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Absztrakt

Az alabbi tanulmany az {izleti etikaval és a multilevel marketinggel, roviden MLM, foglalkozik. Ezen beliil is a
tanulmany egy elméleti 6sszefoglald, amely késébbi kutats targya lehet. A tanulmany elsd része az iizleti etika
bemutatdsaval foglalkozik, majd utdna kdvetkezik az iizleti etika legfontosabb feladatainak bemutatasa, majd
rovid jellemzése. Az elméleti Osszefoglald harmadik részében bemutatdsra keriilnek az {iizletik etika harom
fontos teriilete és jellemzése, végiil az lizleti etikan beliil bemutatasra keriilt a Corporate social responsibility is.
A tanulmany kovetkez6 felében a multilevel marketing keriil bemutatésra, elsé koérben maga az MLM fogalma,
majd bemutatasra keriilt, mint az értékesités egyik formdja. Végil meg lesznek vizsgalva és bemutatisra
keriilnek az egyes tényezdk, amelyek alapjan elmondhatd, hogy legalis és etikus-e az MLM. A tanulmany utolso
részében pedig a megkapott eredmények keriilnek dsszesitésre és elemzésre.

Kulcsszavak: MLM, multi level marketing, iizleti etika, etikus MLM

Abstract

The following study deals with business ethics and multi level marketing, shortly MLM. The study is a
theoretical summary that can be the subject of future researches. The first part of the paper deals with the
presentation of business ethics, followed by the presentation and brief characterization of the most important
tasks of business ethics. In the third part of the theoretical summary, three important areas and characteristics of
business ethics are presented, and finally corporate social responsibility is presented. In the last part of the study
the multilevel marketing is presented, first the MLM concept itself, and then presented as a form of sales. The
next part of the study will examine and explain the various factors that may be used to determine whether MLM
is legal and ethical. In the final part of the study, the results obtained are aggregated and analyzed.
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1.Bevezetés

A multilevel marketing, vagyis az MLM, hatalmas vagyont és hatalmat igér. A
fanatikusok szerint az ember akkor lesz szabad, ha megteheti, megveheti mindazt, amit csak
akar. A haszon illGizidja, reménye tartja fent az egészet. Eletcéljainak éltaldban fogyasztasi
cikkeket hataroz meg, mint példaul a szép autd, a nagy hdz, szEép ruhak, nyaralds. A vallalat
masik alapértéke a fliggetlenség, és igy az ember a sajat maga ura lehet. Sokan nagy iizleti
lehetdséget latnak ebben az iizletagban, foképpen azok, akik se tapasztalattal, se tokével nem
rendelkeznek egy sajat, nyereséges lizleti vallalkozas 1étrehozasara. Maga az MLM Kozép-
Européban az 1980-es évek végén jelent meg. Az ilyen tipusu vallalkozast nem a tisztességes
haszon reménye, hanem inkdbb az illiziok beteljesiilésének vagya ¢épiti. Gazdasagi
képtelenséget hirdet, vagyis nem mast, mint hogy barki milliomossa tud valni. Ha egy vallalat
jogilag legalisan miikddik, még nem biztos, hogy minden cselekedete, a mitkddése etikus. Ha
nem is a vallalat miikodik etikatlanul, lehetséges, hogy az adott alkalmazott hasznal etikatlan
modszereket, olyanokat, amelyek nem egyeztethetbek Ossze a vallalat értékeivel. Ezen
tanulmany egy elméleti Osszefoglald az etikai jellemzokrél, problémakrél az MLM
rendszerben, ami eldszor is roviden bemutatja magat az {izleti etikat, majd pedig a multilevel
marketing-et. Ezen kutatasi probléma azért aktualis, ugyanis a kdzosségi oldalakon egyre
nagyobb szdmban kezdenek el multilevel marketing stilust hirdetések megjelenni, konnyii és
minden erdfeszités nélkiili, otthoni munkat ajanlanak. Ez a leiras egyaltalan nem fedi a
valdsagot, hiszen a hirdetésben sz6 sincs arrdl, hogy tovabbi embereket kellene magunk mellé
beszerezni és termékeket kellene értékesiteni €s igy megtévesztik az esetleges érdeklédoket.
Ezen hirdetések szerkesztdi semmilyen szakmai hattérrel nem rendelkeznek, csupdn egy
sablonos mondanivaloval rendelkeznek. A tanulmany célja olyan kérdések felvetése,
amelyeket egy gyakorlati kutatas keretén beliil érdemes megvizsgéalni. Fontos lehet vizsgdlni
azt is, hogy a negativ vélemények miben rejlenek. Tovabba fontos lehetne azt is megvizsgalni
egy késobbi kutatdsban, hogy valhat-e a tarsadalomban elfogadott és megbecsiilt
marketingmédszerré ez a koncepcid. Fontos lenne tovabba megvizsgalni, hogy milyen
tulajdonsagokkal kellene rendelkeznie egy ligynoknek a sikeres értékesités szempontjabol?

