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A mintakutatasban 267 fo vett részt online kerdoiv kitoltésével. 177 fo hagyomanyos fogyasztonak
tekintheto, 90 fo network marketing rendszerben dolgozik és 17 eltéré halozatos cég kinalatabol
fogyaszt termékeket. E két csoport véleményét iitkoztettiik az MBTI és az Eletkerék modell egyes
téemakdreiben - eldkészitendo egy késobbi, orszagos felmerest. A hattérelemzések SPSS modulokkal
torténtek: alapvetd leird statisztikai elemzés Chi2 probaval, datlagszamitas, varianciaanalizis, NPAR
teszt, Mann — Whitney proba, Wilcoxon-féle eldjeles rangdsszeg proba, faktorelemzés KMO Bartlett-
teszttel.

A hdlozatban dolgozok kézott magasabb ardnyban talalunk extrovertalt és dontéseikben logika
kézpontu személyiségtipusokat. Koriikben tobbre értékelik az anyagi fiiggetlenség elérését, és
fontosabbnak szamit a pénz szerepe a mindennapi életben. Szintugy magasabb elvardsokat
fogalmaztak meg a szabadidds tevékenység, tovabba a személyes egészségi dllapot kapcsan.
Szembetiing az eltérés a személyes fejlédés fontossaga tekintetében: 81,1%-uk tartja ezt nagyon
lényegesnek, mig a hagyomdanyos fogyasztoi korben a valaszadok 62% adott ilyen osztalyzatot. A
csaladi harmonia és a spiritualitas teriiletén kevésbé elégedettek, mint a "kontroll” csoport tagjai. A
network marketing tipusu halozatok szerepldinek magatartds-vizsgalata specialis megkozelitést
igenyel.

Kulcsszavak: személyiségtipusok, network marketing, vilagkep, MBTI

Consumers behaviour in network marketing systems: analyse personality
types, preferences for life aims and the view of life with primary research

Data were collected from a random sample of 267 consumer through the use of well-structured online
guestionnaire. Majority of the consumers (177 person) are "classical" consumer, while 90 person
works in network marketing and consume usually products (primarily: foods and dietary supplements)
from these companies. The authors examined the relationships and differences between the "classical"
and "networkers" groups using the so called "MBTI " and "Wheel of Life" model. This survey was a
precedent or "model survey" planned for a nation-wide representative research in the near future. The
model MBTI works with personality types generated by Isabel Briggs Myers based on theory of C. G.
Jung. The researchers collected results about preferences for life and view of life with the "Wheel of
Life" model. The SPSS analysis extend to one- and multivariate analysis and cross table analysis, Chi
test, Mann — Whitney test, NPAR test, Wilcoxon test, factor analysis with KMO Bartlett test. The
peoples in the "networkers" group are much more extrovert and logical than classical consumers.
These consumers gives higher value to "financial freedom" and "the role of the money in our life"
categories than the others. The needs of the networkers are much powerful in "freetime activities"
and" personal health condition” category. The difference is picturesque in "the role of personal
development": 81,1% believes that it is a very important need (in the classic group the value is: 62%).
Interesting that classical consumers are much satisfied with "family harmony" and "spirituality” than
the others. It was a new information too, that examine the networkers needs a new and special
approach in the methods.

Keywords: consumers behavior, types of personality, network marketing, view of life, MBTI
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1. Bevezetés

Mindennapjainkban maés-mas személyiségekkel talalkozunk, nehéz barkit is egyetlen
jellemzovel leirni, vagy besorolni adott személyiségtipusba a ra jellemzé vonasok alapjan.
Személyiségjegyeinkben 0sszegzddik, amit neveltetésiink €s felndtt életiink sordn szereztiink:
a hagyomanyaink, a tarsas kapcsolataink, a megszerzett tudasunk, minden pillanatunk és
szituacionk, amelyeket atéltiink az eddigi €letiink soran (Smith, 2008).

