BENKE PETER

A multi-level marketing jellemz0i

A multi-level marketing sz6 szerintiforditasban
annyitjelent: tébbszintl értékesités. Ez a szaraz kifeje-
zés azonban a toredékét sem tikrdozi annak, amitaz
altala fémjelzett, az egész vilagra kiterjedt mozgalom
jelent. Az Anglidban, 1965-ben létrehozott szakmai
szervezet, a Direct Selling Association a multi-level
marketingre a kdvetkez6 definiciotadta:

»Fogyasztasra szantjavak értékesitési modszere,
amely szerintfuiggetlen termékforgalmazok halézata
az arutkozvetlentl maganszemélyeknek, otthonukban
vagy a munkahelytkén adja el, személyes figyelmes-
séggel."

Forras: P. Clothier: MLM. London, 1992

A multi-level marketing mar Magyarorszagon is
megszllte a maga szakmai szervezetét, amit Magyar
Multi-Level Marketing Szovetségnek neveznek, am a
Magyarorszagra érvényes definicio egyel6re varat
magara. Létezik ugyan tobb amatér kisérlet, elsGsor-
ban MLM-rendszerben dolgoz6 cégek részérdl, am
egyik definicié sem fedi pontosan a val6sagot.

Az AMWAY Hungaria, a vildg legnagyobb MLM-
rendszerben forgalmazé vallalkozasanak magyaror-
szagi képviselGje a tdbbszintl értékesités szinonima-
jaként hasznalja a kdzvetlen értékesitést, és a modszer
lényegét az alabbiakban foglalja
0ssze:

®Ujabb és Ujabb emberek meg-
nyerése,

= az egész vilagra kiterjedd el-
adasi halozat kiépitése,

®termékek és szolgaltatasok fo-
gyasztohoz juttatdsa a legolcs6bban
és a leghatékonyabban, a szokasos
kereskedelmi utak megkertlésével
és reklam nélkaul,

= az eladast akadalyozé tényez6k
minimalisra csokkentése,

= dnallé vallalkozasok fejlesztése.

A termék elsédleges
fogyasztoi éppen a halozat
tagjai.

Forras:
A kezd6 termékforgalmazé ABC-je,
AMWAY kiadvény, Bp,, 1994

Az MLM-rendszerben
a forgalmazott termék vagy
szolgaltatas csupan urigy,
a f6 cél a halozat
felépitése, ezzel egy sajatos
piacszerzeés.

*

Ez az 6sszedllitas - bar bizonyos pontjaiban kissé za-
varos és nehezen értelmezhet6 - az el6z6nél joval tébb
informacioét ad, de a lényegrél szemérmesen hallgat.

Az elmult évek tapasztalataira épitve - bar soha
nem voltam tagja egyetlen ilyen szervezetnek sem, ez
okbdl az MLM-terminoldgia szerint nem lehetek au-
tentikus forras - osszefoglalom a multi-level marke-
ting altalam legfontosabbnak tartott jellemz@it.

1. MLM-rendszerben el6sorban témegigényeket
kielégitd, de magasabb aru termékeket és szolgaltata-
sokat forgalmaznak.

2. A forgalmazéas érdekében dnmagat épité halo-
zatot szerveznek. A halozat tagjainak elsédleges fel-
adata Ujabb emberek beszervezése, amib6l nagyobb
jovedelemre tehetnek szert, mint a termék vagy szol-
galtatas értékesitésébdl.

3. Az MLM-rendszerben a forgalmazott termék
vagy szolgaltatas csupan urigy, a f6 cél a haldzat fel-
épitése, ezzel egy sajatos piacszerzés, amely csak ma-
sodsorban iranyul a termék vagy szolgaltatas elada-
sara. A nagyobb és biztosabb bevétel a halézatba be-
Iépés és bennmaradéas dijaibdél (beiratkozasi dij, kez-
d6écsomag, képzes, tovadbbképzés stb.) szarmazik.
A termék és a hozza kapcsolodo jarulékos szolgalta-
tasok (oktatoflizetek, kazettdk, bemutatdé el6adasok)
elsédleges fogyasztdi éppen a haldzat tagjai.