1. Irodalmi 6sszefoglalé

2.1. Miis az iizleti etika?

Az izleti etika feladata foglalkozni a vallalatok, a munkavallalok, ¢és ezek
kornyezetében €16 emberek, kozosségek magatartdsaval, értékrendjével, a tevékenységiik
kovetkezményeiért vallalt feleldsséggel, és kimondottan kiilonds hangstlyt fektet a vallalatok
vezetdinek ¢és munkatiarsainak megvesztegethetdségére, foleg arra, hogy ¢l-e a
megvesztegetés eszkozével, mindezt anyagi-piaci eldnyok szerzése érdekében. (CSATH,
2013)

Az lzleti etika témakorénél meg lehetne még emliteni az etikai kodex fogalmat. Az
etikai kodex nagyon fontos része az etikai programnak a kozép-, és nagyvallalatoknal.
Ezeknél a vallalatoknal nagyon fontos, hogy meg legyen irva a vallalat etikai kodexe. Az
etakai kodex 1étrejotte a vallalat miikodésével jar egyiitt. Az etikai kddex elfogadasa az egész
valallat szdmara elfogadhatonak kell lenni és minden alkalmazottnak ez szerint a kodex
szerint kellene dolgoznia. (REMISOVA, 2015)

2.2 A multilevel marketing, mint az értékesités egyik formdja
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Az MLM iparag tekintélyes méreti vilagcégeket foglal magaba kiterjedt hal6zatokkal.
Ahogy a hagyomanyos vallalkozasi formdknal, itt ugyanugy f6 cél a forgalombol szarmazo
min€l nagyobb nyereség realizalasa. A forgalom a vallalattal alvéllalkozoi szerzédésben 1évo
értékesitok vagy klubtagok altal torténik ajanlés illetve személyes fogyasztds utjan. Ajanlas
esetében az elvégzett munka utan jutalék jar. (KISS ETAL., 2015)

Nagyon népszerii lizleti modell, féleg anyugati orszdgokban felkapott. Ez egy
egyfajta hibrid aruelosztasi mod ¢és az értékesiti halozat kiépitési modja. Egyik
legbiztonsagosabb, nagyon alacsony kockazati iizleti tevékenység folytatdsanak modja.
(BOGDAN- WADLEWSKI, 2013)

Felkéri az embereket, hogy egy alapdij befizetésével 1épjenek be a vallalatba és ezaltal
lehetOséget teremtenek arra, hogy madsoknak is megmutassdk ezt a lehetséget és igy
embereket toborozzanak. A toborzas lehetdsége nem mas, mint a termék értékesitése. Az
ujonnan belépOk nagy belépési dijakat fizetnek ki a belépésért, a kezddkészletért. Ezzel
szemben sok szakember szerint az ezek a rendszerek etikatlanok, ugyanis arra 6sztonzik
a vallalatokat, hogy a csaladtagjaik, barataik szamara értékesitsenek, elétérbe keriilt a szakmai
— kliens kapcsolatokkal vald visszaélés és az 1j emberek felvételese se mindig tarsadalmilag
elfogadhaté modon torténik. (R.HYMAN, 2007)

Az emberek csatlakozdsdnak az MLM programhoz kiilonféle okai vannak. A legtobb
ember valaki altal keriilnek bele a programra, pl egy csaladtag vagy barat. De néhanyan
onként valasztjdk, ugyanis olvasnak rdla az interneten, vagy pedig a munhalyiikn hallanak
rola. A termékek sokak szdmara vonzoak, vannak akik szamara ki is elégitik az egyfajta
sziikségleteiket. A diszributorok szdmara ez a fajta értékesités elonyokkel jar. Ez a lehetOség
egy Onallo vallalkozoi lehetdség, amely rugalmas munkaidével végezhetd. (M. TAYLOR,
2012)