Viselkedésiink eldre josolhatd mintakat kovet, amelyeket viselkedési stilusoknak neveziink.
(Nagybanyai et al., 2014) Kiyosaki (2006) alapjan, azt, hogy milyen életpalyat valasztunk:
alkalmazotti 1étet, egyéni vallalkozast, cégtulajdon-szerzést vagy akar befektetdi utat,
jelentésen befolyasolja, hogy milyen személyiségjegyekkel rendelkeziink. So6t, van a
gazdasagi életnek egy agazata, a haldzatépités, amely esetében kimondottan ajanlott és
sziikségszerli, hogy tudatdban legyiink viselkedésjegyeinknek. Személyiségiink ¢és
képességeink fejlesztésével a szakértok szerint sikeres lizletépitokke, vallalkozokka valhatunk
ebben az iparagban (is). (Kiyosaki, 2012; Vagyi, Wead, 2005 és Tonk, 2004)

Kutatasunkat els@sorban abbdl az indittatasbol kezdtiik el, miszerint a network marketing
teriilete Magyarorszagon tudoméanyos modszerekkel kevéssé vagy egyaltalan nem kutatott. Az
ipardgban mikodé "munkavallalok" ¢és vallalkozok személyes hatterérél és  belsd
motivacioirdl, személyiségjegyeirdl nincsenek publikus informéciok. Mintakutatasunk és az
itt k6zolt eredmények az iparag feltérképezésének elsd 1épéseiként is felfoghatok.

2. Az MBTI és az Eletkerék modell

A hétkdznapi életben egyre tobbet olvashatunk és hallhatunk a személyiségtipusokrol és a
kiilonbozé moddszerekrol, amelyek segitségével megallapithatjuk, hogy mi magunk milyen
jellemvonasok birtokaban vagyunk, és milyen viselkedési mintakat kovetiink (Nyiri-Hackl,
2007). Széles korben elterjedt személyiségtipus-rendszerek vannak hasznalatban iizleti és
tudomanyos korokben (Allport, 1975; Maxwell, 2013), ahogyan léteznek célzottan a network
marketingben alkalmazott egyéb felosztasok is (Maxwell, 1996 ¢és Schreiter, 2015).
Vialasztasunk mégis egy altaldnosan elfogadott és nemzetkdzi szinten kozismert rendszerre
esett: ez a Carl Gustav Jung elméletére alapozott és Isabel Briggs Myers altal kifejlesztett
elméleti modell, melyet a szakért6k tobbsége MBTI (Myers-Briggs Type Indicator) néven
ismer ¢és hasznal. (The Myers & Briggs Foundation, 2015) Ennek a modellnek a 1ényegére
most részletesebben kitériink.
Elmondhat6, hogy mindenki egyedi személyiség. Vannak, akikkel pillanatok alatt egy
hulldamhosszon vagyunk ¢és kellemesen elbeszélgetiink, masokkal tovabb tart egymasra
hangolédnunk. Ez abbdl is adddik, hogy bizonyos kérdésekhez masképp viszonyulunk, és
masképp kozelitjiik meg az adott helyzetet. Tovabba teljesen mas véleményen vagyunk, mert
ami minket ldzba hoz, az lehet, hogy a masik szdmara teljesen értéktelen, Iényegtelen. Igaz, az
efféle kiilonbségek €s azonossagok hatterében mas-mas folyamat all, de 1ényegesek a veliink
sziiletett tulajdonsagok és preferenciak. (Erds, Jobbagy, 2001)
A kovetkezd személyiségtipusokat kiilonboztethetjiik meg.
introvertal/extrovertalt
e Introvertalt: Az ilyen személy szamara a f6 miikodési teriilet bels6 vilaganak fogalmai
és gondolatai kozott van. A tartdés, maradandd fogalmak, ezek kimunkaltsdga
fontosabbak, mint a kiils6, mulandé események, szivesen szemlélédik, elmélkedik
egyediil, visszavonultan.
e Extrovertalt: A személy figyelmét elsdsorban a kornyezetében 1évo targyak,
személyek, események kotik le. "Az fokozza, noveli lendiiletét, amikor hat a
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kornyezetére, megerdsiti stlyat, elismertségét. Kezdeményezi és fenntartja a
kornyezettel valo sokféle kapcsolatot, az aktivitast.” (Koronvary, 2005)
érzékelo/intuitiv