4. A héaldzat a tagok beszerve-
zése soran a XX. szazad végére tu-
datosan kifinomitott, szélhamoso-
kat is megszégyenitéen rafinalt,
emaéciokra épllé stratégiat és tak-
tikat alkalmaz.

5. Az igy m(koédd cégek gaz-
dalkodasi adatait a titokzatossag
kodfatyla lengi koril, egyes sza-
mok elhallgatasa, mas tények ko-
zOnséges meghamisitasa szerves
részét képezi a beszervezni szan-
dékozott emberek megtévesztésé-
nek.

6. A MLM-termékek &arabol
megtakarithaté a reklamkoltség,
az értékesités soran felmerilé kolt-
ségek oroszlanrésze és a vev6szol-
galat (ezt a munkatarsak ingyen
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végzik, bizonyos esetben pedig még fizetnek is érte).
Ez azonban nem olcsébb terméket, hanem a héal6zat
csucsan allok szamara extraprofitot eredményez.

7. Az MLM-termékforgalmazok a piaci valdsagtol
kissé elrugaszkodott, agymosas jellegl alképzéseken
és tovabbképzéseken vesznek részt, amelyek soran a
konkrét, szdmadatokon alapul6 elemzések és érté-
kelések helyett csaléka 4lmok kergetésével, mézes-
madzag-trikkokkel és a nagy gazdagsag lehet6ségé-
nek megcsillantasaval kvazi ingyenmunkara fogjak
Oket.

Ezért taldn nem tulzéas, ha a multi-level marketin-
get a kovetkez6képpen hatarozom meg:

Az ezredfordulonak az emberi hiszékenységre, bu-
tasagra és a kielégitetlen igényekre épitett, zsenialis
pszicholdgiai érzékkel konstrualt, maximalisan Kizsak-
manyolo6 kereskedelmi rendszere, amely teljesitményét
tekintve a gazdasagi életben nem jatszik komoly szere-
pet, de néhany ember szdmara a kirivo jolét, masoknak
pedig a felemelkedés lehetdségét nydjtja.

Az MIM kialakulasa és térhoditasa

A multi-level marketing 1941-ben az USA-ban sziile-
tett, amikor a vitaminokkal kereskedd és utazo tzlet-
kotéket foglalkoztatd William Casselberry és Lee My-
tinger kidolgozta az elsé olyan marketingtervet,
amely 3 szazalék jutalékot biztositott a cég tigynokei-
nek az altaluk beszervezett Gzletk6t6k munkaja utan.
A sikeresebb munkatarsak rajottek arra, hogy na-
gyobb jovedelemre tehetnek szert Ujabb munkatarsak
beszervezésével, kiképzésével és dsztbnzésével, mint
amennyit az értékesitésbdl megkereshetnek. Nekik
koszonhet6en a haldzat tiz év alatt akkorara nétt,
hogy bizonytalanna valt a megélhetésik, ugyanis az
altaluk forgalmazott vitaminokat meglehet6sen sz(ik
korben véséaroltak.

1959-ben Rich De Vos és Jay Van Andel haldzata
kivalt a cégbdl, és Amway néven héaztartasi tisztito-
szerekkel kezdett foglalkozni. Hogy az otlet életképes
volt, az bizonyitja, hogy a kilencvenes évekre Rich De
Vos bekerilt a vilag tiz leggazdagabb embere k6zé, a
brunei szultan, az angol kiralyné és Bili Gates, a Mic-
rosoft tulajdonosa tarsasagaba.

Termékek és szolgaltatasok

Az MLM-hal6zatok - sajatos adottsagaikbdl kovetke-
z6en - olyan termékeket és szolgéaltatasokat forgal-
maznak, amelyek megvasarlasat - bar témegigénye-
ket elégitenek ki - magas aruk miatt mégsem enged-
heti meg maganak barki.

Figyelemre mélté tény, hogy szinte valamennyi
MLM-forgalmazé olyan terméket vagy szolgaltatast
kinai, ami a magas aron tul egy Ujabb koz6s vonassal
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rendelkezik, ami talan fontosabb és jellegzetesebb is:
valamennyi egy IGERETROL szol.

