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., Minden almunk valora valhat, ha van

)

batorsagunk a nyomukba eredni.’

(Walt Disney)

1. BEVEZETES

Az egy dolog, ha tudatos szinten értjiik, hogy a kitiizott célok, a helyes dontések és a jo
szokdsaink pozitiv eredményeket hoznak. De egészen mas érteni és érezni ezeket az elveket a

zsigereinkben, amikor ezek az elvek bensonkbol fakadnak. Hinned kell magadban, ez a titok”
(J. Vagyi & D. Wead Legyél szabad ember 2005, 129. 0.)

Vajon sikeriilhet-e kiaknazni rejtett tartalékainkat? Eredményesebbé valni egyetlen
vallalkozas szdmara sem lehetetlen feladat, amennyiben a sokféle gyakorlati teendénkon kiviil
mentalisan is felkésziiltek vagyunk, képessé¢ valunk onmagunk megismerésére. Ezek a
gondolatok foglalkoztattak az els6 pandémia idején, €és az utkeresés soran igy jutottam végiil

el a coachinghoz, mint lehetséges fejleszté modszerhez.

Jelenleg mellékallasban hatodik éve egy MLM rendszer tagjaként, haldzatépitéssel
foglalkozom, negyedik éve manager szintii vezetd vagyok, ezek a személyes tényezok

vezettek szakdolgozatom témadjanak kivalasztasaban.

A multi level marketing, roviden MLM cégek a kiskereskedelemben egy kiilon szegmenst
képezve csendben miikddnek és folyamatosan névekednek évrdl-évre. Tapasztalataim szerint
ez egy nagy lehetdség, ugyanakkor legaldbb akkora feleldsség is, hiszen az emberek hozzam
kapcsolodnak, engem valasztanak, most mar nem az egyéni kibontakozas, sokkal inkabb a
meglévé munkatarsak minél magasabb szintli megsegitése az elsddleges prioritds, ahol a

személyes siker helyett a kozosen elért siker a cél!

Szakdolgozatom elsd fejezetében az MLLM, majd a coaching sajatossagainak elméleti hatterét
mutatom be. A kutatdisom célja, hogy feltdrjam azokat az elakadasokat, amelyek a
halézatépités hatékonysaganak utjaba allnak. A tovébbiakban a szakirodalom alapjan
felallitott kutatasi kérdéseimet, és hipotéziseimet vizsgadlom, azokat a gatakat, amelyek a

megrekedésekhez vezetnek, amelyek a kovetkezOképpen fogalmazodtak meg bennem:



Kutatasi kérdések

1. Vajon mennyire elterjedt Magyarorszdgon az MLM rendszer, rendelkeznek-e az
emberek halozatépitési tapasztalattal?

2. Fel tudom-e nyitni annak a szemét az iizleti lehetOségre, aki eldszor hall a
halozatépitésrol?

3. Hogyan tudom motivalni, elkotelezetté tenni azokat, akik mar rendelkeznek
izletépitési tapasztalattal?

4. Melyik csoportnal milyen coaching eszkozoket tudok beazonositani?

Hipotézisek

1. A vizsgalt populécié nem rendelkezik konkrét jovoképpel, jellemz6 a vagyak €s a
célok 0sszemosodasa.

2. A hélozatépités soran, vannak olyan el6itéletek, negativ tapasztalatok, gatak,
amelyeket ki lehet emelni, amelyek a leggyakrabban fordulnak eld.

3. Az MLM Ilehetdségei, Magyarorszagon még kiaknazatlanak.

Empirikus vizsgalatomat, kérddives kutatassal kivanom bizonyitani, amely az altalam
Osszedllitott kérddiveket tartalmazza, igy az Osszefiiggésekre harom pilléren elhelyezve
keresem a valaszokat. A megkérdezések mellett, személyes elbeszélgetéseket is lefolytattam

az interjuk keretében.

Munkdm masodik felében azokat a konstruktiv modszereket mutatom be, amelyek utat

mutathatnak a haldzatépitésben, és hozzajarulhatnak az MLM dertilatobb megitélésében.

2. Az MLM bemutatasa

A Legjobb mddszer? Amennyiben az MLM rendszert, mint iparadgat vessziik gorcsd ala,
megallapithaté, hogy egyrészt gigantikus méretli vilageégek képviselik, Kkiterjedt
halézatokkal, impozans rendezvényekkel, masrészt azonban megannyi tévhit lengi dket koriil.
Sokan nem hisznek benne, vagy csak fél informaciokkal rendelkeznek, méasok nem igazan
latjak at a mikodését, ebbdl kovetkezik, hogy gyakran Osszekeverik a piramisjatékkal, ami
mogott nincs termék, vagy szolgaltatdsnyujtas. Elmondhato tehat, hogy az 4gazat talan az
egyik legtobbet vitatott vallalkozasi forma. Eric Worre szerint a t4jékozatlan embereknek
koszonhetd, az agazatban tevékenykeddk alacsony tarsadalmi megbecsiiltsége. Az, hogy

vallalja valaki ezt a szakmat, nem pontos megfogalmazas, ennél tobbre van sziiksége, latni



kell a jovot, gyors felfogastnak kell lenni, és a jobb élet reményében akcidba kell lendiilnie.
(Eric Worre, 2013) A multi level marketing, roviden MLM cégek a kiskereskedelemben egy
kiilon szegmenst képezve csendben mitkddnek és folyamatosan ndvekednek évrol-évre. A
kozvetlen értékesités Osszforgalma 2021-ben vildgszinten 2%-al, 179,3 milliard dollarra nott
az el6zo évhez képest globalisan, de az eurdpai eladasok is 2%-os ndvekedést mutatnak az
egy ¢vvel korabbi adatokhoz viszonyitva. A kozvetlen értékesitéssel foglalkozok
Osszlétszama 125,4 milliod {6 vilagszerte, ebbdl Eurdpaban 16 millidan, és mintegy 650 ezren
kapcsolodnak a szektorhoz Magyarorszagon is, amely 30%-os ndvekedést jelent az ezt
megelézé évet tekintve. (WFDSA, 2021) A statisztikai adatok tartalmazzak mind az
értékesitOként foglalkoztatott vallalkozokat, mind pedig a fogyasztokat, ugyanis a két
kategoria kozott lehetséges az atjaras, hiszen a kozvetlen értékesités egyik sajatossaga a
szabad vallalkozadsi forma. A network marketingben, ugyanigy akércsak a hagyoményos
multinacionalis cégek mitkddésében, megvan minden funkcionalis teriilet, példaul a termelés,
logisztika, pénziigy, fejlesztések, és a kutatds. Ahogy mas ipardgakban, itt is a forgalombol
szarmazo minél nagyobb nyereség realizalasa a f6 cél. A kiilonbség a marketingben azonban
mar jol lathatd, mert itt a siker zadloga az értékesitoktdl fligg, akik eleinte semmilyen
tapasztalattal sem rendelkeznek, csak egy iizleti lehetdséget latnak benne, illetve fogyasztok
maradnak. A forgalom az értékesitOk altal, ajanlassal, vagy fogyasztassal torténik, akik
alvallalkozo6i, vagy torzsvasarloi szerzodésben allnak a vallalattal, és ajanlas esetén az

elvégzett munka utén jutalék jar. (Tonk, 2006)

2.1.Az MLM eredete

Vajon a halozatépités viragkora a kilencvenes években véget ért, vagy inkdbb csak most
kezdédik? Negyven évnek kellet eltelnie, hogy a Multi-Level Marketinget, Network
Marketinget, magyarul a halézati marketinget az Egyesiilt Allamokban legalis jévedelemként
is hivatalosan elismerjék, és tovabbi hlisz évnek ahhoz, hogy hazdnkban is megjelenjen. Mi az
elsé 1épés, amit egy kezdd haldzatépitének meg kell tanitanunk ebben a vallalkozasban?
Mindenekel6tt tudnia kell, hogy az MLM nem jaték, ez nem a gyors meggazdagodas {izlete,
sokkal inkabb egy alternativ értékesitési mod, amely mogott komoly, atgondolt tervezés
huzddik meg a hattérben. Eppen ezért a fogalmak megértése érdekében eldszor is sziikséges

tisztazni azokat.

e  Multi kifejezés eredete a latin multus fonévbdl szarmazik (sok, tobb, tobbszords,

nemzetkdzi)



e Level szo, angol fonév amelynek a jelentése magyarra leforditva: szint, fokozat,
1épcsdfok

e Marketing a latin mercatos (kereskedelem) és a market (piac) szavakbdl szarmazik,
angol fonév, amelynek a jelentése nagyon leegyszeriisitve: hogyan juttatunk el egy
terméket a gyartotol a fogyasztoig, beleértve a csomagolast, reklamot, eladast is.

e Network egy angol fénév, amely szdszerinti forditdsban halézati munkat, illetve
halézatépitést jelent. A ,Net” halo, halozat, a ,,Work™ jelentése pedig munka.
(Nogradi, 2004)

Mas értelmezésben, a Multi-Level Marketing kézvetlen, tobbszintii értékesitést jelent, amit a
Direct Selling Association 1965-ben alapitott szakmai szervezete a kovetkezOképp definialt:
»~Fogyasztasra szant javak értékesitési modszere, amely szerint fiiggetlen termékforgalmazok
halézata az arut kozvetleniil maganszemélyeknek, otthonukban, vagy a munkahelyiikon adjak

el, személyes figyelmességgel.” (P. Clothier, 1992. 19. oldal)

Ez alapjan nyilvanvald, hogy az értékesitési tevékenységen, a termékek mellett az iizleti
lehetdséget is kinaljuk, és bar a kozvetlen értékesités (direct selling) az MLM szerves része,
ez nem jelenti azt, hogy minden kozvetlen értékesités MLM is. A Network Marketingben
tehat a kozvetlen forgalmazok egy képzeletbeli halot alkotva kapcsolddnak egyméshoz, illetve
egymas ald, tobb szintbe rendezddve, hiszen itt a nagy lehetdség nem a termék eladasban,
hanem a csapatépitésben rejlik! A cél ebben az iizletben nem az, hogy egy ember egyediil
szarnyaljon ¢és nagy mennyiségli terméket értékesitsen, a Iényeg, hogy mindenki egy keveset

forgalmazzon, de azt folyamatosan tegye. (Nogradi, 2004)

Margarita Isorait¢é a Halozati Marketing egy 2020-as cikkében, amelyben az Network
Marketinget, mint kozvetlen értékesitési format elemzi, kitér az {izleti modell sajatossagaira,
igy arra is, hogy a halozatépitd nem csak az értékesitésbdl, hanem mas halozatépiték

toborzasabol is bevételhez jut.

Margarita Isorait¢ Haldzati marketing funkciok: Az elmélettél a gyakorlatig [megtekintve:
2022.05.15.]

Hozzaférés:

HALOZATI MARKETING FUNKCIOK: AZ ELMELETTOL A GYAKORLATI | I$oraité |
Ecoforum Folydirat (ecoforumjournal.ro)

Az elézbéek alapjan, elmondhato, hogy a siker kulcsa nem mads, mint az, hogy a hozzank
kapcsolodd termékforgalmazoknak atadjuk a tapasztalatainkat, tamogatjuk az uton,

megtanitjuk Oket arra, amit mi mar tudunk, és segitjiik 6ket a céljaik elérésében.
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2.2. Az MLLM elényei, hatranya

Barkinek jo lehet ez az iizlet?

Véleményem szerint teljesen természetes velejardja a rendszernek, a roéla kialakult
megosztottsag, vagy a negativ megitélés. Az MLM nagy eldnye sok esetben annak hatranyara
is valhat, ugyanis figyelembe kell venniink azt a tényt, hogy ezt az {izletet barki elkezdheti,
nem kell hozza el6képzettség, de nincs sziikség nagyobb beruhdzasra sem. Ezéltal sokféle
ember bekeriil a gépezetbe szlirés nélkiil, igy olyanok is, akik mashoz még ennyire sem
értenek. A munkaerdpiacrol alapvetdéen harom célcsoportbol tudunk vélogatni. Fiatal
palyakezddk, azaz a Z-generacio, akik végzds kozépiskoldsok, illetve friss diplomdsok
korébdl kertilnek ki. Bar oriasi lelkesedés ¢és magabiztossag jellemzi Oket, kevés a
felelosségtudatuk, tlirelmetlenek, és a tapasztalathiannyal rendelkeznek, ennek ellenére
gyorsan tanulnak, jol kezelik az online feliileteket, nincsenek elditéleteik, igy nem meglepd,
hogy mara egyre nagyobb sikereket érnek el. A kovetkezd csoport a régi ujrakezdokbol

tevddik ki, akik mar korabban a rendszervaltas idején megégették magukat. Ok azok, akik



kordbban sok negativ tapasztalatot gyljtottek Ossze, €s mivel az életiikben semmilyen
elérehaladas nem tortént azota is csak sodrodnak az arral, esetleg még allastalanna is valtak,
egy véletlen bemutatd vagy egy ujabb megkeresés altal ismét belevagnak. Az Gjracsatlakozok
elénye, hogy rendelkeznek elézetes tapasztalattal, szép szdmmal vannak ismerdseik, nem
idegen szdmukra az lizleti modell, azonban meglehetdsen nagyobb lelkesitést, tAmogatast
igényelnek a mentoruktdl ¢és joval Ovatosabbak. A harmadik kategoria, pedig azok a
kényszervallalkozok, harmincas-6tvenes korosztaly, akik mar egy-két alkalommal
belebuktak a sajat vallalkozasukba, viszont az alkalmazotti jogviszonyt elutasitjak. A fokusz
az 6 esetilkkben sokszor az anyagi gondokra, €¢s a magéanéleti problémakra helyezddik, de
korabbi tapasztalataik, mindenképpen elonyt jelentenek szamukra €s tisztaban vannak azzal,
hogy egy vallalkozasban munka nélkiil nincsenek eredmények, igy a gyors meggazdagodas

illuziojat sem kergetik. (Nogradi, 2004)

Masik megkozelitésbdl megvizsgalva a Network Marketingben tevékenykeddket, - akik altal
kialakult egyfajta elditélet sokunk fejében és ezéltal felréhaté az MLM hatranyéanak is — azt
jelenti, hogy mennyire vessziik komolyan ezt a munkat, igy benne sajat magunkat. Ennek

fiiggvényében harom tipust tudunk megkiilonboztetni.