o FErzékeld: Az érzékeld személy szamaéra fontos az észlelés, figyel a kézzelfoghatd
tapasztalatok megszerzésére. Inkabb realista és gyakorlatias, a szdmara valdsagos
helyzetekhez ragaszkodik. A multbol szerzett tapasztalatokat nem felejti el, de
leginkabb a jelen torténéseire koncentral. Részletes megfigyelo a feladatai soran.

e FEzzel szemben az intuitiv személyiség az Osszefiiggések megragadasat helyezi
elotérbe. Beszédje kozben szivesen hasznal hasonlatokat, metafordkat, néha bonyolult
osszefiiggésekben adja at, amit szeretne. O az, akinek hirtelen valami 6tlete tamad, és
aszerint cselekszik. Jobban figyel a lehetdségekre.

logika-kozpontu/értékkozponti (érzé)

e A logika kozponti személyiség ok-okozati Osszefiiggések alapjan gondolkodik,
amib6l a végén logikai Osszefiiggést alakit ki. A dontése mindig logikus
gondolkodason alapul, ha sziikséges, akkor kiall a sajat véleménye mellett. Sokszor
kritikusan, targyilagosan kezel bizonyos helyzeteket, éppen ezért nehezen hangolodik
ra az emberi érzelmekre.

e Az érzd tipusu személyiség — ellentétben a logikai kdzpontival — inkabb az érzelmeire
hagyatkozik, és befolyasolja a dontéseit masok véleménye, mert fontos szamara, hogy
kiben milyen hatast valtott ki. Jobban érdeklik az emberi kapcsolatok, mint egy
,»szaraz” feladat megoldasa. A harmonikus élet jelentds részét képezi életének.

tervezo/spontan

o A tervezd személyiség, miel6tt cselekszik, vagy akar dontést hoz, az elétt mindent
eltervez 1épésrdl-1épésre. Koncentral az elvégzendd feladataira, és addig nem nyugszik
meg, amig be nem fejezi Sket, a hataridékhoz tartja magat. O az, aki megszervezi és
eldre eltervezi a napjait, néha merev viselkedést sugallva a kiilvilag felé.

e A spontan személyiség szeret széles korben informalodni, egyszerre sok mindenre
figyel, szinte megosztja a figyelmét. Sajnos eléfordul, hogy a munkét 6sszekeveri a
szorakozassal. Nyitott az 0j lehetéségekre, eseményekre. Nem kedveli a szigoru
szabalyokat ¢és kotelezettségeket, amelyek a szabadsdgat korlatozhatjék.
Tendencigjdban nyitott, érdeklddé ¢és kivancsi. Viselkedését a spontaneitds,
alkalmazkodas, az 0j események, befogadhatd informaciok iranti nyitottsag jellemzi.
Masokkal konnyen felveszi a kapcsolatot, konnyen alkalmazkodik béarmiféle
helyzethez. (Koronvary, 2005)

Kutatasunk soran felhasznaltuk az Eletkerék modell egyik alapvetd véltozatat, ami egy olyan
eszk6z, mely segit felismerni, hogy Onmagunkban melyek azok a teriiletek, amelyek
fejlesztésre szorulnak, illetve tobb figyelmet igényelnek. A kerék szimbolizalja az életiink
korforgasat, és azt, hogy milyen teriileteken tliztiink ki célokat magunk elé, és melyek azok,
amelyeken még tobbet kell ,,dolgoznunk™ a boldogsagunk és a sikeriink érdekében. (Personal
Exellence, 2015) Atfogd képet mutat arrol, hol vagyunk, merre tartunk az életiinkben.
(Magyar, 2013)