1. abra: Herbalife, Nu Skin, Usana arbevétel (milliard dollar)
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A kozvetlen értékesités biztositja azt, hogy a vallalat kapcsolatba 1ép és tizletet probal
kotni a potencidlis vevokkel. Meg kell emliteni, hogy nem az Gsszes kozvetlen tipust
értékesités tartozik az MLM-be. Az értékesitdk nemcsak az eladédsaik utan kapnak jutalékot,
hanem azok utdn az emberek utan is, akiket 6k szerveznek be. Majd minél tobb ember
dolgozik alatta, annal nagyobb lesz a jutalék. sz6. Azon emberek szama, akik megvasarolja a
termékeket €s igénybe veszik a szolgaltatdsokat, szintén magas. Egy kimutatds alapjan a
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nemzetkdzi eladasok mértéke meghaladja a kilenc billié dollart, ahogy azt a fenti abra is
mutatja, ebben az lizletagban tobb milliard dollaros arbevételrdl van (A.MUNEY, 2004)

A Network marketing nevii piramisformaban épitkez6 termékértékesitd modszer, az
1960-as években terjedt el Amerikadban. Ezek az MLM hélozatok K6zép-Eurdban az 1980-as
évek végén jelentek meg. Egy olyan tarsadalmi jelenségrdl van szd, amelyet nem annyira
a haszon, hanem inkabb a haszon reménye, illiizidja tartja fenn, és ez a tarsadalom arculatat is
at kivanja formalni azzal, hogy sajatos ideologiat, normarendszert hirdet. Olyan céllal 1ép fel,
hogy atalakitsa az emberek értékrendjét, viselkedési szokasait, tovabba ehhez kialakult
intézményrendszere van. Ezektdl eltekintve sok olyan magatartdsforma figyelhetd meg az
MLM miikodését tanulmanyozva, amely megerdsiti azt a feltevést, hogy a Multilevel
marketing olyan ugy nevezett kvazivallas, amely eddig ismeretlen tarsadalmi trendet valdsit
meg azzal, hogy ahagyomanyos vallasi formakat a haszonszerzés és ennek illazidja,
szolgalataba allitja és ezt a megfeleld tanrendszerrel timasztja ald. A meggazdagodas esélye
nagyban fligg attél, hogy a kiszemelt célteriiletet mennyire fedi le a halozat. Egy teljesen
¢érintetlen teriileten sokkal nagyobb esély van halozatépitésre, mint egy mar lefedett, kimeriilt
terlileten. Az MLM a személyes kapcsolatokbdl épiil fel. A halozatépités elsd teenddje az
Osszes ismerGs névsoranak Osszeirasa. Ezen elkésziilt listan szerepld tagokat el kell kezdeni
egyesével felkeresni, majd be kell dket szervezni. ElsOsorban teéara, kavéra kell elhivni. Ezen
a kavézason egy iigynok nagy mosollyal, kissé erdszakosan, de ugyanakkor lehengerlden
beavatja a jelenlévoket errdl a visszautasithatatlan ajanlatrdl. A jelenlévok egy része ilyenkor
altalaban ellenall, becsapva érzi magat, a masik része pedig éppen hogy nem, meggyozi Oket
az eldado, feltimad benniik a mesés jovedelem reménye, €és héaladsak az ismerdsiiknek, hogy
megosztja velik ezt a lehetéséget. Az MLM szerint az ismerdsoket nem azért kell
beszervezni, hogy kiépiiljon a kliens-kor, hanem azért, hogy veliik is meg legyen osztva a
nagy lehetdséget egy tokéletes alomkarrierre. (MAROSSY, 1998)

Ennek a network marketingnek a kozéppontjdban megtalalhatoak az elado-vevd
kapcsolatok, masrészt a vallalati kapcsolatok hélézata és a kapcsolatok egymashoz valo
viszonya all. A vallalat kiilonallo, azonban mégis Osszefliggd, szoros vagy éppen lazébb
kapcsolatokat tart fenn vasarloival, szallitoival, partnereivel, disztribatoraival. Az tizleti
halézat nem mas, mint egymassal dsszefliggésben allo kapcsolatok Gsszessége. A marketing
ebben az értelemben a halozat létrehozasara, hasznositasara €s fenntartasara iranyul foként. A
kapcsolatok tizleti életben betoltott jelentdsége egyre szélesebb kdrben elismert, s a vallalatok
egyre inkabb torekednek a vevdikkel ¢és iileti partnereikkel kialakitott kapcsolataik
meg6rzésére. (REVESZ, 2009)