Eldontotted, hogy profi leszel? Eléfordulhat, hogy mar egy jo ideje probalgatod épiteni a
haldzatodat, és rovidtavon elkdnyvelhetsz magadnak olykor sikereket, de alapvetéen abban
reménykedsz, hogy szerencséd lesz, és a legkisebb erdfeszitéssel megilitod majd a lottd 6tdst.
Nos, ez az ugynevezett Pozér hozzaallas, amit feltétleniil célszerti feliilvizsgalnia annak, aki
szintet szeretne 1épni. A miikedveld, aki a masodik kategoriat képviseli, folyton az idézitéssel
van elfoglalva, mindig azon aggodik, hogy le ne késsen az életszakasz gorbe ndvekedési
fazisarol. Mindezek mellett folyton pozicional, masokhoz méri magat, és bizonytalan mind a
felsdvezetdi szponzorvonalaban, mind az adott cégben. Elhatarozta, hogy leréviditi az utat,
ezért Ujsaghirdetéssel, szordlapokkal kisérletezik, amit a bevasarlokdzpontokban osztogat, és
amit persze mar nem lehet masolni. Végiil ott vannak a profik, akik a feladataik elvégzéséhez
a szaktudasukat adjék, tisztdban vannak azzal, hogy milyen kompetencidkat kell magukban
kifejleszteni ahhoz, hogy szakértové valjanak a haldzatépitésben, elkotelezett kivaldo emberek,

akiknek a kozelsége jo érzést kelt és inspiral. (Worre, 2013)

Egy tovabbi megkozelitésben Nyiri Zoltan (ird, tréner, egyetemi tanar) az lzleti élet
hiszlink el magunkrol. Kiils6 trénerként szdmos halozatépitd csapat munkdjat segitette, igy az
MLM munkatarsait pancser vagy profi kategoriaba tipizélja. A pancsert, a kiilsé kontrolos
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személyiséghez sorolja, aki folyamatosan sodrodik a vilaggal, €s mindig a koriilmények, vagy
mas emberek aldozatava valik. Kizarolag a jelen problémaival van elfoglalva és mivel nagyon
fél a visszautasitasoktol folyamatosan harcol, er6lkodik, szinte ellenfelet lat a jeldltben.
Mindenen sporol, igy fejlédésre, tanulasra nem fektet be, folosleges pénzkiadasnak tekinti,
hiszen 6 mar mindent tud. A profi azonban, mint belsé kontrolos személyiség sajat maga
hatarozza meg, hogy mit gondoljon réla a vilag. A tanulas élete részévé valt, igy tisztaban van
vele, hogy befektetése, sikerének egyik zaloga. A jovo lehetOségeire fokuszal, ezért a legjobb
embereket keresi, ezenkiviil eszkozokkel dolgozik, és tudja, hogy a ,nem” az mar egy

izgalmas beszélgetés kezdetét jelentheti. (Nyiri-Hackl, 2009)

A fentiek alapjan tehat megallapithat6, hogy az MLM tamadasi feliilete, vagy kedvezdtlen,
megitélése nagymértékben fligg a huménerdforras menedzsmenttl, a cégvezetdk és a
fels6vezetok hozzaallasatol, személyiségétol, a feleldsség vallalasuktol, hiszen az iizletépitd
eszk6zok a kiilonbozd oktatdsok ¢€s tréningek nagymértékben hozzajarulhatnak a
halézatépitok készségeinek, képességeinek fejlddéséhez, amely adekvat modon beépiil a

kommunikéciojukba, igy a teljesitményiikben is tetten érhetd lesz.

Milyenek a tagok a rendszerben? Az elézdekben igyekeztem a Network marketing miikddési
mechanizmusat feltérképezni. A kiilonb6z0 nézdpontok Osszevetése alapjan a hatranyat
tobbnyire az informacid hianybol fakado elditéletekben latom. Amennyiben ezt sikeriil
magunkban helyrerakni, maris az életiink kiillonb6z6 életteriiletein, egy megoldaskdzponth

lehetdség mutatkozik.
Az MLM eldnyei:

e Sajat vallalkozas, akéar azonnal indithatd

e Minimalis tékeigény a beruhazéashoz

e Tobb szabadidd

e Egyéni kibontakozas

e Jovedelem kiegészités

e Anyagi fliggetlenség

e Maisok segitése

e Megismerkedés 1) emberekkel

e Nyugdijba vonulas, nem kell hozza nyugdijasnak lenni

e Online, otthonro6l végezheté munka



¢ Online webiroda, ahol a terméket, szolgaltatasokat meglehet vasarolni

o A temékfejlesztést, raktarozast, logisztikat a cég elvégzi

e Profi jutalékrendszer

e Altalaban ingyenes, vagy minimalis koltséggel jaro képzések

e Gondoskodas az utddokrdl, jogdijszerii jovedelem

e Passziv jovedelem
Milyen a te szemiiveged? Az interneten taldlhatd informaci6 aradatbol a fontos és valddiak
kivalasztasa sokaknak gondot okozhat. Azért, mert valami megtalalhatd a neten, korantsem
biztos, hogy igaz, lehet barmennyire pozitiv, vagy példaértékli egy adott személy,
szolgaltatas, termék, vagy eszme, mindig vannak ellenérdekeltek. Az a cég, amely évrol-évre
novekszik, jelentds sikereket konyvelhet el, ily moédon vésarlokat hodit el mas szegmensektol,

ezaltal megoszto lehet a piacon. Miért torténne ez az MLM - ben masképp? (Domjan, 2018)



“Barmihez amit megtehetsz,
vagy megalmodsz, fogj hozza!
A merészségben zsenialitas,
ero és varazslat rejlik.”

Goethe)

2.3. A Forever living Products (FLP) kezdetek

Minden egy alommal kezd6dik?

Rex Maughan 1978-ban Arizoénaban, megalapitotta, a Forever Living Productsot, majd egy
zartkorli csaladi és bardti taldlkozon bemutatta a jo kdzérzetet és hosszan tartd egészséget
biztositd termékeket. Az OsszetevOk alapjat egy komplex gydgyndvény az Aloe Vera,
képezte. A terv az volt, hogy azok az emberek - akik haszndljak ezeket a termékeket -
masokkal is megosszak majd pozitiv tapasztalataikat. Mindez annyira jol sikeriilt, hogy mara
egy vilagméretli vallalkozas jott 1étre, ami tobb mint 160 orszagban és tobb, mint 10 millid
termékpartnerrel rendelkezik, és sehonnan nem kellett kivonulnia. Az almok
megvaldsuldsdhoz, nem hianyozhatott a kemény munka sem, ugyanis a jelenleg is még
csaladi vallalkozasként miikodo cég, mar kozel 44 éve sikeres, jovedelmezd iizleti
tevékenységet folytat. Egyaltalan nincsenek hitelei, tartozasai, s6t még a gazdasagi valsag

idején is novekedett.

2.4. Piaci helyzete

A 21. szazad tlizleteként emlegetett ipardg tobb mint 1,179 billidrd forintértékii globalis szintli
értékesitést tudhat magaénak, és a kozel 25 éve hazankban is toretlen sikereket ért el, igy a
belfoldi nettd értékesités alapjan 2020-ban 7,5 milliard forint forgalmat bonyolitott le, ami az
el6z6 évhez képest 25%-0s novekedést eredményezett. Magyarorszdg 56. orszagként
csatlakozott, majd hamarosam a miikodési teriilethez kapcsolodott a délszlav régio is, igy
Bosznia-Hercegovina, Koszovo, Montenegro, Szerbia, Horvatorszag és Szlovénia. Dinamikus
fejlodését mutatja, hogy négy év elteltével mar hazank 100 legsikeresebb vallalkozasai kozé
soroltak. Az el6z6 év forgalmi adataibdl az deriil ki, hogy ma mar az MLM cégek magyar
listdjan a masodik helyre keriilt. MLM torténete [Megtekintve: 2022.04.18], Hozzaférés:
MLM torténete - MLM Figyelé (mlmfigyelo.hu) Globdlisan szemlélve, a kozvetlen
értékesitésben elfoglalt elokeld hely, tehat nem csak piacban rejlé potencialt mutatja, hanem

igazolja azt is, hogy nem egy ,.tiszavirag” ¢€letli cégrdl besz¢éliink. Milyen 6sszetevokbdl all a
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szerepet kap a stabil etikai moral, amelynek €kes példdja a cég kiildetésnyilatkozata.:

. Egy olyan gyiimolcsozo kérnyezetet, épitiink, melyben az egyének, méltosagukat megorizve,
azok lehetnek, akik, lenni akarnak. Egy olyan kérnyezetet, amelyben a becsiilet, az
egylittérzés, és a jo kedv mutat utat nekiink. Szenvedélyt hitet teremtiink és taplalunk
vallalatunk, termékeink és az dltalunk képviselt iparag irdant. A tudast az egyensulyt keressiik,
és mindenekfelett batran vezetjiik vallalatunkat és termékforgalmazoinkat. A legnagyszeriibb
dolgokat hozzuk létre.” Kiildetés nyilatkozat [Megtekintve: 2022.04.26], Hozzaférés:

https://www.flpshop.hu

A fenti gondolatok jol tiikrozik a Forever értékeit, nyilt kommunikacidjat, amit a
webaruhazba latogatdé rogvest megismerhet. Mindemellett megjelenik a  cég
felelosségvallalasa, amely nem csak a termékek garancidlis feltételeire, vagy
elégedetlenségére vonatkozik, hanem a Forever iizleti partneri jogviszonyra is, vagyis ha
valaki felvasarol egy nagyobb készletet, kiprobalja magat ebben az iizletben, majd Ggy dont,
hogy nem kivan ezzel foglalkozni akkor egy évig lehetésége van arra, hogy a bontatlan

termékek értékét visszakapja.
Miért az aloé?

Mint ahogy az mar korabbiakban emlitésre keriilt a multimillidrdos nemzetkdzi piac az
egészség- ¢és wellness agazatban indult hoditd tjara, ma azonban mar a vildg legnagyobb
termesztd, gyartd és forgalmazojava valt. Az egészség és szépségapolasi készitményeiben az
aloe vera természetes hatdanyagai érvényesiilnek, melyet az emberek mar Kr. e. 2200 ota
hasznalnak jotékony tulajdonsagai miatt. A novényeket az Egyesiilt Allamokban a texasi
iltetvényeken tobb mint 3000 hektdron, Mexikoban és a dominikai koztarsasagban pedig
5000 hektaron termeli, igy a vilag leghatalmasabb aloét és aloe vera alapu termékeket termeld
¢s gyartd cége. A mindség minden szinten torténd biztositasa érdekében teljesen egy kézben

tartja a termelést, a gyartast, sot az ellendrzést szintén sajat kutatélaboratoriumaban végzi, és

crer

Orokké é16 termékek [Megtekintve: 2022.04.26], Hozzaférés:

https:// www.memoireonline.com/02/10/3145/Essai-danalyse-de-la-force-de-vente-dune-

entreprise-de-marketing-de-reseau--cas-de-forever-liv.html
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A kornyezettudatossag szintén fontos része a ma is csaladi vallalkozasként miikodo
tarsasagnak, hiszen nagy koriiltekintéssel, kézzel sziiretelik, filézik a levélbelsé gélt. A
folyamatok steril kornyezetben zajlanak, a fejlesztések soran allatkisérleteket a cég nem
végez. A szabadalmaztatott, stabilizacids folyamat altal magas mindségli termékek keriilnek
forgalomba, melyek természetszertiek, illetve természetes eredetiiek. Az egyediilallo
technologianak koszonhetden az aloe vera italok 99,7 % -os tisztasaguak, de bdrapolo,
kozmetikai, személyi higiénés, illetve méhészeti termékei is rendkiviil népszeriiek és
mindemellett tudomanyosan kifejlesztettek. A Tudoméanyos Tandcsadd Testiilet - amely
magasan képzett szakemberekbdl all - mind az arucikkek alkalmassagéat, mind pedig
tisztasagat elismeri. [gy szamos elismerd védjeggyel biiszkélkedhet, mint példaul a
Nemzetk6zi Aloe Tudomdnyos Tanacs, Ortodox koser mindsités, ISO 9001, Magyar
Természetgyogyaszok Szovetsége, Iszlam elismerd oklevél. Jol lathatd, hogy a Forever

Living Produts globélisan gondolkodva és sok szempontot megvizsgalva tevékenykedik,

ezaltal figyelemremélt6 mind az egyéni — tarsadalmi, mind pedig a gazdasagi
felelosségvallalasa.
Forever Living Products — Uzleti prezenticio (belsés véllalati anyag) [megtekintve:

2022.04.22.] Hozzaférés: https://account.foreverliving.com/hun/hu-hu/training

2.5. Marketingterv - Bonuszrendszer

Rex G. Maughan, az amerikai iizletember, aki a Forever Living produts alapitdja,
vezérigazgatoja, nem igért gyors meggazdagodast, nem allitotta, hogy az dlmok a megfeleld
hozzaallas, vagy munkavégzés nélkiil is megvaldsulnak. A piacra torténd belépés itt barki
szamara konnyen elérhetd, nemtdl, kortol, iskolai végzettségtdl fliggetleniil. Az a vallalkozo,
aki minimalis befektetéssel, csekély kockazattal elindul a halozatépitésben mar egy kiprobalt,
j0l miikddo eszkozt kap a kezébe. A modellen keresztiil haladva, elkezdddik egy kihivasokkal
teli, belsé utazas, igy a marketingtervet az egyének a sajat képiikre formalva haladhatnak.
Forever Living Products — Uzleti prezentacié (belsés vallalati anyag) [megtekintve:

2022.04.22.] Hozzaférés: https://account.foreverliving.com/hun/hu-hu/training

Az eldzOket tamasztja ala az a 2013-as tanzaniai kutatas is, amely az MLM rendszeren beliil a
Forever Living Produts vallalat {izleti partnereinek a recesszio alatti kihivasait, jovedelem
kiegészitését vizsgalja. Az esettanulmany ravilagit az FLP klasszikus példajan keresztiil

tovabba arra is, hogy az érintettek a szocidlis tamogatottsagon kiviill még, milyen egyéb
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elonyokre tesznek szert, igy kiemeli az {lizleti életben valod jartassagukat, készségeik,

képességeik javulésat.