3. Anyag és modszer

A multi level marketing, roviden MLM, Magyarorszagon tobb mint 470 ezer embernél
valamilyen modon — fogyasztoként, értékesitoként — a mindennapok része (WFDSA, 2015).
Sokak szerint egy konnyen elérhetd lehetdség, mig masoknak egy "rejtélyes" dgazat és talan a
legtobbet vitatott vallalkozasi forma, amit gyakran sszekevernek a piramis rendszerekkel. Az
MLM iparag tekintélyes méreti vilagcégeket foglal magéaba kiterjedt halozatokkal, 1atvanyos
rendezvényekkel, és néhany tévhit is ovezi. (DSA, 2014) Eppen ezért érdemes roviden
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tisztazni, hogy mi is maga az MLM? Ahogy a hagyomanyos vallalkozasi formdknal, itt
ugyanugy fo6 cél a forgalombdl szarmazo minél nagyobb nyereség realizalasa. A forgalom a
vallalattal alvallalkozoi (vagy torzsvevoi) szerzOdésben 1€vo értékesitok vagy klubtagok altal
torténik ajanlas illetve személyes fogyasztas utjan. Ajanlas esetében az elvégzett munka utan
jutalék jar. (Tonk, 2006)

Mivel az iparag koriil elég sok a megvalaszolatlan kérdés, egy jovObeni kutatas-sorozat elso
részeként néhany alapvetdé témdara fokuszaltunk. FElemzés ald vont adatbazisunk nem
tekintheto reprezentativnak, és erre nem is torekedtiink, 1évén, mintakutatdasrol van szo, amely
egy késObbi orszagos reprezentativ kutatds megalapozasdhoz kivant kiindulopontokat
szolgaltatni.

Osszedllitottunk tehat egy online, anonim kérddivet, melynek kitdltésében végiil 267 6 vett
részt. Ebben a mintasokasagbol 177 f6 hagyomanyos fogyasztonak tekinthetd, mig 90 f6
network marketing rendszerben dolgozik aktiv szerepldként.

A 90 f6 18,9%-a fomunkaidds networker, ez a tevékenység jelenti a f6 bevételi forrasat.
11,1%-uk anyagilag mar "fiiggetlennek" vallotta magat, MLM-es bevételeinek
eredményeként. A valaszadd halézatos tagok kozott a férfiak és a ndk ardnya kozel azonos.
Dont6 hanyaduk 19-49 éves (86,6%), élettarsi vagy hazas kapcsolatban ¢l 43,3%-uk.
Gyermek nélkiili 57,8%-uk, fels6fokli végzettség tekintetében pedig jelentdsen
feliilprezentaljak az orszagos atlagot: 43,3%-uk rendelkezik fOiskolai vagy egyetemi
oklevéllel.

A tobboldalas kérddiv 6 blokkbol tevodott 6ssze 116 részkérdéssel, jelen tanulmanyban csak
két blokkot (azokbdl is néhany kérdést) helyeziink nagyito ald. Az ide atemelt két blokk koziil
az els6 az egyéni vilagképpel kapcsolatos kérdéseket foglalta magéba (az MBTI rendszer
felhasznalasaval), a masik az életcél-preferenciak felmérését (az életkerék-modell
bevonasaval). Ezeket a blokkokat az Osszes kitoltd személy lathatta, az MLM rendszerrel
kapcsolatos célzott kérdéseket viszont értelemszertien csak a halozatépitésben érintett
megkérdezettek kaptak meg.

