
(1-es vagy 2-es fokozat a skalan),

e az az allitas, hogy az MLM-es termékek olcsok a kitdlték 76,7%-a szerint nem igaz (a

szekunder kutatdsom soran mar bemutattam, hogy ez tényleg nincs igy), azzal pedig,
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hogy az ilyen termékek jo ar-érték aranyt képviselnek, a kitoltok 68,4%-a nem értett
egyet,
e az MLM-es termékek gyakorisagat firtatd kérdésre pedig a kitoltok 82,6%-a valaszolta

azt, hogy soha nem vasarol ilyen terméket.

Osszességében tehat elmondhatd, hogy az MLM-es termékek nem oOrvendenek nagy
népszeriiségnek a huszonévesek korében, hiszen draganak és rossz ar-érték aranytnak tartjak

Oket, emellett nem gondoljak, hogy jobb mindségiliek lennének a ,,hagyomanyos” termékeknél.

Mennyire értesz egyet az alabbi allitasokkal? (1: egyaltalan nem értek egyet, 5: teljes mérigkben
eqgyetériek) - Az MLM-get piramisjatéknak tartom
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13. abra: az MLM piramisjaték voltanak megitélése a kitoltok altal, forras: sajat kutatas 2022, n=155

A kovetkezd kérdéskor, amellyel foglalkoztam, a mar a szekunder kutatds soran is érintett
piramisjaték mivolta a multi-level marketingnek, illetve a rendszerrel kapcsolatos etikai
kérdések. Azt szerettem volna kideriteni, hogy a huszonévesek piramisjatéknak tartjdk-e az
MLM-et, illetve mennyire tartjdk etikusnak a miikodését. Ezekre a kérdésekre a kovetkezd

valaszokat kaptam:

e azzal az allitassal, hogy az MLLM piramisjaték a kitoltok 85,1%-a értett egyet (lasd 13.
abra),

o akitoltok 65,8%-a szerint pedig egész egyszerlien atverés az egész rendszer,
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e azzal, hogy az MLM cégek sokszor etikatlanul jarnak el (pl. idések megvezetésével,
illetve kiskoruak beszervezésével) a kitoltok 69%-a értett egyet,

e a rendszer szektas mivoltaval kapcsolatban a 61,9%-a értett egyet azzal az allitassal,
hogy a legtobb MLM egy szektara hasonlit,

e az ligynokok szakértelmérdl a kitoltok 78,1%-a véli ugy, hogy nem jellemzd rajuk,

o végezetiil pedig a valaszadok 89%-a nem szeretné kiprobalni a multi-level marketing
rendszerben valé munkavégzést (lasd az alfejezet elején taldlhatd abrat), ez elég

hatarozott valaszt ad a kutatdsom egyik {6 kérdésére.

Osszességében tehét azt lehet mondani, hogy a mar az el8z6 alfejezetekben vizsgalt kérdések
mellett a rendszer altalanos rossz megitélése is visszatartd er6ként szolgal a fiatalok szamara,
hiszen sokan atverésnek tartjak az MLM-et, tobbek kozott a talarazott termékek, illetve az {izlet
piramisjatékhoz valé hasonlatossaga miatt. Erdekes emellett, hogy a kutatasi eredményeim
alapjan a személyes ajanlas erecje — amire a multi-level marketing nagyban tamaszkodik — nem
jatszik akkora szerepet a fiataloknal a vasarlas soran, mint elézetesen szamitottam ra. A kitdltok
kevesebb mint fele, 43,9%-a hajlik csak arra, hogy inkabb olyan terméket vasaroljon, amit egy

ismerds ajanlott személyesen, €s nem az interneten vagy a televizidban latta.

Az irodalmi, illetve a primer kutatasom eredményeinek ismertetése utan kdvetkezzen az utolso
rész, melyben roviden Osszefoglalom az eddig olvasottakat, és megvizsgalom, hogy a kutatasi

kérdéseim mentén megfogalmazott hipotéziseim igazak bizonyultak-e.
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5. Konkluzio

Dolgozatom lezarasaként szeretnék reflektalni a kutatds soran tapasztalt élményeimre, roviden
Osszefoglalva az eddig olvasottakat és megvizsgalva a kutatds elStti hipotéziseim
igazsagtartalmat. Amikor eljutottam az egyetemi tanulméanyaimat lezar6 szakdolgozat
témavalasztasi fazisdhoz, mindenképpen valami olyasmivel szerettem volna foglalkozni, ami
igazan érdekel, és ami nem teljesen idegen szamomra. igy esett a valasztasom a multi-level
marketingre, amely gimnazista korom 6ta rengetegszer szembejott mar velem, megkeresések
vagy ismerdsoktdl hallott torténetek formajaban. Ezaltal mar a dolgozatiras elkezdése eldtt is
rendelkeztem ismeretekkel e témaban, de tovabbra is rengeteg kérdés volt bennem, amelyre
valaszt szerettem volna kapni. A dolgozat fokuszdban a huszonéves korosztaly véleménye volt

a rendszerrel kapcsolatban, ezt féleg a primer kutatasom segitségével igyekeztem kideriteni.