Mzumbe University - A tarsadalmi-gazdasagi fejlddés lehetséges eszkdze Tanzanidban: a
Forever Living Products Company esete [megtekintve: 2022.04.29.] Hozzaférés:
http://scholar.mzumbe.ac.tz/handle/11192.1/2703

A fentiekbdl kideriil, hogy a tobbszintli marketing ezen beliil a Forever living Produts
marketingterve lehetévé teszi egy hétkdznapi ember szamara is, hogy sikeres vallalkozova
valjon. Hogyan miikodik a modell? Mint ahogy az mar korédbban kifejtésre keriilt, a tagok a
rendszerben nem hagyomanyos vallalkozok, nem a cég alkalmazottai, hanem vagy fliggetlen
véllalkozok, vagy csak termékfogyasztok. Mindkét esetben Forever Uzleti Partneri Szerzédés
jon létre a felek alairdsaval, igy valamennyien sajat feleldsséggel tartoznak a mindenkori
Uzletpolitika és az Etikai Kodex betartasaért. Az elsd 1épés, hogy az egymast kovetd két
izleti honapban az érintettek sajat hasznalatra illetve a termékbemutatokhoz megvésarolnak
altaldban egy minimalis készletet, ezaltal megkapjak a forgalmazdi engedélyt, amely

feljogositja dket az iizleti. tevékenységre.

Forever Living Products [Nemzetkozi iizletpolitika] [Megtekintve: 2022. 05. 04.] Hozzaférés:
https://cdn.foreverliving.com/content/MarketingConfigurableContent/HUN/
CompanyPolicy/Nemzetk%C3%B6z1 %C3%9Czletpolitika.pdf
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(4CC aktivitas sziikséges)

Hogyan?
Eléred a 2 CC-t vagy

Vasarolsz egy csomagot

Supervisor

25CC 2 honap alatt
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33% juttatas a Prefered
Costumer vasarlasok utan
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embernek, hogy hogyan érik

el ugyanezt,

1. tablazat: Forever Living Products — bonuszkifizetd rendszer

Hozzéaférés: foreverliving.com - tréninganyagok

A regisztraltak koziil eleinte sokan csak a termékek miatt valnak iizleti partnerré. Késobb,

pozitiv tapasztalataikat, illetve az {lizleti modellt megosztva a kornyezetiikkel, sokan

kiprobaljak magukat az lizletben, igy 1j partnereket hoznak be a halozatba, (szponzoralnak),

atadjak tudasukat, tapasztalataikat, ezért a tevékenységiikért a cég a sajat €s a csapata

forgalma alapjan jutalékban részesiti 6ket. Majd az ) munkatars 0j forgalmazdkat szponzoral,

igy egy halozatot kiépitve mindenki tovabbi bevételhez juthat, illetve a marketingterv mentén

a kovetkez0 szintre keriilhet. A kiskereskedelmi rendszer kiépitéséhez az Forever Living

Produts tobbek kozott rugalmas, moduldris képzést, egyszerii online lizletépitési rendszert,

mentoralast és inspirdlo kozeget kinal, ahol a munkatarsak eldonthetik, hogy teljes vagy

részmunkaidében dolgozzanak. Az iizleti lehetdség bemutatisara, a csoportok felsd vezetdi
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nyilt napokat, workshopokat szerveznek, ahol az 0j munkatdrsak is megjelennek mar.
Negyedévente pedig az igazgatosag altal szervezett sikernapokan, a marketingtervben elért
mindsiilések keriilnek elismerésre. A nagyszabdsu rendezvényeken szamukra is elérhetévé
valnak azok a marketing anyagok, konyvek, videdk és hanganyagok, amelyek segitségével

nagyobb ralatast kaphatnak a halézatépitésrol, és a vallalat jovoképérol.

Orokké ¢lo termékek [Megtekintve: 2022.04.26], Hozzaférés:

https://www.memoireonline.com/02/10/3145/Essai-danalyse-de-la-force-de-vente-dune-

entreprise-de-marketing-de-reseau--cas-de-forever-liv.html

Osszességében megallapithatd, hogy egy tanitds — tanulasi folyamat megy végbe. Az 0j
potencialis partnerek toborzasa és segitése lendiiletet ad a mar meglévé munkatarsak szamara
is, csak kovetni kell az egyszerii ciklust, hogy tovabb épiilhessen a halozat. Ez azt jelenti,
hogy amennyiben az 1j jelolt megtaldlta a sajat ,,miértjeit”, azaz megfeleloképpen motivalt,
akkor a csatlakozast kovetden neki lathat a munkéanak, igy a gondos tervezés utan akcioba
léphet, és kapcsolatain keresztiil bemutathatja az iizleti ajanlatot. A Forever Living Produts
marketingtervének alapkoncepcidja, segiteni masoknak, hogy el tudjak érni azt, amit,
szeretnének, amit megalmodtak, €s ezaltal a virtudlisan felette 1évok is megvaldsithassak
céljaikat. A vildg legjobb fiizleti iskoldjanak tartja az MLM rendszert Robert T. Kiyosaki
amerikai iizletember, befektetési szakértd a Sharon L. Lecterrel megjelent k6zds kdnyvében,
amelyben részletesen taglalja a halozatépités gazdasagi jelentdségét. Ravilagit a képzések
fontossagara, az egyéni kompetencidkat megvaltoztatd értékek fejlesztésének hasznossagara,

¢s mindenki szamara ajanlja. (Robert-Sharon, 2002)

Az eldzé gondolatok a Network marketing tovabbi eldnyeit hangstlyozzak, ugyanakkor
ravilagitanak a mogotte meghtuiz6do vezetdi hozzaallasra és felelosségvallaldsra is, amelyet

személyes tapasztalataimmal mar én is meg tudom erdsiteni.

3. Hogyan kapcsolodik a MLM a Coachinghoz?

Az el6z6 fejezetekben mar ismertettem, hogy a halozatépitoknek kulcsszerepe van az MLM
rendszerek megitélésében, de ennél is meghatarozobb ugy vélem a - szinfalak mogott
meghtzodd — vezetdk feleldsségvallaldsa, kommunikacidja, és az iranymutatdsa, amelynek
példajan keresztiil vezetik a csapatukat. Ebben a rendszerben a tagok fliggetlen vallalkozok, a
hagyomanyos fondk-beosztott viszony nem létezik, mindenki a sajat belatasa szerint épiti az

iizletét, nem az a lényeg, hogy mi miikodik, hanem az hogy mi masolédik. Mit takar a
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masolddas, mit is akar ez jelenteni? A profik a termék illetve szolgaltatdsnyujtds soran
lecsendesitik az egojukat, igy nem 6k keriilnek a kozéppontba, és nem ugy viselkednek, mint
egy szakértd, nem megtanitjak, hanem kapcsolatba hozzék az tigyfelet a kiilonb6z6 tizletépitd
eszk6zokkel. (Eric, 2013) Ehhez illeszkedik Whitmore gondolata, ezért a kovetkezd
értelmezést, most sz6 szerint idézem: ,,A coaching célja az egyénben rejld lehetdségek
kibontakoztatasa teljesitményének javitasa altal. Nem az illetd tanitasat jelenti, hanem a
tanulashoz valdé hozzasegitését" (Whitmore, 2008, 19.). Landsberg megkozelitésében a
coaching nélkiilozhetetlen Osszetevdje a motivacid €s a hatdsos kérdezéstechnika, igy az
interakcidk soran a résztvevok képesek tanulni. (LANDSBERG, M. 1996 in HORVATH, T.
2004)

Zeus ¢és Skiffington szintén a tanulas feldl kozelitik meg a coachingot, de 6k mar harom részre
osztottak, amelynek egyik Osszetevdje a tanulds, a masik egy hatékony szovegkdrnyezetben
torténd kétiranyt kommunikécio, végil pedig az elemzd kérdezéstechnika. A hangsuly
szerintiik bar a tanulasi folyamaton van, a coach feladata nem az, hogy megfogalmazza, mi

az, amit tegyenek. (ZEUS, P., SKIFFINGTON S. 2000 in HORVATH, T. 2004)

Egy masik megkozelitésben, amely szamomra leginkabb kifejezi a coaching 1étjogosultsagat.
»A coaching valdjaban a gondolkodasi és cselekvési szokasok megvaltoztatdsa vagy
megsziintetése révén idézi eld a fejlodést és a valtozast. A coaching onfelfedezd t, amely
azon az elven nyugszik, hogy fejlédésiink vagy boldogulasunk attol a képességiinktdl fligg,
hogyan vagyunk képesek mitkddni a rendszer részeként.” (Kello, 2014, p. 32)

Erric worre az MLM sikeresen cimii konyvében, megmutatja azt a személyre szabott, nyitott
kérdésekbdl allo kérdezéstechnikat, amely segitette a hozza kapcsolddd embereket abban,

hogy dontéseiket meghozzak.

,,Van ennek értelme a szamodra?”

,,Mi tetszett a legjobban, abban, amit most 1attal?”
,»Elég 1izgalmasan hangzik, ugye?”

,Latod, hogy lehet ez egy lehetdség a te szamodra?”

Ezt kovetden zarasként, hogy megbizonyosodjon arr6l, hogy a jelolt elegendd informacid
birtokaban van-e, a skalaztatds modszerét hivja segitségiil. ,,Egy tizes skdlan ahol az egy jeloli
a teljes érdeklddés hidnyat, és a tizes azt, hogy kész vagy most rogton elkezdeni az

tizletépitést, most hol allsz?”
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Az eléz6ek alapjan igy ebben az 0sszefliggésben, megtaldlhatd az a sziik keresztmetszet, ami
arra enged kovetkeztetni, hogy a sikeres halozatépitdk mar megtalaltak azokat a coaching
eszkozoket, melyen keresztiil kommunikalnak a kiilvilag, és a munkatarsak felé. Ez azt jelenti
tehat, hogy a kérdésekre nem adjak meg kozvetleniil a valaszt, csak elkalauzoljak dket hozza.

(Eric, 2013)

Osszességében elmondhat6, hogy masolodas fogalma ebben a kontextusban sokkal arnyaltabb
megkozelitést eredményez, ugyanis ez azt jelenti, hogy nem megmondja, illetve megtanitja,
hanem hozzasegiti, ravezeti, a jelolteket ahhoz, hogy milyenné kell valniuk a vagyott cél

elérése érdekében.

3.1. A coaching torténeti attekintése

Amennyiben a coach szd eredetét, pontosabban meg szeretnénk érteni, egy iddutazést kell
tenniink, egészen Szokratészig (i.e.469-399) a gorog filozofusig kell visszamenniink. A
kivald szonok beszédei tobbek kozott azért drvendett olyan nagy népszeriiségnek, mert nyitott
kérdéseivel, nem meggy06zni akarta az embereket, hanem elgondolkodtatni. (O-Connor-Lages
2007 in Kello, E. 2016) FErdekes modon, a kifejezés a kozépkori Magyarorszagon is
felbukkan, mégpedig Kocs kozségben — Tata mellett talalhatd — keriilt kidllitdsra egy kocsi-
szekér németiil ,,Kutshe”, amely egész Eurdpaban elterjedt, és kozkedvelt szallitbeszkozzé
valt. Késébb 1848-ban ismét felbukkan a coach kifejezés, mint az egyetemi hallgatok korében
tutorként segédkezé mentor. Az 1970-es évektdl pedig mind Amerikdban, mind pedig
Eurépaban a coachokat mar szervezetfejlesztési feladatokat ellatd szaktekintélyként
jegyeznek. (Kello, E. 2016) Végiil, Eurdpaban a coachok ismét a sporthoz kapcsoloddan
jelennek meg. A coaching angol forditdsban edz6t jelent, a sportpszicholdgidbol szarmazik. A
sportolonak mentalisan is felkésziiltnek kell lennie annak érdekében, hogy maximalis
teljesitményt nyujtson. Az edzé elsddleges célja, hogy kihozza {tigyfelébdl a rejtett
lehetdséget, a pozitiv valtozas érdekében. Sport Coaching [Megtekintve: 2022. 05. 04.]