Mit forgalmaznak az MLM-esek? Kozmetikai cik-
keket, ami a soha nem 0Oreged§, feszes bér, a tartos
illat, az UV-sugarzéas kivédése igéretének kozvetitdje,
hosszu tavon érvényesuild, extra haztartasi tisztitosze-
reket, tartds egészséget, fogyast, hosszu életet igérd
gyogyhatasu készitményeket, és biztositasokat, ne-
vezzék bar univerzalis t6keérték-fedezeti pénzigyi
tanacsadédsnak. Valamennyi megfoghatatlan, azonnal
nem ellendrizhetd, hosszU tavra szolé megtérulést
igérd termék, illetve szolgaltatas.

A vev( és elad6 kozotti kozvetlen kapcsolatra
azeért van szikség, mert a rendszer kiagyaldi rajottek,
hogy barmilyen reklamnal, direct mail Gzenetnél
vagy személytelen termékbemutatonal joval hatéko-
nyabb egy az Uzleti érdekén tul érzelmileg elkdtele-
zett forgalmazo személyes meggy6z0 ereje.

A kapcsolat viszont tulmutat a hagyomanyos ve-
vB-eladdé kommunikacion. Itt az értékesités arra épiil,
hogy a munkatéars a cég ajanlataval ,,csak" az ismerd-
seit és a csaladtagjait keresi fel, amely személyekbdl
minden embernek atlag 30-35 van. A termék vagy
szolgéltatas ,,minden képzeletet felilmuld" elényei
eltérpilnek amellett, hogy egy nekem kedves ember
probal engem meggy6zni valamirél, amiért szemmel
lathatdan lelkesedik. Ha a termék nem is nagyon kell,
és esetleg a lelkesedés sem hat ram, akkor még min-
dig akarhatok segitem rajta és vasarolok téle, pusztan
jéindulatbol.

Ez az MLM-rendszer masodik, az érzelmeket Ki-
hasznalo pénzforrasa.

Fogyasztoi kor

Ha az MLM elterjedésérdl beszélink, meg kell emlite-
ni azt a fogyasztoi kort, amely az MLM-termékek,
illetve szolgéltatasok vasarloja, illetve feltételezett po-
tencidlis piaci szegmense.

Ha abbdl indulunk ki, hogy az MLM-rendszerben
forgalmazott termékek, illetve szolgaltatasok els6dle-
ges fogyasztdi éppen a forgalmazdk, érdekes megal-
lapitasra juthatunk.

Kisebb jelentdséglik van a marketingkutatés soran
el6szeretettel vizsgalt tényezdknek, a tarsadalmi osz-
talyba, jovedelmi csoportba, csaladtipusba, szubkul-
turaba tartozésnak, az iskolai végzettségnek, a nem-
nek és az életkornak. Sokkal inkdbb megfigyelhetd a
fogyasztét befolyasold pszicholdgiai tényez6k jelen-
tés szerepe.

Az AMWAY Aaltal k6zzétett adatok szerint igazi si-
kereket csak az atlagosnal joval fejlettebb orszagok-
ban (USA, Anglia, Németorszag), illetve a fejl6d6 or-
szagokban tudtak elérni. Ok ezt azzal magyaraztak,
hogy a nagyon gazdag emberek j6 piacot, a nagyon
szegény emberek pedig keményen dolgoz6 partnere-
ket jelentenek szamukra.



Sokkal inkdbb kézenfekvének tlnik egy a maslow-i
igény-hierarchiabdl kiindulé magyarazat. Az MLM
egy életforma, ami képes megvaltoztatni sok ember
életét és gondolkodasmadjat. A kevésbé fejlett gazda-
sagl orszagokban (Délkelet-Azsia, Kelet-Eurdpa) az
MLM az emberek biztonsag iranti igényére baziroz, a
fejlettebb orszagokban pedig inkdbb a valahova tarto-
zast és az bnmegvaldsitast kinalja. A dolog ugyan nem
ennyire egyszer(, nyilvadn valamennyi orszagban egy-
szerre m(ikédik az 6sszes tényez6, de éppen e ténye-
z6k sajatossagaibol adodik, hogy a kiilénbdz6 régiok-
ban eltérd jelentéséggel fordulnak el6.