A megfogalmazott célkitlizéseink a kovetkezok voltak: Van-e 0Osszefiiggés a
személyiségtipusok és az egyes ¢€letkerék-teriiletek kozott, attol fliggden, hogy valaki érintett
a halozat épitésben vagy sem. Tovabba, milyen életcél-preferenciakat fogalmaz meg egy
MLM-ben dolgozé személy az MLM-ben nem érintettekkel szemben. Ezen célkitlizéseink
megvalaszolasara kiilonb6z6 statisztikai modszereket hasznaltunk fel, hogy minél pontosabb
eredményekhez jussunk. Az elemzésekhez az SPSS programcsomagot hasznaltuk. A
felhasznalt statisztikai modszereink: a leiro statisztika, az atlagelemzés, a nem parametrikus
tesztek (azon beliil a Mann-Whitney tesztnél €s a Wilcoxon-féle eldjeles rangdsszeg probanal
a medianok egyezOségét vizsgaltuk a rangsorok alapjan), a kereszttdbla elemzés, tovabba
faktoranalizist is alkalmaztunk KMO Bartlett-tesztel, ahol tobb valtozd Osszetomoritése
tortént néhany faktorba. (Sajtos, Mitev 2007)

4. Eredmények és értékelésitk

Jelen cikkiinkben elsésorban a network marketingben érintett személyek fogyasztoi
magatartasara és személyes jellemzdire irdnyitjuk a fokuszt. ElsOként roviden Gsszegezziik,
miként alakult a kérddivet kit6lték aranya.

Az 1. é4bran j6l lathat6d, hogy jelentds tobbségben voltak a "hagyomanyos" fogyasztok,
szemben a network marketing rendszerben dolgozokkal. Ennek az eltérd kitoltési aranynak a
magyardzata talan az lehet, hogy az MLM-el szemben negativ attitid alakult ki egyes
célcsoportokban, és kevesen vallaljak fel érintettségiliket. Masfeldl az ipardgban dolgozok
nehezebben birhatoak ra a valaszadasra, és eleve kihivas a kérd6iv célzott eljuttatisa a
szamukra. Tapasztalatunk szerint csak koriilbeliil minden tizedik tag hal6zatépitd, a tobbiek
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torzsvasarlok, s utobbiak eleve kevéssé nyitottak a valaszadasra. Mindezek egyeldre
feltételezések, "nullhipotézisek": a mogottes okokat egy kovetkezd kutatdsban tervezziik
kibontani.

1. abra: A kérddivet kitoltok megoszlasa 1étszam szerint (N=267)

Kutatasban részt vevok (f6)

"

# Hagyomanyos fogyasztd % MLM rendszerben dolgozok

Forras: sajat szerkesztés

A kérddiv elsd részében ,,az egyéni vilagkép”, tehat tulajdonképpen az egyénnek az élethez
val6 hozzaallasat és a tipikus személyiségjegyeit probaltuk feltarni a véalaszolok korében, az
anyag és modszertan fejezetben emlitett statisztikai modellek segitségével. Ezen beliil a
kérdések négyféle személyiségtipus megkiilonboztetésére szolgaltak (az MBTI rendszer
alapjan). Ezek koziil kivalasztottuk azokat a kérdéseket, amelyek esetében jelentds eltérések
tapasztalhatdak a két "célcsoport" valaszai kozott.

Eszerint a kérddives felmérésben részt vevok kozil az MLM rendszerben tevékenykedok
inkabb extrovertalt, nyitott személyiségjegyekkel rendelkeznek, akik dontéseiket kiilonbdzo
logikai 0sszefiiggések alapjan hozzak meg, targyilagosan fokuszadlva az elérendé céljaikra. A
kereszttablaban talalhato eredményeink szerint a hdlozatépiték 58,9%-a extrovertalt, mig a
héalozati modellben nem érintett csoportndl ez az érték mindossze 41,1%. A dontéshozatal
szempontjabol pedig a megoszlas az MLM-esek esetében 63,7%, azaz a networkon kiviili
fogyasztok dontéseit sokkal inkébb az érzelmi allapot és a szituaciod befolyasolja (36,3% az
értek).

A kovetkezdekben ratériink az életkerék-teriiletek szerinti vizsgalodasra.