Hozzaférés: https://www.teamsolution.hu/sport-coaching/

Osszességében a fentiek alapjan megallapithaté, hogy coaching az eredményekrdl, a vagyott
cél elérésérdl szol, ezért tovabblépésre, valtozasra sarkall benniinket annak érdekében, hogy

egyre tudatosabban ¢éljiink, feleldsséget merjiink vallalni 6nmagunkért!
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3.2. A coaching kiilonb6z6 szempontok szerinti csoportositasa

Eredményesebbé valni, a piaci kihivasok ellenére is motivaltnak maradni, egyetlen
vallalkozas szamara sem lehetetlen feladat, amennyiben a sokféle gyakorlati teenddnkon kiviil
mentélisan is felkésziiltek vagyunk, képessé valunk 6nmagunk megismerésére.

A coachinggal kapcsolatban szamos fogalommal, és tobbféle csoportositasi lehetdséggel
taldlkozunk, nincs altalanos érvényl mindenki szadmara egyértelmi meghatirozas. A
kovetkezOkben a coaching csoportositasi lehetdségeinek legalapvetdbb, legjellemzobb formait
mutatom be. A résztvevOk szadma szerint iranyulhat egy, vagy tobb személy fejlesztésére is, ha
a coaching folyamat alanya egy személy, akkor egyéni, ha tobb személy, akkor csoportos,

vagy team coachigrol beszéliink.

Az egyéni coaching a sok szakember szerint a fejlesztés leghatékonyabb tipusa. A folyamat
soran kizarolag a coach és partnere vesznek részt a taldlkozokon. A talalkozok soran a coach
céliranyosan a coachee probléméajara tud dsszpontositani. A fejlesztési folyamatot az egyéni
igények alapjan a coach folyamatosan valtoztatni tudja a cél elérése érdekében. Abban az
esetben, ha a folyamat alanya t6bb személy, akkor megkiilonboztetiink csoport, vagy team
coachingot. A csoport chocing Iényege, hogy a résztvevOk nincsenek egymadstol
fliggbhelyzetben, a csoport jelenlétében és annak egyiittmiikodésével, a coachcsal feldolgozza
a témat, kozosen gondolkoznak, tanulnak, a cél, hogy 1étrejjjon a tapasztalatcsere. A team
coaching abban kiilonbozik az egyszemélyes coaching-t6l, hogy nem egyetlen ember
problémadinak a megolddsan dolgozik €s nem egyetlen ember célkitlizéseit veszi figyelembe,
hanem egy csapat egylittmiikodését javitja. A mar létezé és miikddd csoport tagjai a
coachcsal egyilitt a team altal kivalasztott téman dolgoznak, és kdzosen hatarozzak meg a célt.
Ebben az esetben a coaching eldfeltétele, hogy a résztvevok rendelkezzenek kozos

tapasztalattal, igy valhatnak sajat témajuk szakértééve. (Vogelauer, 2008)

Ugy gondolom, hogy halozatépités soran mind az egyéni, mind a csoport és a team
coachingra célszerli lehet a tovabbiakban hangsulyt fektetni, ugyanis ezek azok a fejlesztendo
teriiletek, ahol a megrekedéseket feloldva, hatékonyabba valhat a munkam. A Business

coaching tevékenységemen beliil kezdetben azonban csak az egyéni teriilet kertil fokuszba.

3.3. A coaching formai a folyamat témaja szerint

Maganélet (life) coaching esetében a témak a személyes élet kiilonbozo tertileteirdl érkeznek.
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Tobbek kozott az alabbiak lehetnek:

- egyéni teljesitmény novelése

- egeszseg

- kapcsolatok

- pénziigyek

- valtozasok vagy atmenetek menedzselése

- stressz, id0gazdalkodas

A coaching folyamat érintheti az tligyfél személyes vagy szakmai életének teriiletét.
Amennyiben személyes ¢letét érintd, akkor life (magéanéleti), coachingrél, amennyiben
szakmai életét érinti, akkor business (lizleti) coachingroél beszEliink. Mind a maganéleti, mind
az lizleti coaching torténhet egyénileg vagy tobb személy részvételével. A life coaching az
igyfelek személyes életét teszi jobba. Segitségével az tigyfelek személyes életiikrél ¢és
helyzetiikrdl alkotnak arnyaltabb, objektivebb képet, tobbet tanulnak a tapasztalatokbol, jobb
dontéseket hoznak, eredményesebben cselekszenek (Starr,2008).

Business (lizleti) coaching az iizleti szféra szinte minden teriiletén alkalmazott, jellemzden
formalis megallapodas alapjan, szervezeti keretek kozott, dontden a személyes szakmai
teljesitmény novelését szolgald cél eléréséért zajlo folyamat. Végsd soron az tigyfél
szervezetének hatékonysagahoz hozzdjaruld egyiittmiikddés. A szakmai személyiséget érintd
coaching folyamatok tovabb bonthatok a folyamatban résztvevd {ligyfélnek szervezeti
hierarchia szintjén elfoglalt helye szerint. Uzleti coaching esetében a témak a vezetéi, iizleti
1ét tevékenységeibol, szerepeibdl erednek és - tobbek kozott — az alabbiak lehetnek:

- fels6vezetdi (executive) coaching,

- kbzépvezetdi coaching

- munkatarsi coaching

3.4. Az iizleti coaching leggyakoribb témakorei hazankban

- vezetdi kompetenciafejlesztés (delegalds, motivalas, visszajelzés adasa stb.),
- stresszkezelés, kiégéssel (burn-out) kapcsolatos problémak kezelése,

- id6gazdalkodas (ezen beliil pl. hatékony értekezlettartas),

- kommunikécio (asszertiv kommunikacio képessége stb.),

- munka-maganélet egyensuly megtartasa, haté¢konysagnovelés

- konfliktuskezelés,
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- dontéstamogatas, problémamegoldas,

- karriermenedzsment,

- dnbizalom és magabiztossag fejlesztése
- projekt coaching,

- vezetdi célkitiizések meghatarozasa, timogatasa (Kello, 2016)

Az elozéek alapjan megallapithatd, hogy a maganéleti és {izleti coaching folyamatok
témakorei nem minden esetben valaszthatok el élesen egymadstol, mint példdul munka-
maganélet egyensulya, asszertiv kommunikaci6é, motivaci6, idégazdalkodas, oOnbizalom
novelése. A kozds metszetek kolcsonosen hatnak egymadsra, ezért Uigy gondolom nincs

akadalya annak, hogy az egészségiigyi coachingot €s a business coachingot dsszeparositsam.

3.5 A coaching eszkoztara

A coachok prosperald vallalkozdsdban nemcsak az ajanlas, a referencidk, hanem az iizleti
tapasztalat is nagy szerepet jatszik. Mit szeretne a vallalkoz6? Az tligyfelek coaching soran
elsdsorban tamogatast, kérdések megfogalmazasat, fejlesztést, a megoldasok keresését varjak
el. Egy igazi coach eszkoztardban vannak olyan kellékek, gyakorlatok, melyek segitenek a
felismerésben, raébresztik az tligyfelet sajat probléméja mélyebb meglatasara. Ezek koziil
most a GROW modellt emelem ki, ugyanis szakmai képzésem soran is ennek a modszernek a
gyakorlatba torténd atiiltetését alkalmaztuk. A GROW modell jelenleg is legéltalanosabban
elfogadott folyamatmodell, amely mindamellett, hogy nagy népszeriiségnek 6rvend, az iizleti
szféraban is jol alkalmazhato, illeszkedik a vallalkozasok igényeihez. A modellt eredetileg
Graham Alexander dolgozta ki az 1980-as években, majd John Whitmore adaptalta az {izleti
coaching szamara. A GROW keretet biztosit a coachinghoz, magat a folyamatot négy

szakaszra bontja.

1. Goal — cél

2. Reality — valosag

3. Options — lehetdségek

4. Wrap-up (What will you do?) — cselekvés (Mit fogsz csindlni?) (Kello, 2016).

A szakirodalom egyes allomasokat egy utazashoz hasonlitja, amely soran tisztazni kell a
végcélt, hogy megérkezziink oda. Az utszakaszokat 0Osszekotd elemzd kérdések sajat

szerkesztéstiek, segithetnek a modszer, elséként a célok minél pontosabb meghatirozasaban.
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Mi az, amit elszeretnénk elérni? Milyen hataridot adtunk magunknak? Hogyan érezziik
magunkat, honnan tudjuk, ha elértiik a célt? (cél) A kdvetkezOkben tisztazni kell a jelenlegi
helyzetiinket, fel kell tarni, egyaltalan hol vagyunk most. Mi a jelenlegi helyzet? Mennyire
fontos ez nekiink? Mit csindlunk, ami akaddlyoz benniinket céljaink elérésében? SWOT
analizis (valésag) Aztan a végcélunk eléréséhez tudnunk kell, hogyan juthatunk el oda? Mit
tehetnenk? Mi miikodott eddig? Masvalaki mit tenne, a helyiinkben? Lehetoségeink feltardsa,
megrekedések feloldasa! (lehetdségek) Végiil el kell donteniink, hogy elindulunk, és
megbirkozunk az akadalyokkal. Mitél jo az otletiink? Mit fogunk most tenni ezzel

kapcsolatban, mikor? Mennyire vagyunk elkotelezettek? (cselekvés)

P —
Goal

wWhat do

wou want to
achieve?

- e
wWill Topic

What action wWihat would
will you vou like to talk
take? about?

i
Options
wWhat are

Your
options?

The GROWVV Miodel

2. abra;: GROW-modell

Forras: Komdcsin Laura (2011): Médszertani kézikényv coachoknak és coachingszemléletii vezetdknek 1.

3.5.1.Asszertiv kommunikacio

Lehet- e rosszul kommunikalni? A coachnak az iilések alatt biztonsagos, tdmogatd kdrnyezet
megteremtésére kell torekednie. Ezenkiviil a nyitottsdg ¢és a nyilt kommunikacié sem
hianyozhat a coach eszkoztarabdl, amely alapvetden zaloga lehet az eredményes coaching
folyamatnak.

A kommunikacié kifejezés eredete a latin communico,-are ige (k6z6l, megad, részesit,
megoszt, megbesz¢l, tanacskozik) a communicatio,-onis fonév pedig a (kozzététel, teljesités,
megadas, a gondolatok kozlése a hallgatokkal) kifejezésekre vezetheté vissza.

(Bakos,2002.111.0ldal)
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Gerbner elméletében humanizacios folyamatként jelenik meg a kommunikacio, ami nem mas,
mint lizenetek segitségével torténd interakcid. Az iizenetek formalisan kodolt szimbolikus
vagy reprezentativ események, amelyek jelentését tobben osztjak egy kulturaban, s amelyeket
épp azért hoznak létre, hogy ezt a jelentést hordozzdk. Az ilyen ,iizenet-események”
segitségével torténd interakcid az ember humanizacidés folyamata. Az emberi faj tagjai
szamara ennek a bolcsotdl a koporsoig, vagy a teljes elszigetelddésig tartd interakcidnak a

feltételei szabjak meg az emberi allapot realitasait €s lehetoségeit.( Gerbner, 1977.247.oldal)

A fenti meghatirozas elgondolkodtatd szamomra, hiszen ravilagit arra, hogy egész
¢letiinkben, annak minden pillanatdban kommunikalunk, tehat egy megszakithatatlan allando

folyamata létiinknek, amely kihat az egész ¢€letiinkre, befolyasolja azt.

Gordon szerint, amit kimondunk annak teremtd ereje van, ettdl fiigg majd segitokészségiink.
Ebbdl a megkozelitésbol megérthetjiik, hogy a beszédnek gyogyitd ereje van, és konstruktiv
valtozasokat idézhet el6 az életiinkben. A pszichologusok terapids kommunikacionak hivjak,
mert ezek a tipusu kozlések lehetdveé teszik, hogy a masik fél megnyiljon, taplalja benne az
értékesség és az Onbecsiilés tudatat, igy a valtozas pozitiv eredményekhez vezet. Gordon
felhivja a figyelmet arra, hogy a megszokott, sztereotipizalt kozléseinket el kell felejteniink
annak érdekében, hogy ¢épitd kommunikaciés moddszereket alkalmazhassunk. Az olyan
kozléseket, amelyek feltarjak a rejtett érzéseket, feloldjak a gatakat, Gordon énkozléseknek
nevezi. A teljes énkozlés harom szempontot vizsgal, pontosan megfogalmazza a benniinket
zavar6 viselkedést, majd ennek a hatdsat rank nézve és azt, amit ez beldliink kivalt. A
Gordoni modell megkiilonbozteti a passziv figyelmet, és az értd figyelmet. A passziv
hallgatas tulajdonképpen nem mads, mint a csend. Az elfogadas jele, amikor masikat
meghallgatjuk, ami arra batoritja Ot, hogy tobbet megosszon a problémajabol. A
gondolatmenetbdl kiindulva szamomra ez megadja a magyardzatot a bizalmi hid
kialakuldsédnak lehetdségére. Az alabbi nem verbalis jelzéseink, mint példdul a mosoly,
bologatés, tekintet, hiimmogeés, testmozdulatok, ebben az esetben még arulkoddbbak.
Elofordulhat azonban, hogy az iigyfélnek biztatasra, batoritdsra van sziiksége, hogy tovabb
folytassa, mélyebbre &sson, vagy csak elkezdje a beszélgetést, mint példaul , Ez érdekes,
akarod tovabb folytatni?” vagy ,,Errol még szivesen hallanék.” Ezek azok a kozlések az
ajtonyitogatok, amelyek nyitva hagyjdk a beszélgetést, de nem mindsitik azt. A passziv
meghallgatas azonban olykor kevésnek bizonyul, mert a masik fél nincs réla meggydzdodve,
hogy megértették, illetve jol értették-e az elmondottakat. ezek az interakciok ilyen értelemben

korlatoltak, ezért sziikség van egy olyan tipusi meghallgatasra, amely a kommunikaciot még

21



eredményesebbé teszi, ez pedig az aktiv hallgatds, ami nem mas, mint az értd figyelem. Ennél
a modszernél lehetdség van arra, hogy a hallgato fél visszajelzéseket kiildjon arr6l, hogyan
értelmezte az lizenetet, igy lehetdsége van a helyesbitésre. (Gordon,1989)

Osszességében tehat megallapithatd, hogy a kommunikicionk minésége, alapvetSen
meghatarozza tarsas viszonyainkat, annak sikerességét vagy sikertelenségét. Egy jo coach
rendelkezik mindazon kompetencidkkal, amelyek a coachee eldre jutasat, boldogulasat
tamogatjak.