Hazai képvisel6k

Magyarorszagon az MLM a rendszervaltast kovet6en
jelent meg. Természetesen ezt a vilag legnagyobb ha-
l6zata, az AMWAY jelentette, de nyomaban megérke-
zett a tobbi is, az ORIFLAME, az
AVON, az MBI, majd Magyarorsza-
gon is indultak hasonl6é kezdeménye-

AMC
zések, &m a tdbbség nem volt hossza  apmway
életli. Mivel az MLM elsGsorban arra  AvVON

épit, hogy minél tébb tagot szervez-
ziink ,,magunk ala", akik ugyanigy

CALLBACK (betiltva)
Carat Consulting Club (kimult)

1ul elhagyta a halézatot, a maradék 20 szazalék meg-
talalta a szamitésat.

Sajat, az AMWAY egyik rendezvényén (1995. szep-
tember) végzett reprezentativ, kérddives felmérésem,
illetve zart korben kozzétett AMWAY -adatok szerint:

Az egy hénapon belil belépett Gj tagok motivacioi:
13%
62%
4%
2%
11%
8%

sajat, fliggetlen vallalkozas

atlagon feldili életszinvonal, gazdagsag
biztos mellékjovedelem

értelmes elfoglaltsag

személyes karrier, 6nmegvalésitas
valahova tartozas

Az egy évnél régebben aktiv tagok motivacioi:
sajat, fuggetlen vallalkozas
atlagon feldili életszinvonal, gazdagsag
mellékjovedelem
személyes karrier, 6nmegvalésitas
valahova tartozas

3%
22%
27%
15%
33%

MLM-rendszerben dolgozé vallalkozasok Magyarorszagon:

edények

héztartasi vegyiaru, edények
kozmetikumok

nemzetkdzi tavkozlés

Uzleti kedvezmények

minél tobb embert nyernek meg az  Golden World Club (kimalt) Uzleti kedvezmények
tigynek, kis orszag lévén elég hamar  Herbaiife gydgyhats(i készitmény
eljuthatunk oda, hogy mar nem lesz Koédexpressz jogszabalyok egységes szerkezetben (hetilap)

kit megkeresni az ajanlattal, mert a
legtdbb ember vagy elzarkézik a ha-
16zattdl, vagy mar benne van.

Erdekes metamorfézison ment at
az AMWAY az elmalt években. Uz-
letk6t6k képzésével és alkalmazasaval foglalkozd cé-
gem iranyitasa soran folyamatos kdzvetett kapcsola-
tom volt a legtobb MLM-rendszer( céggel. Az indu-
laskor jellemz6 volt az alacsonyabb intellektust kény-
szervallalkozok tdmeges megjelenése a haldézatokban,
akik szemmel lathat6an kényelmetlentl feszengtek az
erGltetetten elegans ruhdkban és kérnyezetben, el6-
adasokat tartottak, tanfolyamokat vezettek annak el-
lenére, hogy az -ikes igéket sem tudtak helyesen ra-
gozni. A tobbségik néhany hét utan abbahagyta a
munkat és mas elfoglaltsag utan nézett. A csalédott
exhal6zatosok meglehetdsen negativ szinben tuntet-
ték fel a korabbi sikertelen vallalkozasuknak teret ado
céget. Ennek ellenére sokaig nem csdkkent a jelentke-
z8k szama, és bar a Pareto-szam itt is érvényesiilt,
ami szerint a belépettek 80 szazaléka 3 hénapon be-

ORiIFLAME

ZEPTER

az AMWAY taglétszama 60 000 f6
ebbdl aktiv 8 000 f6
havi 20 000 Ft-ot meghalad6 forgalmat ér el 1600 f6
a kilép&k szama (szigordan titkolt adat) 600 000 f6
belépbk szama hetente (AMWAY-adat) 2000 f6
belép6k szdma hetente (sajat adat) 50-200 f6

(ebben benne vannak a hataron tili magyarlakta teriiletek is)

MBI (Marketingberatung International)