2. abra: Anyagi fiiggetlenség és pénz fontossaganak megoszlasa (%) (N=161)
60,00% 55,90%

50,00%

44,10%

40,00%

30,00%

20,00%

10,00%

0,00%
MLM rendszerben érintetettek MLM-el nem foglalkozok

Forras: sajat szerkesztés
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A 2. abran annak a 161 f6 valaszanak a megoszlasat tlintettiik fel, akik mar valamilyen szinten
alltak kapcsolatban MLM-el (akar iizleti, akar csak termékfogyasztoi szinten), tehat ismerik
az MLM-et kozvetve vagy kozvetlentil.

A diagramon lathat6, hogy akik foglalkoztak/foglalkoznak halozatépitéssel, szamukra
fontosabb az anyagi fiiggetlenség, a pénz szerepe (161 fonek az 55,9%-a), mint akik nem
érdekeltek a haldzatépitésben (161 fonek a 44,1%-a), amely eltérést kereszttablas statisztikai
modszer (Simon et al. 2004) segitségével allapitottuk meg. Ennél a kérdésnél a kutatasban
részt vevok 1-t6l 5-ig terjedd Likert-skéalan valaszthattak (1=kevésbé fontos, 5= kiemelkedden
fontos), ahol az értékek MLM-ben érintettek esetében 4,44-es atlagot, mig MLM-el nem
foglalkozok esetében 4,37-es atlagot mutattak.

Ezek az értékek gyenge Osszefiiggéseket adtak ki egymashoz mérten: a statisztikai elemzés
soran kapott szignifikancia szintek nagyon kozel allnak a hatarértékhez.

3. abra: Az egyes életkerék-teriiltek fontossaga az MLM-hez fliz6d6 viszony szerint — atlagok
¢s szorasok — (N=267)

5 4,8131 4,7570

4,6058

4,4038
3,8269
H Egészség
m Szabadid6/ hobbi
u Személyes fejlodés

MLM rendszerben érintettek Hagyomanyos fogyasztok
Forras: sajat szerkesztés
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A 3. abran az oszlopdiagramok az atlagok szerint, vagyis az oszlopok tetején feltlintetett
értekek szerint keriiltek abrazolasra, ezen kiviil a diagramok aljan a hozzajuk tartozé
szorasértékeket is feltlintettiik. Lathato, hogy akik érintettek az MLM szakmaban, szdamukra
fontosabb az egészség és annak megorzése, valamint a szabadidét (a hobbit) is tobbre
értékelik, mint a "hagyomanyos" fogyasztoi csoport. Az adatok alapjan ez utdbbi csoport
tagjainak valamelyest alacsonyabbak az elvarasaik e két teriilet tekintetében. Ezeket az
eredményeket alatimasztandoan elvégeztilk az atlagok kiilonbozéségére a Mann—Whitney
tetsztet, és a szignifikancia-szintek értéke 0,4 és 0,5% lett.

A 3. abran az oszlop diagramok aljan feltlintetésre keriiltek az egyes ¢letkerék teriiletek
véleményezésének szordsértékei. Ha Osszehasonlitjuk mind a két csoportnal az elsd, kisebb
szorasértékeket (0,5164 ¢s 0,6449), akkor azt mutatjak, hogy az egészség teriiletén a
vélemények nem jelentds mértékben kiillonboznek egymastdl. Természetesen a masik két
teriiletnél 1évé nagyobb szorasértékek tanulsaga szerint, a szabadidd / hobbi €s a személyes
fejlddés fontossaga a vizsgalt két csoport esetében mar 1ényegesebb eltérésre utal.
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Ezen feliil harmadikként feltlintettiik a személyiségfejlodés fontossagat. Az dsszehasonlitasok
alatdmasztjdk a varakozasainkat, mely szerint a személyes fejlodés fontosabb a
halozateépitéknek, mint azoknak, akik nem érdekeltek e szakmaban.