Az eredményes kommunikéacionak fontos Osszetevdje még a hatasos kérdezéstechnika, és a
direkt kommunikécio is, amely 4altal az tligyfél képessé valik a relevans informaciok
feltarasara. A coach nyitott, érthetd kérdései segithetnek majd az tligyfélnek abban, hogy
¢szrevegyen mas nézdpontot is lehetdségeinek feltarasara. Képessé valjon elengedni eddigi
hiedelmeit, amelyek gatakat allitottak elérehaladdsdban. Ezenkiviil fontosnak tartom még
Onigazolasara, vagy a mult visszatekintésére szolgal.

ICF coaching kompetenciak [Megtekintve: 2022.11.09.] Hozzaférés:
https://www.coachingfederation.hu/icf-coach-kompetenciak/3.5.2. Onbizalom - Onismeret

A Business coaching érintett témakoreiben szinte minden alkalommal megjelenik az
onismeret elemzése. Komocsin Laura, a Business Coach Kft ligyvezetdje egy nemzetkozi
kutatasi eredményeinek tapasztalataiban beszamol arrél, hogy a magyarok onbizalma joval
alacsonyabb a nemzetkozi atlagnal. A magyar vezetdk nem mernek almodni, nem hisznek
magukban, még akkor sem, ha munkajukhoz meg van a hozzaértésiik.

Orszagos Onbizalomndvelde Program tdrténete [Megtekintve: 2022.11.09.] Hozzaférés:
https://businesscoach.hu/onbizalomnovelde/

Az Onbizalom hianyaban folyton itélkeziink onmagunkkal és masokkal szemben is.
Gyengének, alkalmatlannak tartjuk magunkat céljaink megvalositasdhoz, és kiviilrél varjuk a
megerdsitést. Az Onbizalom hidnyos ember a halogatds nagy mestere. Idonként érdemes
feliilvizsgalni gondolatainkat, hiszen ez egy lelki folyamat, amely konnyen megsériilhet. Az
onbizalom felmérésére ajanlott kitdlteni egy erre a célra szolgalo tesztet, amely megmutatja,
hogy az tligyfél mennyire érintett ebben. Amennyiben rendellenes 6nbizalomhiadnnyal kiizd a
coach feleldsségteljes, etikus magatartasa a tovabbiakban szakember, tobbnyire pszichologus
bevondasa az adott probléma kezelésében.

Az Onbizalom tehat egy olyan erdforrds, amely lehetévé teszi szamunkra elképzeléseink
megvaldsitasat. A jo vezetd rendben van Onmagaval, ezért pozitiv kisugarzasaval képes

kollégai Onbizalmat is ndvelni, az ilyen emberek kozelsége inspirdld. Onismeretiink,
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onbizalmunk képessé tesz benniinket a nehezebb iddszakokban is helyes dontéseket hozni.
Bizunk magunkban, a jovonkben, nem hatralunk meg a nehézségektdl. A coaching iilések
utdn az erdforrasaink feltdrasaval a személyes kihivasaink mas aspektusba kertilnek,
gondolkodasunk  megvaltozdsa segiti  dontéseink  meghozatalat, hatékonysagunk
megtobbszorozése altal pedig az onbizalmunk megerdsodik.
Te hogy 4llsz vele? : Onbizalom [Megtekintve: 2022.11.11.] Hozzaférés:
https://businesscoach.hu/te-hogy-allsz-vele-onbizalom/
A coaching eszkoztardban megtalalhatdak, azok kreativ modszerek, amelyek segitenek a
coachee  Onbizalmanak megerdsitésében, amelyek alkalmazasdval az  alacsony
onbizalomhiany orvosolhatd. A teljesség igénye nélkiil j61 miikodhetnek az alabbiak:

- Védobeszed

- Johari-ablak

- A ,negativ meggy6z6dés™ lista temetése

- Szerepjaték

- Kreativ iras

- Hagymamodell

- Tortadiagramm

- Listairas

- SWOT analizis (Komocesin L, 2011b, 45-63.0)

3.5.3. Motivacio

»A motivaciot érintd kérdések mindig a magatartas , miértjét’kutatjak. (...) Minden olyan
lélektani erdt, ami cselekvésre késztet, motivumnak nevezziik és a kiilonb6z6é motivumok

Osszjatékat pedig motivacioként jeldljiik.” (Mdricz, 2009, 114. o)

A motivaci6 tehat egy célorientadlt folyamat, amely cselekvésre 0sztondz benniinket.
Valojdban egy hajtéerd, egy vagy, ami elindit benniinket céljaink elérése érdekében, és
visszatiikrozi viselkedésiinket. Kit mi motival? Sigmund Freud szerint a motivatorok
taplalkozhatnak 06sztonbdl, de lehetnek sziikségletek is. Maslow a sziikséglet-hierarchia
elméletében Ot szlikséglet 1étezik, amelyek egymadsra épiilnek, és egy piramist abrazolnak. Ez
a modell az emberi sziikségleteket rangsorolja, igy a legalapvetdbb sziikségleten keresztiil,
mint példaul a fiziologiai-biologiai, jutunk el a magasabb szintli Onbecsiilésig,
onmegvaldsitasig. Ez a mozgatorugodja annak, hogy jobba tegyiik onmagunkat, véleményem

szerint, ez a belsé motivacid, amely csucsteljesitményekre tesz benniinket képessé. A coach
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ezt a motivaciot tarja fel a talalkozokon, amikor az tigyfél erdsségeit, lehetdségeit fedi fel. A
coachee kudarctol valo félelme, motivalatlansaghoz vezethet, nem valik elkotelezetté, nem
juthat célba. Azonban, ha mar elkdonyvelhet maganak kisebb-nagyobb sikereket, képes ledonti
a félelem gatjat, belsd indittatasbol eredendden valhat még eredményesebbé. A motivacio,
mint gyijtéfogalom sok fejtdrést okoz a vezetdk szamadra is, hiszen sokszor a legnagyobb
dilemmajuk, hogy hogyan tehetnék kollégaikat, csapatukat érdekeltté. A coaching
eszkoztaraban ott lapul a motivacios térkép, amely megoldast kindlhat szdmukra ebben. A
motivacios térkép segitséget nyujthat, tobbek kozott karriervaltds, csapatvezetés, és
csapatfejlesztés esetén, a bels6 kommunikécioban, valtozaskezelés, és a dontéshozatal soran
¢s az értékesitésben is. A legtobb tovabbképzés az eladasi technikdra és az értékesitési
készségekre fokuszal, azonban a térkép egy egyetemleges nézdpontot tesz lathatéva, ugyanis
a motivacid a megoldds. Az értékesitdé amennyiben tisztdzza ,miértjeit” mérhetden

eredményesebbé valik.

A motivaciorol [Megtekintve: 2022.11.11.] Hozzaférés:
https://coachinghataroknelkul.hu/motivacio/3.5.4. Id6gazdalkodas

A Mindennapokban valamennyi életteriiletiink kiilonb6z6é szerepkoroket kivan toliink,
amelyben a teenddink Osszestirisddhetnek, és kifolyik az id6 a keziinkbdl. De mit tennénk, ha
48 orabol allna a napunk? A business coaching gyakori munkatémai kozé tartoznak az
1d6gazdalkodasi tényezdk, mint példaul a Pomodoro modszer, amely csak a napi terv
elkészitése utan alkalmazhatd. Az tligyfélnek eldszor is meg kell hatdroznia mi az, amit a
hatékony idégazdalkodas segitségével konkrétan el szeretne érni. ,,Miért ezt a tevékenységet
valasztotta”? ,,Mihez sziikséges szamara ez a tevékenyseg”? A Pomodoro technika négy
huszondt perces iddintervallumot oszt fel 6t perces sziineteket kozbeiktatva, majd a negyedik
utdn noveli a pihendidét. Az optimalis idObeosztas megtalalasdban hasznos lehet az
idégazdalkodasi naplo kitoltése, amely soran megtalalhatjuk azokat az idérablo tényezdket,
mint példaul a halogatast, vagy a lustasdgot, amelyek sok iddt vesznek el toliink és gatakat
allitanak hatékonysagunk megnovekedésében. A prioritasok felallitdsa az Eisenhauer-matrix
alkalmazasaval, segitséget nyujt a vezetoknek a tevékenységeik rangsoroldsaban. A coach
ravilagithat ezaltal arra, hogy az ligyfél szdmara mennyire fontos, illetve mennyire siirgds az
adott tevékenység egy, 1-10-ig terjedd skalan. (1= egyaltaldn nem, 10 = nincs ennél
fontosabb) Alaposabban megvizsgalva kideriilhet, hogy a silirgds, de nem fontos dolgokat
delegalhatjuk, a nem fontos, nem siirgds tevékenységeket pedig akar torolhetjiik is. A

coaching eszkdztardban szamos olyan kreativ moédszer talalhatd, amely segiti az ligyfél
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vizualizaciojat, hogy ,kimozduljon” a jelenlegi helyzetébdl és elkezdddjon a valtozas. Az
1d6gazdalkodasi technikdk koziil véleményem szerint a Pareto-elv azaz a 80/20-as szabdly az
iizleti ¢letben a napi teendok elvégzésére nemcsak jol alkalmazhatd, de mas szemszogbol
vilagit rd a coachee lehetdségeire. A modszer lényege, tehat, hogy az eredmények 80
szazalékat majd a listan taldlhato tevékenységek 20 szézaléka fogja kitenni, amely azt jelenti,
hogy ha az tigyfélnek napi tiz feladata van, de ezek kozil ketté nagyobb hasznossaggal jar,
mint a maradék nyolc, akkor azokat valasztja. (Lothar, 2017) A coach a hatésos
kérdezéstechnikaval a Paréto-elvet még vonzobba tudja az ligyfél szamara tenni akkor, ha
példaul afeldl érdeklodik, hogy ,, hogyan alakitand a munkahelyén a beosztasat, ugy hogy az a

nap az On szamdra tokéletes legyen”?

A sikeres emberek jol bannak az id6vel, a hatékony idogazdalkodas a mindennapi életiik
részét képezi. A tudatos, de foképp a tudatalatti gondolataink gy vélem meghatarozzak
cselekedeteinket, ha gyakran tessziik ugyanazt szokassa alakulnak. Ebben az értelemben a jo

szokasok megtobbszorozik eredményeinket, siker szokéassa valnak.

4. Az MLM sajatossagai — az empirikus vizsgalat

Az MLM majd a Coaching sajatossagainak elméleti, szakirodalmi ismertetése utan
vizsgéalatom célja, hogy a feltarjam azokat az elakadasokat, amelyek a haldzatépités
hatékonysdganak utjaba dallnak, illetve a leggyakrabban megfigyelhet6k. Empirikus
vizsgalatom megalapozasdhoz, kérddivet alkalmaztam, az alabbiakban igy most a primer
kutatdsaim eredményei keriilnek bemutatasra, amely rdmutat arra, hogy melyek, azok a
tényezok, amelyek hatraltatjadk az eredményeket, tehat melyek a megrekedések valodi okai.
Feltételezem, hogy a kivalasztott mddszerrel egy komplexebb képet kaphatok a Network
marketing utvesztdirdl. Eredeti elgondoldsom szerint ezzel az indirekt modszerrel valhatok
leginkdbb hatékonnya, azonban a kiértékelés utan rajéttem, hogy kételyeim eloszlatasara még

sziikségem lesz személyes elbeszélgetésekre is, mint direkt modszerekre.

A kérddives felmérés vagy ankét modszer egyike a legelterjedtebb kutatasi modoknak.
Gyorsan lehet vele sok adatot gytjteni, s raaddsul az objektivitas latszatat kelti, ezért nagyon

gyakran keriil alkalmazasra. (Falus, 1996.187. oldal)
Kutatasi kérdések

Kutatasom soran a kovetkezdkre szeretnék valaszt kapni:
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1. Vajon mennyire elterjedt Magyarorszagon az MLM rendszer, rendelkeznek-e az
emberek halozatépitési tapasztalattal?