Az emberek véleménye lassan valtozik, koszonhetden foként az 1990-es években
megjelend olyan ,.erdszakos” cégeknek, akik MLM-nek adtdk ki magukat. Pontosan ezért a
koztudatban gyakran Osszekeverik a ,,piramis rendszerekkel”. Fontos kiilonbség, hogy a
piramis rendszernél nincsen hasznos szolgéltatds vagy termék, és a belépdkkel ,nagy
pénzeket” fizettetnek, amelyért esetenként semmit, néha hasznavehetetlen szolgaltatast vagy
terméket halmoztatnak fel veliik, igy attolva rank azok értékesitésének kényszerét. Hazai
viszonylatot nézve egy internetes cikkben leirtak szerint ,,az értékesitések kezdik visszanyerni
korabbi nagysagukat, masrészt viszont az eladok szama csokkent, ami hosszu tavon tovabbi
piaci novekedéssel parosulva megnovelheti az értékesitdk jovedelmét, ami vonzobba teheti
ezt a szakmat. Sok esetben komoly kezd6toke nélkiil kezdhet bele valaki. Fel lehet tenni a
kérdést miszerint, ha ez ilyen ,,egyszertien miikodik”, akkor miért nem lehet benne mindenki
sikeres? (KISS — BERKE, 2015)
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2.2.  Legalis és etikus MLM?

A kiskereskedelmi értékesitésnél elmondhaté, hogy az etikus vallalatok
termékkozpontu vallalatok. Ezek a vallalatok végso fogyasztoknak értékesitenek. Az MLM a
teljesitményt tobb modon tudjak megnevezni — Pearl, Diamond, Manager, Supervisor.
Nagyon sokan rengeteg pénzt koltottek arra, hogy megvasaroljak ezeket a termékeket, és
felhasznaljadk oket az értékesités tamogatidsara. A kovetkezd probléma a készlet
visszavasarlas. A vallalatnak vissza kellene vasarolni a megmaradt készletet, hogy az
értékesitd ki tudjon 1épni az egész értékesitésbol. Az értékesitoknek vissza kell tudni szerezni
a pénziik egy részét azokbol a termékekbdl, amelyeket nem sikertilt eladniuk. Annak ellenére,
hogy ez eloiras a cégnél, nem torténik igy. A harmadik megemlithetd probléma a belépési
koltségek és értékesitési anyagok. Abban az esetben, ha egy vallalat a bevétele egy részét
ezekbdl a tagok belépési dijabol szerzi meg, azt jelenti, hogy a vallalat toborzaskdzponta, nem
igazan kiskereskedelmi értékesitésbol tartja fenn magat. Mikor Iényeges az illeték?
Meérlegelni kell, hogy mi az, amit az értékesitd visszakap ezért a befektetésért. A kovetkezd
probléma pedig az, hogy a csalad és baratok az értékesitd célcsoportjai. Ez a marketing
stratégia nagyon sok etikai problémat vet fel. A résztvevokon nagy nyomas lehet, hiszen a
sajat ismerdseit kell nyomni olyan tekintetben, hogy vasaroljanak téle kozmetikumokat,
vizszlirdt, ékszereket, Mas szoval az MLM tonkre tudja tenni az emberi kapcsolatokat. A
csaladtagok azt gondolhatjak, hogy mindenképpen vasarolniuk kell, hogy a rokonuk elkeriilje
a megszégyeniilést, és igy érezni fogja a csalad tdmogatoerejét. Amidta lehetdség van
mellékallasban torténheté munkavégzésre is, azota nagyon sok kiilonbdzo hivatasu érdekl6do
— ligyvéd, fogorvos, orvos — lépett be a vallalatba. Az orvosok a kiilonbdzd vitaminokat €s
nem vénykdteles termékeket tudjak ajanlani a betegeiknek. Ez a gyakorlatban tobb kérdést is
felvet. Az orvosok elsddleges feladata az emberek gyogyitdsa, viszont ha az orvos a
gyakorlatban szeretné maximalizalni a bevételeit, akkor ez szamos etikatlan dologba titk6zhet.
Elsésorban szeretné rabeszélni a beteget, hogy éppen azt a vitamint haszndlja, amit 6
forgalmaz, viszont a beteg megkapnd mashol olcsébban azt a terméket, viszont nem akarja
megbantani az orvost, igy inkabb megvasarolja a terméket. Ez a szakmai kapcsolat a
bizalmon mulik. (KOEHN, 2001)