Az irodalmi kutatasom soran els6ként szerettem volna egy altalanos képet adni a rendszer
kialakuldsarol, illetve miikodésérdl. Ezutan a rendszerrel kapcsolatos leggyakrabban
hangoztatott kritikdkat mutattam be, és probaltam a feldolgozott szakirodalom segitségével
eldonteni, hogy mekkora az igazsagtartalmuk. Itt azt tapasztaltam, hogy az Gsszes altalam
vizsgalt kritikdnak valds alapja van, egyediil a multi-level marketing piramisjaték mivoltaval
kapcsolatban nem lehetett egyértelmiien igazsagot tenni. Erdekesnek talaltam, hogy az MLM-
ol relative kevés magyar nyelvil szakirodalmat taldltam — bar ennek valdszintileg az az oka,
hogy a rendszer csak a ’90-es években érkezett hazankba —, igy a dolgozatom féként angol

nyelvii forrasokbdl épitkezett.

Hipotézis Elfogadwva vagy elutasitva? Tézis
Elfogadva, a kitdltdk 83%-a adott elutasitd
valaszt a rendszer kiprébaldsdval kapcsolatban
(ldsd 4.5-65s fejezet)

A huszonévesek elutasitdak az MLM A huszonévesek elutasitdak az MLM

kiprébalasaval kapcsolatban kiprébalasaval kapcsolatban

A huszonévesek piramisjatéknak tartjdk az | Elfogadva, a kitolt6k 85%-a értett egyet azzal, | A huszonévesek piramisjdtéknak tartjak az

. MLM-et hogy az MLM piramisjaték (lasd 4.5-6s fejezet) MLM-et

Az MLM-es toborzasi modszerek Elfogadva, a kitdltdk 85,2%-a szerint az MLM- Az MLM-es toborzasi modszerek

eredménytelenek a huszonéves korosztaly es megkeresések idegesitdek (lasd 4.3-as | eredménytelenek a huszonéves korosztaly
3. megszalitdsaban fejezet) megszalitdsaban
Elfogadva, a szekunder kutatdsom
Az MLM az Ugyntkok dontd tobbségének | eredményei alapjdn a tagok béven tdbb mint | Az MLM az Ogynokdk dontd tobbségének

nem nydjt elégséges megélhetést 90%-a veszteséggel mikodik (1asd 3.2-es nem nyujt elégséges megélhetést

4, fejezet)

14. abra: hipotézistabla, forras: sajat szerkesztés a kutatasi eredményeim alapjan

Mig a szekunder kutatas fokuszaban inkdbb a tények voltak, addig a primer kutatdsom soran a

huszonévesek véleményét szerettem volna kikérni. Arra voltam legféképp kivancsi, hogy a
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kortarsaim is hasonl6 élményekkel rendelkeznek-e az MLM-mel kapcsolatban, illetve hasonld
véleménnyel vannak-e a rendszerrdl. A kutatds megkezdése eldtt a fenti hipotézistablan lathato
feltevéseket fogalmaztam meg, Iényegében azzal, hogy valaszokat fogalmaztam meg a kutatasi
kérdéseimre. Végeredményben elmondhatd, hogy mind a négy feltevést sikeriilt beigazolni,
harmat a primer, kérddives kutatdsom segitségével, egyet pedig a szekunder kutatisommal. A
kutatasi kérdések (illetve az ehhez kapcsolddo hipotézisek) megfogalmazasa soran elsd sorban
a korosztalyom véleménye volt kézéppontban, hogy 6k hogyan viszonyulnak a multi-level
marketinghez, viszont azt, hogy az MLM milyen megélhetési lehetséget nyujt a tagoknak, az
elézdekkel ellentétben egy inkabb objektiv kérdésnek itéltem meg, igy itt a hangstly a primer

kutatasi eredményeken volt.

Konkluzioként elmondhato, hogy ahogy eldzetesen is szamitottam ra, a multi-level marketing
rendszere nem orvend nagy népszertiségnek a huszonéves korosztaly korében, a fiatalok inkabb
mas formaban szeretnék biztositani a megélhetésiiket, mely tobbek kozott az MLM rossz
lizletstrukturdjanak, rossz ar-érték aranyt képviseld termékeinek, illetve a fiatalok

megszolitasara tett sikertelen kisérleteinek koszonhetd.
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