2. Fel tudom-e nyitni annak a szemét, aki eldszor hall a haldzatépitésrol?

3. Hogyan tudom motivalni, elkotelezetté tenni azokat, akik mar rendelkeznek
izletépitési tapasztalattal?

4. Melyik csoportnal milyen coaching eszkdzoket tudok beazonositani?

Hipotézisek

1. A vizsgalt populacié nem rendelkezik konkrét jovoképpel, jellemz6 a vagyak és a
célok Osszemosodasa.

2. A haloézatépités soran, vannak olyan elditéletek, negativ tapasztalatok, gatak,
amelyeket ki lehet emelni, amelyek a leggyakrabban fordulnak eld.

3. Az MLM Ilehet6ségei, Magyarorszagon még kiaknazatlanak.

4.1. A kivalasztott szegmens, és a kutatas eredményeinek bemutatasa

A kérddives feltarast online, kvantitativ modszerrel végeztem. A Google tirlapon 1étrehozott
kérddiv linkjét, a kozosségi médian, a Messengeren keresztiil tovabbitottam ismerdsoknek,
fogyasztoknak és a munkatarsaknak. Az adatgyijtésben tehat szerepelnek a lehetséges
vasarlok, azaz az wjak, illetve a mar meglévo fogyasztok és végiil azok a munkatarsak, akik
mar valamilyen formaban - f6 vagy mellékallasban - kapcsolédnak a network marketinghez.
Figyelembe véve, hogy az egyes szinteken megjelend kihivasok kiilonbozdek, a feltdrasban is
mas-mas kérdések keriiltek kiértékelésre, igy az dsszefiiggésekre is harom pilléren elhelyezve
keresem a valaszokat. A kutatdsom megalapozasaul szolgdld kérddéiveket, anonim moddon
végiil 92 személy toltdtte ki, melyet koézel egy honap utan lezartam. A kutatds nem
reprezentativ, de célom eléréséhez megkdzelitd eredményeket hozott. Osszesen 120 kérdéivet
kiildtem ki, amely kozel 80%-os kitoltottséget jelentett, €s ez természetesen elégedettséggel

toltott el.

Kutatdsom célja, ahogy azt mar az eldzéekben ismertettem, hogy felmérjem milyen
megitélések, megrekedések és tapasztalatok vezettek az MLM negativ szinben
feltiintetéséhez. Milyen eszkoztarra van sziikségem ahhoz, hogy a potencidlis jeloltek
lehetdséget lassanak a haldzatépitésben, onallo, sajat vallalkozasként tekintve hajlandoak
legyenek beletenni a munkdjukat? Mindezek mellett még arra is keresem a valaszt, hogy
hogyan milyen mértékben, és egyaltalan lehetséges-e coaching tamogatissal ebben a

rendszerben eredményeket ndvelni?
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4.1.1. Motivacios kérdoiv ismerosok, potencialis jeloltek szamara

A tovabbiakban a kérddivek kiértékelését fogom részletezni, eldészér a toborzas, az Ujak,
motivacios kérddive keriil feltardsra, majd folytatom a fogyasztok altal visszakiildott
adatelemzéssel, végilil a munkatarsakkal zarom. A megkérdezésekben mindharom pilléren
szerepelnek a demografiai mutatok, mint példaul a neme, a kora, lakohelye, amit érdekes
lehetne ugyan kiilén megvizsgalni, azonban kutatdsi kérdéseim erre nem térnek ki, igy most

ezek egylittesen keriilnek bemutatasra.

A KITOLTOK NEMEMNEK ARANYA

miarfi WS

1. kép: A kitoltok nemének aranya

mi&-35 w3654 B flon

2. kép: A kitoltok koranak aranya

Az 1. képen a nemek megoszlasanak aranyabdl megallapithato, hogy az dsszes kitoltd koziil

haromszor annyi nd toltdtte ki a kérddéivet, mint ahany férfi, amely megkozelitdleg
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megegyezik az elméleti hattérben vizsgaltakkal. A megkérdezettek életkoranak
megoszlasabol, a 2. kép jol tiikrozi, hogy a kérddiveket tobbségében az X és az Y generacid
képviseldi kiildték vissza, amely érthetd, ugyanis a vallalkozoi attitlid, a rugalmassag, vagy
onfoglalkoztatds, rajuk jellemzd leginkdbb. A vélaszadok 29%-a tartozott minddssze a Z
generacidohoz, 0k azok, akiknél a stabilitas, és a biztonsag a {0 prioritas. Végiil a legkevesebb
visszakiildés Osszesen 19% a Baby Boomers korosztalytol érkezett amely, feltehetéen
Osszefliggésben van azzal, hogy egyrészt a munkahelyi biztonsdgot részesitik elonyben,
masrészt altalanossadgban elmondhato6 roluk, hogy az online térben is nehezebben igazodnak

ki. ( Rita M. Murray, 2004)

LAKOHELY

B Bukipsst Wvicdki nagyvarcs W agyeb viddl telkepilis kdiliced

3. kép: A kitoltok lakohelyének szerinti eloszlas

A 3. abran kérdoivek 6sszesitésébdl kideriil, hogy az egyéb vidéki telepiilésen élok toltottek ki
a legmagasabb szazalékban, a valaszadok tobb mint a fele jeldlte meg lakohelyéiil a kisvarost,
illetve a falvakat. Ezt kdvették 44%-ban a vidéki nagyvérosban lakok, €s egy fovarosi kitoltd
mellett, 2%-ban kiilf6ldon é16 magyarok is valaszoltak a megadott kérdésekre, amely ugyan
ez esetben nem relevans, de mindenképpen jelzi ennek az iizletnek a globalis elérhetdségét,

fiiggetlentil attol, hogy az illetd a vildg melyik szegletében él.
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Csaladi allapota:
32 valasz

@ Egyedilallé

@ Hazas/Elettarsi kozosségben él
gyermekek nélkl
10 év alatti gyermekei (is) vannak

@ Csak 10 évnél idésebb gyermekei
vannak

4. kép: A kitoltok csaladi allapota

A tovéabbiakban az elemzések minél mélyebb feltarasa érdekében, ahogy azt mar korabban
ismertettem, mindharom kategoriaban kiilon-kiilon értékelem a kapott valaszokat. Ezt
magyarazza a 4. kép. Ez alapjan az ismerdsok, vagy potencidlis jeloltek altal visszakiildott
megkérdezésekbdl jol lathatd, hogy a valaszadok fele vagy élettarsi, vagy hazastarsi
kapcsolatban €1, ezen kiviil az is kideriil, hogy mar 10 évnél nagyobb gyermekeket nevel.
Mindossze a valaszadok 3,1 %-a vallotta, hogy gyermekei 10 év alattiak, tehat 6vodas, vagy
kisiskolas kortuakrol gondoskodik. Végiil a motivacios kérddiveket visszakiildok koziil, 18,8%
jelezte, hogy egyediilallo, amelyet ugy gondolom a kdvetkezd két pilléren szintén érdemes

lehet vizsgalni.

Legnagyobb iskolai végzettsége:

32 vélasz

@ Altalanos iskolai végzettség
@ Kézépiskolai végzettség
' Felséfokl végzettség

S.kép: A kitoltok legnagyobb iskolai végzettsége

A fenti, 5. adbran a kit6ltok legmagasabb iskolai végzettségének elemzése lathatd. A
megkérdezettek 9,4%-a rendelkezik csak altalanos iskolai végzettséggel, 37,5% érettségivel,

és 53,1% koziilik a diplomas. Véleményem szerint, a kdvetkezOkben ezeket az adatokat is

29



célszerli lehet goércsO ald venni, ugyanis a szakirodalomban korabbiakban feltarasra kertilt,
hogy a Network marketing tolcsérébe iskolai végzettség nélkiil barki beleférhet, nincs sziird,

csak természetes szelekcio.

Van-e értékesitdi tapasztalata?
32 vélasz

® igen
® nem

6. kép: A kitoltok értékesitési tapasztalata

A 6. abra a kitoltok értékesitdi tapasztalatdt ismerteti. A mintaban szereplok valaszaibol
kideriil, hogy tobb mint a fele, pontosan 62,5% nem rendelkezik semmilyen értékesitdi
tapasztalattal, de 37,5% esetében megfigyelhetd a kapcsolddas, valamilyen kereskedelmi

szegmenshez.

Van-e halézatépitdi tapasztalata?

31 valasz

@® igen
® nem

7. kép: A kitoltok halozatépitesi tapasztalata

A 7. képrdl kideriil, hogy a megkérdezettek 22,6%-a valamilyen moédon probalkozott a
halozatépitéssel. Kivancsi voltam, hogy amennyiben igen, melyik cégnél, milyen teriileten,

ezért erre is rakérdeztem. A valaszok kozott szerepelt ,.kozmetikai cég”, de az ,,Avon” és a
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,Forever” neve is megtalalhat6 volt, de ,hitelnytjtassal” vagy ,,megtakaritassal” foglalkozo

pénziigyi, és egyéb kereskedelmi szolgaltatokat is megneveztek.
Jelenleg képezi-e magat valamilyen teriileten?
32 vélasz

@® igen
® nem

8. kép: A kitoltok képezik-e magukat?

A 8. abrarol kidertil, hogy a valaszadok tobbségénél, 56,3%-anal egyaltalan nem jelenik meg
az igény valamilyen jellegli tanulds, oOnképzés vagy fejlédés irant, a kiillonbozo
¢letteriileteken. Azonban 43,8% esetében elmondhato, hogy jelenleg is tanulmanyokat folytat,
sOt megnevezték annak miértjét is, amelybdl kideriil, hogy nem csak iskolai keretek kozott
megszerezhetd képesitések, mint példaul ,, diploma” vagy ,,doktori cim” megszerzését tartjak
fontosnak, hanem a mar meglévd ,,munkdajuknak szakmai elmélyitésére” is hajlandok. A
,tudasszerzés”, , onfejlesztés” , sajat érdeklodes” szintén elOkeriiltek, s6t még a

., profitszerzés” és a ,, penziigyi tudatossag ™ 1s szerepelt alternativaként.

Mernek-e almodni az emberek? A kovetkezOkben érdeklédésem a vizsgalt populacié rovid-,
kozép- ¢és hosszutava céljait kutatta. A motivacidos kérdéivben mindhdrom jovokép most
egylittesen keriil bemutatasra. A célok meghatarozasanal jol lathatd, hogy sok esetben
altalanositasok keriilnek eld, mint példaul. ,, stabil, jol fizetd munkahely”, ,,dolgozni tovabb”,
,diplomaszerzés” vagy a , nyugodt csaladi élet”, , testhez dllobb munka”, aztin
megfogalmazoddtak érzésbol eredd sziikségletek is igy az ,,egészség, ,, biztonsag”, ,,élvezni a

legszebb éveket”.

A megkérdezettek visszajelzéseiben a célok meghatirozéasa jol tiikrézi, gondolkodasukat,
sokszintiségiiket, lathatjuk, hogy a kiilonb6zd élethelyzetek, mennyire eltéré vagyakat
teremthetnek. Alapvetden megallapithatd, azonban, hogy a visszajelzések tobbségében nincs

konkrét idéintervallummal ellatott irdny, észrevehetdk a berogziilt sztereotipiak, a feltételesen
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megfogalmazott elképzelések, ,kisiklasok” az idokereteknél. Osszességében kideriil, hogy a

valaszadok tobb mint kétharmadanak nincs jovOképe, azonban szeretnek almodozni.
Hallott-e mar az FLP-rél (Forever Living Products)?
32 valasz

® igen
® nem

9. kép: A kitoltok FLP ismerete

Az 9. képen lathato, hogy a megkérdezettek 87,5%-a kapott mar tdjékoztatast a Forever
Living Products-rol, és a tovabbi valaszokbol az is kideriilt, hogy koziiliik 60% ismerdsok és
baratok altal jutott az informécidhoz, masok a ,kollégat” az ,,internetet”, és az ,,értékesitot”

jelolték még meg forrasként, és 16%-a mar a tagja volt a rendszernek.

A 2. tablazatban talalhaté témakorok Osszefoglalast nyujtanak a kovetkezd kérdésekre.

Valassza ki az Onre leginkabb jellemzé tulajdonsagokat, majd sulyozza azokat 1 és 5

kozott! (ahol az 1-es a legkevésbé az 5-6s pedig a leginkabb jellemz0)
tiirelem | 6nbizalom | szorgalom | tudasvagy | csapatszellem | kommunikacio | kreativitas
1. 0 0 0 0 0 0 0
2.1 10 4 1 1 1 1 1
3.] 13 14 4 6 7 5 3
4. 7 10 19 16 16 14 12
5. 2 4 8 9 8 12 16

2. tablazat: A kitoltoket leginkabb jellemzo tulajdonsagok

A nyitott megkérdezések utan a kovetkezd kérdések most a kdnnyebb kiértékelhetdség, és
megbizhatosag miatt egy 1-5-ig terjedd egyetértési skala segitségével keriilnek bemutatasra. A
Google trlap szerkesztd feliiletén bevitt adatok altal mindenki szamara érthetévé valnak a
feltett kérdések. A Likert-skala eredete, amelyet a kovetkezd témakordkben alkalmaztam
Rensis Likert amerikai szociologus, pszichologus nevéhez fiizédik. Tiikrozodik benne az

illetének egy fogalomrol, vagy tevékenységrol kialakult attitidje. A moddszer 1ényege, hogy a
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beérkezett valaszok majd a két szélsdséges végpont kozott taldlhatdo skalan keriilnek
kiértékelésre, ebbdl adoddan a valaszadonak a véleménye az egyik porusndl ellenkezést, a
masiknal egyetértést fejez ki, a koztes lehetoségek pedig semleges allaspontot képviselnek.