2.3. MLM Szlovdkiaban és Magyarorszagon

A multi level marketing Szlovadkidban mar a sajat iizleti fellendiilését a hata mogott
tudhatja. Nagy érdeklddés volt az ilyen fajta jovedelem bevételének fOleg a vasfiiggdny
leomlésa utan. Az emberek szaméara ez akkor valami Gjat jelentett és olyan érzést keltett, hogy
az ember a sajat labara allt és vallalkozik. A network marketing még mindig megtalalhato az
orszagban, azonban kiss¢ mas megjelenést kapott. Ebben az orszagban a legismertebb
vallalkozas az Avon, amely fOleg kozmetikai termékek, étel-kiegészitdk, ¢ékszerek
értékesitésére Osszpontosit. Magyarorszagon is nagyon népszerlieck ezek a tipusu
vallalkozasok. Ez kdszonheté annak, hogy a bankok nagyon alacsony kamatokat kindlnak az
tigyfeleknek és az emberek szeretnének magasabb hozamot kapni, amit éppen az ilyen tipusu
vallalkozasok kinalnak. Nagyon sokan ugy ajanljak ezt, hogy a siker alapkdve. Nagyon
gyakran, johiszemiien hisznek az emberek az ismerdseiknek, aki egy nagyon kedvezd
ajanlatot tud szamunkra. Mind Magyarorszagon és mind Szlovakian nagyon nagy eldrelépést
tettek a kozmetikumokkal foglalkoz6 vallalatok, mint példaul a Nu skin, Forever living
products, mig hattérbe szorultak a pénziigyekkel foglalkozo cégek, amilyen az OVB is.
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2.4.  Hazai és nemzetkozi kutatdsi eredmények

Késziilt egy hazai kutatds, amely abban nyujt segitségérél, hogy bdvebb képet
kaphatunk az MLM miikddésérdl és véleményérdl. A kutatas egy online kérddives kutatés
keretén belill kertilt lekérdezésre. A kutatds elsd részében egy egyéni kutatds, a masodik
részben az ¢letcél preferencidk felmérése, a harmadikban az MLM rendszer és a hozza
kapcsolato jellemzok kérdése, utana pedig az MLM sikeresség felmérése, végiil a vallalkozoi
attitlid felmérése szerepelt. A kérdéivet 267 £6 toltotte ki, ebbdl 91 kitolté az, aki érdekelt az
MLM vallalkozasban, 95-en teljesen elutasitjak, 11 {6t késébbiekben talan érdekelne ilyen
lehetdség, 70 6 az aki leginkabb csak az MLM vallalkozasok termékeit fogyasztja. A kutatés
megfeleld elvégzéséhez a szerkeszték 5 darab hipotézist fogalmaztak meg. A kutatas soran
arra keresték leginkabb a valaszt, hogy miben kiilonbdznek és miben mas a hozzaallasuk az
élethez, koriilményeikhez, munkéjukhoz, azoknak a személyeknek, akik
foglalkoztak/foglalkoznak MLM vallalkozassal, szemben azokkal, akik hallani sem akarnak
rola. A vélaszadok nagy része ,,piramis rendszerként™ vélekedik az MLM-rdl, ezt koveti a
,passziv jovedelemforras®, valamint a sajat vallalkozas felépitése. Megfigyelhetd, hogy az
utobbi valaszokkal, amely szemben pozitivan tdmasztott szemléletmddnak tekinthatd, az
emberek tisztdban vannak az emberek €s ezek alapjan ugy gondoljak hogy egy jol kiépitett
MLM iizlettel meg is valdsithatjak a sajat vallalkozasukat. A kutatds sordn az is kidertilt, hogy
az MLM-el pozitivan asszociadlok szamara legfontosabb az egészség és annak megdrzése.
Utdna kovetkezik aszemélyes fejlddés fontossaga, harmadikként pedig megjelenik
a spiritualitds/belsé harmoénia fontossaga. A negativan asszocidlok szamara ezek az értékek
kevésbé fontosak. Az MLM-el foglalkozo6 91 {6 leginkabb azzal értett egyet, hogy folyamatos
fejlédésre, Onképzésre van sziikség ¢és az oktatdsi anyagnak nagy szerepe van
a halozatépitésiik sikerességében. Vannak olyan Network marketing vallalatok, ahol csak azt
akarjak, hogy adjanak el szdmukra és a véleménytik szerint ezért kell megfontoltan valasztani
MLM és MLM kozott. A megkérdezettek szerint az orszadgban sok nem megbizhat6 vallalat
van. Ez alapjan elmondhato, hogy a megkérdezetteknek mar volt negativ tapasztalatok.
A Kozvetlen értékesitdk Szovetségének honlapjan talalt 2014-es 24 orszagra Kkiterjedt
felmérés alapjan kideriilt, hogy a magyarok kimondottan vallalkozas ellenesek, ellentétben
USA ¢és Ausztralia lakossagaval. A megkérdezettek foként a cs6dtdl és a gazdasagi élet
valsagaitol tart leginkabb. A statisztikak alapjan a tobbségik, 73%, n6é ¢és a 49%-uk
részmunkaidében végzi atevékenységet. A szakma eldnyének tudhatd, hogy kisebb
befektetés sziikséges. Az dbra megmutatja, hogy melyek azok, amit fontos elemi tényezdnek
tartanak a halozat- épités folyamata soran, és melyek azok, amelyeket a gyakorlati életiikben
is eldszeretettel alkalmaznak. Egyediil a cég termékeinek fogyasztasanal jelenik meg azonos
sorrend, a tobbi esetben valtozasok tapasztalhatdak. Lathatd, hogy a cég iizleti tervének
hasznalata fontossagi szempontbdl csak a 4. lett, viszont alkalmazas terén felkeriil a 2. helyre.
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1.tablazat: MLM iizletben fontos, alkalmazott szempontok atlagok szerinti sorrendje