WVB (Versicherungs-Vermittlung GmbH)

biztositasok kozvetitése
kozmetikumok
életbiztositasok
edények

Figyelemre mélto adat, hogy a belép6k nagy tébb-
sége elhiszi, amit a Sportcsarnokban rendszeresen
megtartott, tomegpszichozis-szerld toborzo6 rendez-
vény a megvalédsithaté almokrdl sugall. Kulturalt,
muvelt emberek vetk6znek ki 6nmagukbdl, az altala-
nos hangulat hatasara felallnak a székre, és latszdlag
minden ok nélktl tombolva-bémbélve lelkes vastaps-
sal tnnepelnek mindent, amit a remekil elkészitett
koreogréfia el6ir. A belép6k jelentés hanyada szeret-
ne onallésagot, és hiszi azt, hogy az MLM keretei ko-
zOtt nagyobb a karrier esélye. Mintegy egy ezrelékiik-
nek ez be is jon...

A régi, kitart6 munkatarsak egy év utdn mar mas-
rol beszélnek. Létezik kozottiik nem egy olyan, aki
mar kétszer abbahagyta, de harmadszor is engedel-
meskedett a hivo szonak. Még mindig sokan kergetik
a délibabot, és hiszik, hogy elérik a blvos 21 szaza-
lékot, ami belép6jegy a gazdagsag vilagaba, de sokan
rajonnek arra, hogy az atlagember szamara elérhet6
havi 6-12 000 Ft-os jovedelemkiegészités nem is olyan
rossz. Am a legnagyobb azok szama, akik ugy érzik,
hogy tartoznak valahova, és a rendszerben egy csapés-
ra valakik lettek. A rendszer talan legpozitivabb vona-
sa, hogy nem alazza meg az ingyenmunkast, hanem a
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mennyekbe repiti, Gjabb fényes igéretekkel, és pénzbe
nem kertl6, de felemel6 érzést nyudjté gesztusokkal
(példaul a 12 szazalékot elértek a legszebb ruhjukban
integethetnek egy vastapsold, ovacioban kitéré tdébb-
ezres publikumnak, mikdzben a mdsorvezet azt or-
ditja a mikrofonba, hogy ,,innepeljik ezt a csodalatos
embert!" Tobben elsirjak magukat érémukben, és sok
termékforgalmazonak ez tébbet ér, mintha rendesen
megfizetnék).

Tovabbi figyelemre mélté adat, hogy mara sokkal
magasabb az aktiv tagok intellektusa. Részben sok
diplomas ember latta meg a lehetdséget a gyors kiug-
rasra, ezenkivil az MLM folyamatosan képzi tagjait,
ami elegendd id6 utan - a megfelel6 gyakorlattal pa-
rosulva - olykor latvanyos eredményt produkal.

A 600 000 kilépettbdl sokan éppen az MLM-tagsa-
guk idején osszegydjtott ismeretanyagnak kdszénhe-
t6éen érnek el sikert az tizleti élet mas tertletem.

igéretek és ami ebb8l megvaldsul

< A MLM toborzéin rendszeresen elhangzanak ameri-
kas, majd ,,magyarositott" sikersztorik a szegény gép-
irolanyrél (tanitéond, mités, buszvezetd - tehéat szinte
minden tarsadalmi réteg képviselve van), aki belépett
és egy év alatt lett mindene, amir6l csak almodozott.
A ,marketingtervnek" nevezett csalogat6 el6adas fel-
vézolja az anyagi felemelkedés lehet6ségét, ami akkor
lenne igaz, ha a jelentkez6 egyeddil csinalnd a munkat,
meéghozza tokéletesen. Magyar adatokat megszerezni
lehetetlen volt, ezért alljanak itt az ausztriai OVB bizto-
sitdskozvetitd cég jovedelmi adatai.

(Forrés: Cash Flow)

6 cégvezetd 89 700 000 ATS

28 tartomanyi igazgat6 18 900 000 ATS

22 terlleti igazgato 5800 000 ATS
109 korzeti igazgatd 1900 000 ATS
426 korzeti vezet6 1200 000 ATS
1985 fibkvezet6 245 000 ATS
12500 ugynok 28 000 ATS

A schillingben megjeldlt 6sszeg bruttd, éves, fejen-
kénti jévedelmet jelent, tehat ha alaposabban utana
szamolunk, kidertl, hogy egy atlagos tigyndk kb.
27 000 Ft nettot produkal havonta, ami még Magyar-
orszagon is kevés, nemhogy Ausztridban.