A kérdéivben Osszesen 11 valtozoval mértiik fel, hogy kinek mi fontos az é¢letben, ezek
alkotjak az életkerék-modell elemeit, amelyek a kovetkezok:

. egészség
. csaladi harmonia
. személyes fejlodés
. anyagi fliggetlenség / pénz
. barati kapcsolatok
. munka / karrier
. természeti kornyezet épsége
. szabadidd / hobbi
. spiritualitas / valléas / bels6 harmonia
10. telepiilés / lakohely koziigyei
11. politikai nézetek
Az itt felsorolt 11 valtozot faktoranalizis segitségével 4 faktorba tomoritettiik a Kaiser-
kritérium alapjan. Elvégeztik a KMO tesztet, amelynek értéke 0,7 lett, és ez azt bizonyitja,
hogy a véltozoink alkalmasak a faktorelemzésre.
A 4 db faktor szerinti csoportositasunkat és azok elemeit a 4. dbran foglaltuk 6ssze.

O 00 1O DN K~ W —

4. abra: Az egyes ¢életkerék-teriiletek fontossag szerint kialakitott faktorai (N=267)

/..—-‘_

P P—— ——

Harmonikus Feltélt(’id}és{ki Kozigvek Anyagiak és
élet kapcsolodas foniggga' o karrier
fontossaga fontossaga \ E fontossaga
Csaladi harmdnia Szabadidd, hobbi Politikai nézetek Munka, karrier
Egészség Természeti Lakohely kézlugyei Anyagl

kérnyezet épsége fuggetlenség, pénz

Személyes fejlédés Barati kapcsolatok

Spiritualitas/vallas

Forras: sajat szerkesztés

A felsorolt faktorokon beliil kiemeltiik a személyes fejlodést, mert ugy gondoljuk, hogy a
network marketing szakmanak ez a leginkabb kihagyhatatlan eleme, egyfajta épitokove. Igy
megvizsgaltuk, hogy a halozatépitok szamara mennyire jelent kiemelkedd szerepet a
mindennapi életiikben és a munkdjukban, ¢és milyen eszkozokkel teszik "jobba",
hatékonyabba a személyiségiiket.

A mar jol ismert 5 fokozatu Likert-skaldn atlagosan 4,47-as értékkel értettek egyet a
valaszolok abban, hogy az oktatasnak, a képzésnek oridsi szerepe van az MLM-ben, és ez
elengedhetetlen ahhoz, hogy fejlddjenek, s a szakmaban egyre sikeresebbek legyenek.
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Az iparag két hazai és két amerikai vezetd szakértdje — Tonk (2006) és Matrai (2013),
valamint Gage (2011) ¢és Calvert (2011) — hasonlé megallapitasokat tesznek sajat
szakkonyveikben.

Kibdvitve vizsgalati szempontrendszeriinket, megkérdeztiik, hogy melyik oktatdsi anyagokat
preferaljak a legjobban. Ezek koziil a tréningek, céges rendezvények, konyvek, cd/dvd-k
jatszottak a f6 szerepet.

A tovabbiakban mar az elégedettség tekintetében vizsgéalodtunk. Az 5. dbran feltlintettiik,
hogy melyik az a két életkerék-teriilet, amelyek esetében jol érzékelhetd eltérés van a két
csoport véleménye kozt. Az MLM rendszerben érintettek kevésbé elégedettek a csaladi
harmonia és a lelki harmonia/spiritualitas teriiletével az életiikben.

Arra kovetkeztetiink, hogy a hélozatépitok ezen teriileteken adodoé ,.elégedetlensége” belsd
motivacios faktorként hat a szamukra. Részben ez lehet az oka annak, hogy az MLM
iparagban kivannak sikereket elérni, és kozvetett mddon javitani a fenti helyzeten. Mindezen
eredményeket természetesen eldzetes prekoncepcioként gytijtottiik be, a jovObeni orszagos
kutatas feladata a megerdsités vagy az esetleges céafolat. Ez a teriilet tovabbra is nagyon
nyitott, feltérképezetlen: szinte semmit nem tudunk a hazai szakmabeli "munkavallalok" és
vallalkozok személyes hatterérdl és belsé motivacioirol.