Osszehasonlitasi szempontok Sorrend Fontos | Sorrend | Alkalmazza
A cég termékeit fogyasztom 1. 4,67 1. 4,67
A szponzor segitségét igénybe veszem 2. 4,41 3. 4,09
(konzultaciok)

Segitenek az 1) {izlettarsnak, hogy 3. 4,39 5. 4,03
megfelelden induljon el.

Alkalmazom a cég iizleti tervét (meghivas, 4, 4,36 2. 4,15
izlet és termék bemutatasa).

Névlistamat bdvitem, folyamatosan 1j 5. 4,34 - -
emberekkel ismerkedem.

Szinte kivétel nélkiil ott vagyok valamennyi - - 4. 4,06
céges rendezvényen.

Forras: acta.bibl.u-szeged.hu

A kutatds kovetkeztetéseképpen elmondhatd, hogy az MLM-et piramis rendszerként
titulaljak a legtobben. A megkérdezettek szamara nem az anyagi fliggetlenség a legfontosabb
a halozatépitdk szamadra. Az eredmények kimutattdk, hogy a halézatépitdknek
a személyiségfejlodés a legfontosabb és az oktatas is kimagaslé szerepet jatszik naluk.
A halozatépiték nem sajnaljak a pénzt, id6t, energiat arra, hogy a teljesitményiiket noveljék
azért, hogy eredményesebbek legyenek az lizletépitésben. A haldzatépités korll igazan széles
korben megosztott a vélemény. Az eddig leirtak alapjdn nehéz lenne megfejteni, hogy miért
tudja valaki megcsindlni a szerencséjét ebben az agazatban, mig mas belebukik. (KISS
ETAL., 2015)

Egy kiilfoldi kutatas arra kereste a valaszt, hogy az MLM vallalkozasok tényleg
piramis rendszerelven mitkddnek-e. Lehetséges, hogy az ilyen tipust vallalkozas etikéatlan?
Az, hogy az emberek mit gondolnak errdl, nagymértékben befolyasoljak a személyes
hitvallasa és a kornyezetének véleménye is. Abban senki sem lat eredendden etikatlant, hogy
az alkalmazottak megvasaroljak a munkaadotol atermékeket kedvezményes aron és
személyesen hasznaljak el dket. Hasonloképpen, abban sem taldl senki kivetnivaldt, hogy
a disztribttorok vasaroljak meg kedvezményesen a termékeket. A kedvezményes ar alatt egy
olyan arat értiink, amely két tényez6bdl all, tehat a Kiskereskedelmi arbol és egy
jutalékrészb6l. Az MLM-ben ezeket atermékeket, amelyeket a fogyasztok hasznalnak,
értékesiteni is kell. Elmondhatd, hogy amennyiben egy értékesitdé nem hisz magéaban
a termékben/szolgaltatasban, akkor sokkal nehezebb azt eladnia. Az USA-ban t6bb, mint 13
milli6 értékesitd van ebben az iizletigban, ezt a nagy mennyiségii alkalmazottat mar nem
tudjak a vallalatok megfelelden kontrollalni. (ALBAUM — A. PETERSON, 2007)