(Horvéath, 2004)

A kérddiv eredményeit tablazatba rendeztem, mégpedig ugy, hogy az egyes témakorokhoz
opcioként fogalmakat rendeltem, a skaldztatds értékeit a valaszok megoszlasanak aranyait

pedig az oszlopokban tiintettem fel a konnyebb kiértékelés érdekében.

Elséként azt kivantam felmérni, hogy a mintaban résztvevok, milyen valosagban latjak
magukat, véleményiik, sajat bevallasuk szerint melyek azok a tulajdonsidgok, amelyeket
birtokolnak. Ugyan felmeriilt bennem, hogy ennek a realitdsat is érdemes lehetne kiilon
boncolgatni, azonban a kutatasi kérdéseim elsésorban az & motivaciojuk feltarasara
iranyulnak, mégpedig arra, hogy fel tudom-e nyitni annak a szemét, erre az {izleti lehetdségre,
aki eldszor hall rola. A tadblazat alapjan elmondhatd, hogy a valaszadok minddssze harmada
tartja magat tiirelmesnek, 40% - a feltehetden a hirtelen dtgondolés helyett a koztes megoldast
valasztotta, és 28% wvallotta, hogy gondot okoz szamara. Az Onbizalom esetében is
megfigyelhetd, az ugynevezett kényelmes visszajelzés, amit kozel a fele jelolt meg, de
ugyanennyien allitottdk, hogy rendben vannak vele. A megkérdezettek 84%-a tartja magat
szorgalmasnak, és csak harman tartottdk magukat lustanak. A tudasvagy, a tanulas is
kiemelkedden fontos szerepet jatszik a mintdban résztvevoknél, tobb mint kétharmada allitotta
ezt, és csak 19% szamara volt kozombos. A kovetkezOkben a valaszadok kétharmada
gondolta magat csapatjatékosnak, 22% semleges allasponton képviselt, és csak harman
hatarolodtak el attdl, hogy a csapatszellem, a kdzosség ereje vonzd lehet szdmukra. Az
eredményekbdl kideriil, hogy a legfobb erdsségiik a kreativitas és a jo kommunikacid, ugyanis
tobbség, tobb mint 80% wvallotta ezt, és csak hdrman rendelkeznek legkevésbé az adott
tulajdonsagokkal. Az alternativaként megjeldlt tulajdonsagok témakdrei a célcsoportnal egyik
esetben sem tartoznak a legkevésbé jellemzohoz, igy egyik témakor sem kapott egyes

értékelést.

Feltételezem, hogy a realis Onfeltaras, az attitlid — amit érdemes lehetne tovabb elemezni —
kozelebb hoznak kutatasi kérdéseimhez, amelyek elsdsorban a vizsgalt populacio

motivaciodjara iranyulnak.

Fel tudom-e nyitni annak a szemét, erre az iizleti lehetéségre, aki elészor hall rola?

A tovabbiakban a masodik hipotézisemhez kapcsolodoan azokat a gatakat, rossz
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tapasztalatokat vizsgalom, melyek negativ eloitéletekhez vezethettek a halozatépités
megitélésében, ¢és a leggyakrabban el6fordulnak, tehat ki lehet ezeket emelni. Mi a
véleménye az MLM-r6l? Kivancsi voltam a kitoltok gondolataira, ezért nyitott kérdést
intéztem feléjiilk, ami alapjan megallapithatd, hogy a tobbség, azaz 63% elutasitd vagy
kozombos valaszokat adott, mint példaul , egy kihalo marketingstratégia” ,,nagyon sokan
elitélik, és nem akarnak rola hallani sem...” vagy ,nem pozitiv, mert az emberek nagyon

kevés szazaléka képes csak megérteni”.

Véleményem szerint a valaszok soksziniisége jol mutatja a network marketing
megosztottsagat, amelyben az elditéletek is lathatoan kirajzolddnak. Azonban az is kidertilt
szdmomra, hogy tobbnyire nem sajat, tényszerli megallapitds huzodik meg a nyilatkozataik
mogott, hanem masok véleményéhez ragaszkodva, kevés informacid birtokaban fejtik ki

allaspontjukat, igy nem tényeket, csak véleményeket kozolnek.

Mit gondol, mit nydjthat 6nnek egy MLM rendszer?
29 valasz

pénz
karrierlehetéseg
csapathoz tartozas
vezet6i munka
eélmények
ongondoskodas
szabadsag

Uj hivatas
szaktudas
biztonsag
elismerés
6nismeret
utazas

almok elérése
versenyszellem

16 (55,2%)
12 (41,4%)

9 (31%)
17 (58,6%)

9 (31%)

10 (34,5%)

14 (48,3%)
12 (41,4%)
7 (24,1%)
11 (37,9%)
10 (34,5%)
16 (55,2%)
10 (34,5%)
—13 (44,8%)

10 16 20

10. kép: A kitoltok szerint az MLM rendszer elonyei

22 (75,9%)

25

Mit gondol, mit nyujthat 6nnek egy MLM rendszer? A 10. képen erre a kérdésre adott
valaszok lathatok. Kérdéivem kovetkezd témakorében az volt a célom, hogy alternativaként
felkinaljam az MLM rendszer lehetdségeit, azért szerkesztettem meg igy, majd rendeltem
hozza a valaszokat, hogy a mintdban résztvevok azokbdl szabadon valogathassanak. A
kérdéskort ez esetben nem allitottam be kotelezOnek, amit lathatdban harman nem is toltottek
ki. A fentiek alapjan elmondhatd, hogy a valaszadok kiugréan magas szazaléka 75,9%
valasztotta csapathoz tartozast, tobb mint a fele pedig az élményeket, majd az utazast és a

pénzt parositotta a network marketinghez. A megkérdezettek koziil, kevesebb, mint a fele
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ugyanakkor tobb mint 40%-a a versemyszellemet, az uj hivatdst, a karrierlehetoséget, ¢€s
szaktudast emelte ki. Az eldbbieknél alacsonyabban rangsoroltak azokat a sziikségleteket,
amelyek az lzleti lehetdség mogott rejtéznek, elsd talalkozaskor nem észrevehetok, mint
példaul: az elismerés, vagy az onismeret, vezetoi munka, biztonsag, ongondoskodds, vagy a
szabadsag. Szamomra is 1j ez a felismerés, mindezt azzal tudom Osszefiiggésbe hozni, hogy
az elmult években a social médidban egyre tobb haldzatépitd mutatta meg magat. Késobb a
Covid lezarasok is j munkamddszerek kifejlodését siirgették, ezaltal még inkabb az online
térre korlatozodott tevékenységiik, amelyben egy felszinesnek megitélt csillogas, egy fotd,
vagy video posztolasa, mint a pozitiv életérzés marketingje, megosztd lehet. Ezt timasztja ala,
a kérdéivben megkérdezett utolsd témakor is, amelyben arrdl érdeklddtem, hogy mi kell
ahhoz, hogy elégedett embernek érezze magat? A valaszok alapjan megallapithato, hogy a
peénz, a karrierlehetéség, vagy a versenyszellem, amelyek az anyagi javakhoz parosithato
fogalmak, csak egy-egy esetben fordulnak eld, kevésbé jelennek meg. A tobbség a
biztonsagra, a szabadsagra, az elismerésre, €s a folyamatos fejlodésre vagyik, azokra az
alapvetd sziikségletekre, amelyek harmoniat teremtenek szdmukra a mindennapokban, de

megjelennek magasabb szintli sziikségletek is.

Osszességében az elsd pilléren megvizsgalt motivacios kérdoiv kiértékelése, megerdsitette az
MLM elméleti hattérben feltart valds problémait. A toborzas a halozatépités szempontjabol
nagy jelentdséggel bir, az ) emberek egyrészt lendiiletet adnak a csapatnak, masrészt viszont
sz€lességében is ezaltal tud épiilni a haldzat. Az Osszes valaszadonak mindossze a harmada
tartozott a Z generacidhoz, ezét érdekes lehetne, ugy gondolom a célcsoport igényeit
alaposabban megismerni, ez akdr egy masik kutatas témdja lehetne. A motivacids kérddiv
kitoltdinek a tobbsége elutasitban nyilatkozott az MLM-el kapcsolatosan, ugyanakkor
kidertilt, hogy a rendszer nyujtotta elényoket preferalja leginkabb. A téves megitélésekhez
véleményem szerint a kezddk esetében a nem megfeleld marketingstratégia is hozzéjarulhat.
Az 1 felismerések, mas nézOpontokat hoztak be, amelyek a tovabbiakban meghatarozhatjak
nemcsak a fejlesztendd teriileteket, hanem a fejlesztési modszereket is. A kérddiveket

Osszesitve, a harmadik pillér eredményei utdn mutatom be.

4.1.2. FLP motivacios kérdoiv fogyasztok részére

A fogyasztok altal visszakiildott motivacios kérddiv mintavételében, azok szerepelnek, akik a
rendszer tagjaként mar vasaroltak, ismerik az FLP termékeit, esetleg az iizleti lehetdség is

megérinthette dket, azonban rendszeresen nem jelent szamukra tobblet jovedelmet.
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Csalédi allapota:

30 valasz

@ Egyedulalld

@ Hazas/Elettarsi kbzosségben él
gyermekek nélkil

@ 10 év alatti gyermekei (is) vannak

@ Csak 10 évnél idésebb gyermekei
vannak

11. kép: A kitoltok csaladi allapota
A 11. kép tiikkrozi, a fogyasztok csaladi allapotat, amelybdl kideriil, hogy csak kozel a

negyede ¢l szoros kapcsolatban koziiliik, a tobbség 36, 7%-a mar nem nevel kisiskolaskora
gyerekeket, igy feltételezhetd, hogy tobb szabadiddvel rendelkeznek. A csaladi allapotukat az
el6z6 motivacios kérddivben kiilon vizsgaltam, azonban gy vélem Osszefiiggéseket ebbdl itt

a masodik szinten még korai lehetne levonni.

Legnagyobb iskolai végzettsége:

30 valasz
@ Altalanos iskolai végzettség
Kézépiskolai végzettsé
86.7% ® AP Rty
@ Felséfoku végzettség

12. kép: A kitoltok csaladi allapota

A 12. abrardl kideriil, hogy a mintdban szerepld munkatarsak tobbsége, 66,7%-az, tehat azok
akik a rendszerben mar megtaldlhatoak, felséfokti végzettséggel rendelkezé diplomés
felnottek. Mindossze 10% -a vallotta, hogy tanulmanyai az altalanos iskolai végzettséggel
befejezddtek, kozel a negyede pedig kozépfoku végzettségli. Az elméleti hattérben korabban
mar emlitettem, hogy képzettségtdl fiiggetleniil, minimalis anyagi befektetéssel barki szamara

elérhetd az tizleti lehetdség. Az alkalmassagot kezdetben a szlir ateresztd képessé teszi, aki
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fejlodoképes, tanithatd, és tanuldsra vagyik az meg tudja mutatni mésoknak is ugyanazt,

ugyanis ez a masolodas iizlete.

A tovéabbiakban folytatom elsd hipotézisem vizsgalatat, miszerint a vizsgalt populdcié nem
rendelkezi konkrét jovoképpel, jellemz6 a vagyak és a célok Osszemosoddasa. A fogyasztok
altal visszakiildott kérddivben is feltdrasra keriilnek a rovid-kozép, €s hosszutava célok,
amelyek helyes meghatarozasanak kovetelményei az elméleti hattérben mar bemutatasra
keriiltek. A valaszadok azonban ezeket az idOintervallumokat altalanosan alkalmazzak, és a
tobbség felcseréli. A valaszokbol a célok felallitasabol kideriil, hogy a megkérdezettek kozel a
harmadat foglalkoztatjia munkahelyi  koriilményeinek megvaltoztatdsa, amelyekre az
alabbiakbol lehet kovetkeztetni: ,, munkahely vdltas ’vagy ,, olyan munkahely megtaldaldsa
amellyel el tudom érni a céljaimat” masok: ,, Megtalaljam a hozzam illo6 munkat” vagy
, Ismét munkaba allni”, illetve ,,Sajat vallalkozasom fejlesztése” is elhangzott, de voltak
olyanok is akik a nyugdijas kor elérését tlizték ki maguknak célul: , Hdrom év mulva,

’

nyugdijba szeretnék menni”, aztan akadt aki, mar elképzelte az dlommunkat: ,, Heti egy nap
bevezetése a heti munkarendbe” A megkérdezettek kozel 30%-a pedig az anyagi javak
megszerzésére helyezte a hangstlyt, ez alapjan a kovetkezd valaszok érkeztek: ,,anyagi
fliggetlenség” vagy az ,,anyagi biztonsag elérése”, aztdn masok: ,,sajat vadonatyj autd” vagy
»autd csere” vagy ,kertes haz” illetve egyéb ,,ingdsdgok™ utan vagyakozott. A valaszadok
10%-a nevezte meg az ,.egészségmegdrzést” és a 14%-a az érzésbol fakadod sziikségleteket
nevezte meg prioritasként, mint példaul: , nyugodtan élni” vagy , elégedett élet” és a
. biztonsag”. A fogyasztok altal kitoltott kérddivek alapjan kozel 10% vagyakozik az
utazasra, az alternativak kozott szerepelnek: ,,belfoldi utazasok” de “egy tavoli orszagba
eljutas” ,,anyagi biztonsag megteremtése, és ha ez megvan, akkor utazni”. A megkérdezettek
mindossze 6%-a tlizte ki konkrétan azt a célt, hogy Forever vallalkozasanak fejlesztésére

12

fokuszal, mint példaul: ,,Sajat sikeres Forever vallalkozas...” volt aki, ,,Manageri” iizleti
szintet kivanna elérni, masok: ,, Ismerdseimmel is kiprobaltatni minél tobb terméket”. A
fogyasztoéi megkérdezések az eldzbéek alapjan arra hivjak fel a figyelmem, hogy a tobbség

alig, vagy csak kevés informaciot kapott eddig az lizleti lehetdségrol.