5. abra: Az életkerék-teriilet egyes elemeinek elégedettség szerinti atlagértékei (N=161)
4,2

4,0141

3.8 3,7111

3,6

3,3944

3,3556

34

3,2

MLM rendszerben érin’et@eﬁ?lédi harménizMLM_I_eqlké&afgéqgliﬁo%i{itualités

Forras: sajat szerkesztés
5. Kovetkeztetés és osszegzés

Az eredményeink bemutatasat azzal inditottuk, hogy a kérdéivet kitoltok koziil hanyan voltak,
akik MLM rendszerben tevékenykednek és hanyan, akik hagyomdnyos fogyasztok. Az
aranyok tovabbi vizsgalatokat igényelnek, mert rejtett negativ attitidokre, nehézkes
célcsoport-elérésre, és alacsony valaszadasi hajlandosagra utalhatnak ebben az iparagban.

Ezt kovetden 0sszehasonlitast végeztiink az MBTI rendszer segitségével (Myers et al., 1998),
melybdl kitlint, hogy nagyobb ardnyban voltak a haldézatban dolgozok kozott extrovertalt és
logikai kozponti személyiségek, mint a ,kontroll” csoport tagjai korében. Ebbdl arra
kovetkeztettiink, hogy megkérdezett networkerek jellemzé személyiségjegyei a kdvetkezok:
aktiv, nyitott személyiség, aki szivesen baratkozik vagy €pit ki kapcsolatot masokkal, tovabba
¢lvezi ha a tarsasag kdzéppontjaban lehet.
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Masfeldl az MLM rendszerben tevékenykeddk korében nagyobb ardnyban voltak logikai
dontésti személyek, tehat o6k a feladataikra koncentralva, cselekvéseiket pontosan
megtervezve, logikusan dsszefliggd valaszokat keresnek felmeriild problémaik megoldasaban.
Ezen kiviil azt is lathattuk, hogy az anyagiak és a pénz fontossaga a mindennapi életben
jelentdsebb szerepet jatszik a halozatépitdk csoportjanal.

Tovéabbhaladva az életkerék-teriileteken azt tapasztalhattuk, hogy az egészség, szabadidoé/
hobbi, személyes fejlodés 1ényegesebb szerepet jatszik a haldzatépitdknek, mint akik nem
érdekeltek MLM-ben. Mindezt talan igazolja az a tény, hogy a legtobb MLM vallalkozashoz
valé kapcsolddasi lehetéség pontosan az egészség megdrzésére, a tobb szabadidd elérésére
0sztondz, ezeket az érveket hasznalja toborzési célzattal. Rendszerint ki is emelik az
uzletépitési  tevékenység  eredményeként, hogy komoly  szinti  személyiség
fejlédésen/valtozason eshetiink at, amennyiben belevagunk.

Személyiségiink fejlesztéséhez manapsag onképzd eszkozok széles tarhaza all rendelkezésre
(képzések, tréningek konyvek, elektronikus formaban megtaldlhato eszkozok, stb.), amelyek
kulcselemei a halozatépités elsajatitdsanak, és a tagok hasznaljak is ezeket.

A megkérdezés soran azt tapasztaltuk, hogy a halézatépitok kevésbé elégedettek a csaladi és
lelki harmonidjukkal, és ezen javitani szeretnének.

Végezetiil megallapithatd, hogy igenis vannak kiilonbségek az MLM-el foglalkozok ¢és a
halozatépitésben nem érintett személyek kozt, ami az életcél-preferencidikat és a vilagképiiket
illeti. Bizonyos helyzetekben jelentds, mashol kevésbé kiemelkedd eltéréseket tapasztaltunk,
de mindezek az eredmények a kutatas folytatasara és tovabbi mélyitésére sarkallnak minket.
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