Egy masik amerikai kutatas arra a kdvetkezetésre jutott, hogy az MLM szamos etikai
kihivast jelent. Sikeresnek lenni ebben az {izletdgban nem konnyli. Nagyon magas
a lemorzsolodasi rata. Az egész vallalkozas sikere attol fligg, hogy a mar disztribatorok
mennyi Uj értékesitdt hoznak a vallalathoz. A vallalat nagyon konnyen at tud alakulni egy
tisztességtelen, illegalis és etikatlan toborzasi vallalathoz. A forgalmazdk védelme az el6bbi
okok végett nem megfeleléek. Nehéz lenne ugy miikodtetni egy MLM vallalkozést Ggy, hogy
nem a tagok nem forgalmazhatnanak baratoknak, rokonoknak. Ha az emberek abbol az okbdl
csatlakoznak a vallalathoz, hogy hatartalan vagyon lesz az 6vék, akkor nagy valosziniséggel
ezt etikatlan eszkozokkel fogjak elérni. (KOEHN, 2001)
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2. Kutatas célja

Ezen tanulmdny egy elméleti Osszefoglald az etikai jellemzokrdl, problémékrol az
MLM vallalkozasokon beliil. A tanulmény olyan kérdéseket vet fel, amelyeket egy gyakorlati
kutatas keretén beliil érdemes lesz megvizsgalni. Fontos lehet vizsgalni azt is, hogy az MLM-
el szembeni negativ vélemények miben rejlenek. Tovabba fontos lehetne azt is megvizsgalni
egy késobbi kutatdsban, hogy valhat-e a tarsadalomban -elfogadott és megbecsiilt
marketingmoédszerré ez a koncepcid. Ezen kutatas azért is lehet fontos, mivel a mai vilagban
egyre tobb ember szeretne a sajat maga fondke lenni, sajat maganak beosztani az idejét,
kényelmesen, otthonrél dolgozni, ami a kozosségi média elterjedésével, egy laptop és
okostelefon segitségével konnyen megtorténhet, ahogy azt a mar MLM tagok hirdetik. Ezen
kutatasi probléma azért aktudlis, ugyanis a kozosségi oldalakon egyre nagyobb szamban
kezdenek el multilevel marketing stilusu hirdetések megjelenni, konnyli és minden eréfeszités
nélkiili, otthoni munkat ajanlanak. Ez a leirds egyaltalan nem fedi a valdsagot, hiszen a
hirdetésben sz6 sincs arrdl, hogy tovabbi embereket kellene magunk mellé beszerezni és
termékeket kellene értékesiteni és igy megtévesztik az esetleges érdeklodoket. Ezen
hirdetések szerkesztdi semmilyen szakmai hattérrel nem rendelkeznek, csupan egy sablonos
mondanivaldval rendelkeznek.

A tanulmany megirdsa soran az aldbbi kérdések vetddtek fel, amelyek késdbbi
kutatasok alapjat jelenthetik:
1. Milyen tulajdonsagokkal kellene rendelkeznie egy iigyndknek a sikeres értékesités
szempontjabol? Melyek azok a kulcsszavak, amellyel a fogyasztdo konnyen befolyasolhatova
valhatna, viszont még nem érzékeli azt, hogy szdmdra mar nyomaszt6 kezd lenni a helyzet?
Milyen hidnyossagok talalhatdak meg az értékesitésnél? Milyen etikai problémak talalhatoak
meg az értékesitési technikdk alkalmazasanal? Miben jelennek meg az utobbiak? Milyen
tandcsokat lehet adni az ligynokok szamara?
2. Miért sikeresebbek a gatlastalan értékesitok, mint azok, akik betartjak a szabalyokat?
3. Erdemes lenne-e azt vizsgalni, hogy az értékesitésnél milyen kiilonbségek és
hasonlésag fedezhetdk fel egy MLM tipusu vallalkozéasnal és egy szintén termékértékesitd
vallalatnal, amely nem MLM rendszerben miikodik?
4. Erdemes lenne-e dsszehasonlitani egy Amerikaban és Szlovakidban jelenlévé MLM
vallalkozast és megvizsgalni azt, hogy milyen hasonlosagok ¢és ellentétek talalhatdoak meg a
miikddésiikben, miért tud az egyik jobban miikodni az adott orszagban, mint a masik?

S. Igazsagos ¢és ésszerii-e a belépési illeték €s mi az, amit az ligynok ezért az Gsszegért
elvar és mi az, amit valojaban megkap?
6. Termék visszavéasarlas — milyen lehetdségei vannak az eladonak? Milyen

modszerekkel érik el a vallalatok, hogy ne kelljen a készletet visszavasarolniuk?