« A mesés jovedelmekrél szol6 igérgetés addig tart,
amig a jel6ltek kozul valaki rd nem kérdez egy konkrét
szamra. llyenkor vagy valamilyen bédiletes hazugsag
hangzik el, vagy egy kodosité szam. Mindkét példa az
AMWAY-t8l szarmazik. Egyszer elhangzott, hogy az
éves forgalom 1994-ben 50 milliard forint volt. Ezzel
rajta kellett volna lenniiik a toplistadkon, de nem sikertlt
megtalalni 6ket. Az MLM-termékek el6fordulasa az at-
lagos haztartdsokban a kiskereskedelemben forgalma-
zott Henkel, Unilever vagy Procter & Gamble termé-
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kekhez képest elenyész§ (sajat megfigyelés orszagszer-
te kb. 40 helyen, az elmult 10 hénapban)

A mésik szdm egy csoport negyedéves teljesitmé-
nyér6l szolt, amit ha elosztottunk a tagok létszama-
val, kijott, hogy havi 30 000 Ft forgalmat produkaltak.
Ez nem a jovedelmik, hanem az eladasuk brutto érté-
ke volt, aminek megkaptak a 3-6 szazaléekat.

< A megkérdezett halézatelhagyok tobbsége rafi-
zetett a boltra. Az indul6 készlet arat néhanyan
visszakaptak, de csak akkor, ha bontatlan volt. Aki te-
hat hasznalta is, az elblcsuzhatott attdl a pénztél is.
A rendezveények, a ki-, at- és utanképzések beléptidi-
jat, a méregdraga kényvek, munkaftizetek és onfej-
leszt6-énerdsité kazettak koltségeit senki nem kapta
vissza. Maradt a tanulsag, igaz - mint szé volt réla -
ez sok esetben nem haszontalan.

Az MM haszna

Az MLM az ismertetett visszatetszd tulajdonsagai és
a tébbség szdmara elérhet6 csekély jovedelem mellett
sem haszontalan.

= Olyan emberek Uzleti életbe vald bevezetését se-
giti eld, akik egyébként soha nem mernének vallalkoz-
ni. Az MLM-uzletben vald sikertelen részvétel esetén a
veszteség mindossze 10-20 000 Ft, ami egyrészt a mas
Uzletdgakban el6forduld veszteséggel 6sszehasonlitva,
masrészt a benne rejlé gyakorlatszerzési lehet&séget fi-
gyelembe véve nagyon kedvezé.

a A vallalkozas néhany ezer forintbdl, gyakorlati-
lag alaptéke nélkil elkezdhetd, kdlcsdnre nincs is
szikség.

» Sok résztvev6nek ad lehetdséget a valahova tar-
tozas és az 6nmegvalositas igényének kiélésére. A la-
bilisabb embereket ez megmentheti a nem megfelel6-
en megvalasztott pszichoterapia vagy a szektak ve-
szélyétél.

= A haldzat épitésével foglalkoz6 emberek értéket
teremtenek, hiszen szakmailag igényesen dsszeallitott
anyagokat tanulmanyoznak és adnak el6, ezzel gya-
korlatot szerezve az Gizleti targyalas, a hatékony érve-
lés és meggy6zés eszkbzeinek alkalmazasaban.

= A rendszer erkélcstelenségének felismerésével
valamennyi csoporttagnak esélye nyilik a mentalis és
etikai fejl6désre, tovabba a személyiséguk rejtett lehe-
t6ségeinek felismerésére és kiaknazasara.

Osszefoglalva

Az MLM hasznos kezdeményezés egyes termékek ol-
csO piaci bevezetésére, személyiségfejleszt6 és lUzleti
tréningprogramok hatékony értékesitésére, az tzleti
élet Uj generacidjanak kinevelésére, de az emberi buta-
sagra, a majdani mesés jovedelmekbe vetett hitre épitve
emberek ezreit hasznalja ki és dolgoztatja fillérekeért.
Szerz6nk marketing-tanacsado