3. Eredmények

A MLM-rdl megallapithatd, hogy olyan kozvetlen termék- és szolgaltatasértékesitd
rendszer, amely raépiil az emberi tarsadalmak személyi haldzatara és az emberi kapcsolatokon
alapul. Ezen kapcsolatok iizleti kapcsolattd valo atalakitasaért kedvezd disztriblcios
pozicidval fizet. Ez csak a hierarchia cstcsan lévoket teszi gazdaggd, ezért a rendszer
fennmaradasahoz nem-gazdasagi jellegli eszkozokre van sziikség. Ez biztositja a komplex
tanrendszert, amely kvazivallasi modszerekkel gerjeszti a vagyonszerzésre iranyuld
illuzoérikus vagyakat. Nagyon fontos hozzatenni, hogy az MLM vallalkozasok manapsag
nagyon gyors ndvekedésnek indultak el, egyrészt azért, mert nem mindenki szeretne napi
nyolc 6rdban valaki masnak dolgozni, hanem szeretnék a sajat vallalkozasukat bdviteni és a
sajat maguk fonoke lenni. Ez a gyors novekedés koszonhetd annak is, hogy napjainkban
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mindenki a kozdsségi halo segitségével szeretne egyszerre nagy tomegeket elérni és nekik
értékesiteni. A tanulmany elsd része az lizleti etika bemutatasaval foglalkozik. A tanulmany
masodik felében a multilevel marketing keriil bemutatasra, elsé korben maga az MLM
fogalma, majd bemutatasra keriilt, mint az értékesités egyik formaja, utana bemutatasra
keriilnek az egyes tényezdk, amelyek alapjan elmondhatd, hogy legalis és etikus-e a tipusu
vallalkozés. Ezen tanulmany egy elméleti dsszefoglald az etikai jellemzdkrdl, problémakrol
az MLM vallalkozasokon beliil. Olyan kérdéseket vet majd fel, amelyeket egy gyakorlati
kutatas keretén beliil érdemes lesz megvizsgalni. Fontos lehet vizsgalni azt is, hogy az MLM-
el szembeni negativ vélemények miben rejlenek. Tovabba fontos lehetne azt is megvizsgalni
egy késObbi kutatasban, hogy valhat-e a tarsadalomban elfogadott ¢és megbecsiilt
marketingmoédszerré ez a koncepcio.

Irodalomjegyzék
A.Muncy, J. (2004): Ethical Issues in Multilevel Marketing: Is It a Legitimate Business or
Just Another Pyramid Scheme? Marketing Education Review. 47-53.

Bogdan, G. — Wadlewski,A. (2013): Multi Level Marketing as a Business Model. Marketing
of scientific and research organizations. 20.

Csath, M. (2013): Uzleti etika és versenyképesség. Bizalom és etika a tarsadalmi és
gazdasagi életben. Obuda University, Keleti Faculty of Business and Management. 11-20.

Kiss, M. etal. (2015): A halézatépitésrol alkotott vélemények és a network marketing
tényezlinek vizsgalata. Gazdalkodas- és szervezéstudomanyi folyodirat. A Virtualis Intézet
Ko6zép-Eurdpa Kutatdsara Kozleményei. 2015/3—4. szam. 116-123.

Kiss, M. — Berke, Sz. (2015): Fogyasztéi magatartas network marketing rendszerekben:
személyiségtipusok-, életcél-preferencidk- és vilagkép elemzése primer kutatassal. Az
egyesiilet a marketing oktatdsért ¢és kutatdsért xxi. orszdgos konferenciajanak
tanulmanykdtete. 275-284.

Koehn, D. (2001): Ethical Issues Connected with Multi-Level Marketing Schemes. Journal of
Business Ethics. 153-160.

M. Taylor, J. (2012): The case (for and) against multi-level marketing: The Complete Guide
to Understanding the Flaws — and Proving and Countering the Effects — of Endless Chain
“Opportunity” Recruitment, or Product-based Pyramid Schemes. Consumer Awareness
Institute. 381.

Marossy, M. (1998): Multi Level Marketing (MLM): A modernség egyik gazdasagi kvazi-
vallasa. 66-71. Credo. Evangélikus

R-Hyman, M. (2007): Multi-level Marketing: A Pyramid Scheme by Design. Nm State

University. Business Outlook.5. Evangelikus Miihely. A Magyarorszagi Evangéluikus
Egyhaz folyoirata.

988



A hatékony marketing — EMOK 2018 Nemzetk6zi Tudomanyos
Konferencia konferenciakotete

RemisSova A. (2015): Sucasné trendy podnikatel'skej etiky. Od teoriek praxi. Wolters Kluwer.
258.

Révész, B. (2009): Kapcsolatorientacid a szolgaltatdsmarketingben. JATEPress, Szeged, 362-
331

989