Melyek az erdsségei? A célok meghatarozasa utan, ahogy az a coaching iiléseken is zajlik,
kovetkezd kérdéseim arra iranyulnak, hogy feltérképezzem, a mintaban résztvevok pozitiv
tulajdonsagait. A hipotézisembdl kiindulva, az MLM Ilehet6ségei, Magyarorszagon még
kiaknazatlanok. A fogyasztéi megkérdezésekben 27% wvallotta magardl, hogy kitlind

kommunikacios készséggel” rendelkezik, ezt kdvette a ,kitartds” 16% allitotta magardl ezt,
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de kozel ennyién gondoltdk magukat empatikusnak, kreativnak, 17% megbizhatosagat
hangsulyozta, és a tudatossag, a baratsagossag, a tiirelem végiil a munka is szerepelt egy-egy
valaszban. Szerettem volna lesziikiteni, arnyaltabb képet kapni a megjeldlt erdsségeikrol,
ezért a kérddiv kovetkezd témakoreinek kérdéseiben visszavittem a vélaszadokat a
realitdsokhoz, hogy ezaltal egy pontosabb diagnoézist kaphassak. Miben kell fejlodnie? A
kiértékelés azt mutatta, hogy 20%-a nem elég hatarozott, illetve nincs Onbizalma, 17%
beismerte, hogy gondjai vannak az iddgazdéalkodassal, ugyancsak 17% tartja magat
tirelmetlennek, 13% ugy itéli meg, hogy meggondolatlanul, vagy nem megfelelden
kommunikal, és valamivel tobb, mint 30%-a egyéb mads teriileteken érzi a hidnyossagait, mint
példaul: ,, kitartas” vagy ,,csapatmunka” masok a ,koncentralas” hianyat, vagy szeretne
., optimistabb” lenni emelték ki. Osszességében egy valaszado volt, aki elégedett magaval, és
masok véleményét fenntartassal kezeli. A helyzetfeltarast tovabb folytattam, ezért az online
kérdéivem a kovetkezOkben annak okait vizsgalta, hogy a valaszadok milyen nehézségekkel
talalkozhatnak, milyen tényezok akadalyozhatjak fejlodésiiket? A visszajelzések alapjan
csupan Oten vélték gy, hogy kiilsd faktorok allnak ndvekedésiik utjdban, mint példaul
~Magyarorszag jelenlegi helyzete”. A tobbség 83% gondolja azt, hogy elérehaladésa utjaba a
korlatokat sajat maga teremtette meg, a legtobb esetben az ,,id6hidny” a ,, halogatds™ és a
Lkitartas” szerepelt a nyilatkozataikban. A felismerések feltardsa utdn, a kovetkeztetéseket
levonni még nem tartom iddszerlinek, ugyanis fontos tisztdzni, hogy mennyire akarjak a
valtozast, mennyire siirgetd az szamukra, egyaltalan keresik-e a megoldasokat az életiikben?
Annak érdekében, hogy meg tudjam mi az, amit a kitdlték megtennének ndvekedésiik
érdekében - €s ne csak egy kényelmes valaszt kapjak erre - a kérdéiv kovetkezd kérdésében

megkiséreltem ,,kimozditani” 6ket.

A tovabbiakban a 3. tablazatban taldlhatd témakorokrol kérdeztem a valaszadokat, amelyhez

a ismét a skalaztatas modszerét alkalmazom.

szakismere | piaci értékesités | kommunikacié | vezetés | személyiség-
t helyzet fejlesztés

1. |2 1 2 0 3 1

2. 10 1 4 2 1 1

3. |4 11 5 2 8 1

4. |6 10 11 6 9 8

5. 118 5 5 19 7 19
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3. tablazat: A kitoltonek legfontosabb értékek

A fenti, dbra bemutatja, hogy mennyire tartjdk fontosnak a vélaszadok a lehetdségként
felsorolt pontokat. A valaszadok nagy része 90% - a véli Ugy, hogy a megadott
kategoriakban a személyiségfejlesztés a leglényegesebb, és csak 2 f6 nem tulajdonitott ennek
jelentéséget. Ezt a kommunikdcio kovette, ez alapjan 25 f6 gondolta, hogy e teriileten is
fontos, hogy tovabb képezze magat, 2 {6 pedig nem tartja fontosnak. Végiil a szakismeret
kapta a harmadik legfontosabb értéket, a valaszadok 80%-a nyilatkozta, hogy lényeges
szdmara a szakmai hozzaértés. A valaszadok fele valasztotta, hogy szdmara az értékesités €s
a piaci helyzet érdekes lehet, és hasonldan ennyien taplalnak vezetdi ambicidkat. Ez arra
enged kovetkeztetni, hogy a megkérdezettek fele rendelkezhet azzal az attitiddel, ami egy

vallalkozas elinditdsdhoz sziikséges.

A fogyasztok motivacios kérdéivében a tovabbiakban most vizsgdlom, megengedik — e
maguknak, a megkérdezettek, hogy kizokkenjenek a sajat valésagukbol, meddig latnak el,
illetve milyen képzelderdvel rendelkeznek, ha a jovojiikrdl van sz6? Mekkora lenne az a
jovedelem, amivel elégedett lenne kérdésre, a kitoltdk 13% gondolta azt, hogy nincs
szliksége tobbre, mint amennyit most keres, 1 {6, pedig még nem gondolkodott el ezen,
,nem tudom” masok: ,nem relevans”, illetve a , biztos megélhetést” nyilatkoztak. A
megkérdezettek tobb, mint a felét elégedetté tenné, a havi 400000-800000 Ft-os jovedelem, a
maradék 20% azonban ennél tobbet, hétszamjegyli bevételt is el tudna képzelni magéanak.
Osszességében elmondhatd, hogy a valaszadok tobbsége, a jelenlegi gazdasagi helyzetet, a
recessziot figyelembe vette, és megmaradt a realitdsoknal. Azonban minden hatodik kit61td
ennél tobbre vagyik, ilyen formaban ez lehetOséget teremthet feltevésemhez, az MLM

kiaknézatlansagahoz.

A tovabbiakban ismét a skalaztatds modszerét hivtam segitségiil, annak érdekében, hogy
meg tudjam, a mintaban résztvevok milyen értékeket képviselnek. A kategoriakat tablazatba

rendeztem, ez alapjan torténik a kiértékelés.
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4. tablazat: A kitoltok fontos értékrendje

A fenti adatok alapjan megallapithat6, hogy a valaszadok tobbségének az idogazdalkodas a
legnagyobb dilemmaja, talsdgosan elfoglaltak, igy az adott témakorok koziil ez jelenti
szdmukra a legfontosabb értéket. A megkérdezettek 83%-a szeretné, ha tobb szabadidé allna
a rendelkezésére. A kovetkezd prioritas, tobb mint 80% nyilatkozata alapjan, az anyagi
fiiggetlenség megteremtése, de ugyanennyien valasztottak az utédokrol valéo gondoskodast.
A rangsorban a negyedik helyre keriilt, kdzel 70% valaszolta, hogy fontos helyet képvisel az
értekrendjében masok segitése, ¢és csupan 24% szamara valtott ki kozonyt. A fogyasztok altal

megvizsgalt motivacids kérddiv alapjan
Van-e halozatépit6i tapasztalata?

30 vélasz

@® igen
® nem

13. kép: A kitoltok halozatépitési tapasztalata

A kovetkezd kérdésben azt vizsgaltam, hogy a rendszerben megtalalhaté fogyasztok, akik a
kérdoiveket visszakiildték, rendelkeznek — e korabbi halozatépitési tapasztalatokkal. A

tovabbiakban arra is kivancsi voltam - amennyiben ,igen”- akkor melyik cégnél vannak
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¢lményei. A 12. képrdl kideriil, hogy a megkérdezettek 80% - a egyaltalan nem szerzett ezen
a teriileten még jartassagot, azonban 20% nyilatkozata alapjan: az ,, Avon”, a ,,Bemer”, az
»LR”, vagy az ,,Asea”, , Priiwit”, Lyoness, ¢és a Pénziigyi Fundamenta teriiletén szerzett
szaktudast. Az FLP neve is elhangzott kettd esetben, ezek koziil az egyik mar harmadszor

kezdte el felépiteni az iizletét.

A tovabbi érdeklddésemre a valaszadok kozel kétharmada valaszolta azt, hogy
., ismerdsok”, vagy , baratok” altal talalkozott a Forever Living Produts céggel, koziiliik
tobben egy eldre leegyeztetett idopontban, és helyen, vagy olyan is volt, aki egy bemutato,
vagy el6adas keretében kapcsolodott a rendszerhez. Masok, a megkérdezettek harmada a

,esaladot”, |, baratokat” emlitették.

Milyen moédon kapcsolédna az FLP-hez?

23 vélasz

@ hivatas
@ 6 tevékenység

mellékjévedelem

14. kép: A kitolték FLP- hez valo kapcsolata

Az alébbi 13. kép bemutatja, hogy a valaszadok milyen modon kapcsolddnanak az FLP iizleti
lehetéségéhez. A kérddiv alapjan megallapithatd, hogy a fogyasztok tilnyomod tobbsége
csupan mellékjovedelem bevételként tekintene a potencidlra, és a megkérdezetteknek csak
8,7%-a tudna elképzelni maginak fo tevékenységiil a halézatépitést. Osszességében arra
tudok kovetkeztetni, hogy a mintaban résztvevok tajékoztatasa még csak a termékek iranyabol
tortént meg, az lizletépitd eszkozokkel, rendezvényekkel a mentor még nem tudta felkelteni, a

fogyasztoi érdeklddést.
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5. tablazat: A valaszadokat motivalo értéekek

A fenti megkérdezések témakoreit, a skaldztatds modszerével Aallitottam Ossze, és a
kovetkezOkben az altalam készitett tdblazatban Osszesitettem. A valaszokbdl kidertilt, hogy a
célcsoport 80%-a a szabadsagot preferalja els6dlegesen, ezt koveti az ongondoskodas, és a
biztonsag 77%-ban. Az utazds és a hozzd parosithatd élmények kovetkeznek majd a
rangsorban, ezt koveti az Onismeret. Az almok elérése szintén eldkeld helyen szerepel, a
valaszadok 70%-a jelezte, hogy foglalkoztatja, hajtoerd szamara. A pénzt illetve a szaktudast
az elismerést, majd a kihivast ennél valamivel kevesebben részesitették eldnyben, a
megkérdezettek 60%-a szdmaéra jelent motivaciot. A karrierlehetdsége, még a vizsgalt
populaciod felénél vonzo lehet, azonban a csapathoz tartozas, €s a versenyszellem, csak atlagon

aluli inspiracié szdmukra.

Mi a véleménye az MLM-rél dltalaban? A kitoltok alig harmada tarsitott pozitiv véleményt
az MLM-hez. Az elhangzottak alapjan eltéré nézépontok szerepeltek, mint példaul: ,,Ha
valaki megismeri és megérti szuper lehetdség” vagy ,,egy jol mikodo rendszer” vagy ,,mesés
lehetdség mindenkinek™ vagy ,,szabadsag” és a ,,hasznos, jOvO€pitd” valaszok fogalmazddtak
meg tobbek kozott. A megkérdezettek 30%- a jelezte, hogy szdmara kozombds, ismeretlen
teriilet: ,,nincs véleményem” vagy ,nincs kiilondsebb’vagy ,kiilon szakma”, végil a
valaszadok 40%-a nyilatkozta, hogy szamara az MLM nem johetne szamitisba: ,,nem
szeretem”vagy ,.nem tetszik” masok: ,,sokakat megrémit, amikor ezt a szo6t halljak...” de
megfogalmazodtak, kordbbi negativ tapasztalatokra hivatkozd vélaszok is mint példaul:

,,csalodtam benne korabban”, vagy ,,tobbnyire rosszak a tapasztalatim”.

Osszefoglalva, a fogyasztok altal visszakiildétt valaszok alapjan feltételezhetd, hogy a negativ
megélések, téves elképzelések és irredlis elvarasok a halozatépités soran megrekedésekhez

vezethetnek. A leggyakrabban el6forduld gatakat, rossz tapasztalatokat, amelyek egyben
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masodik hipotézisemhez kapcsolodnak, a kovetkezokben a harmadik célcsoportnal tovabb

vizsgalom.

Mit gondol, mit nyujthat egy MLM rendszer Onnek?

30 vélasz
4
4 (153%)
3
2

1 (3,493, 193,13,1%3, 13,193,993, 13,493, 13, 13, 193,13, 3% (3,13, 33,13, 13, (3,143,143, 4%(3,1%3,1(3, (3,39

Kapcsolatépitésben, v... Nem szeretnék ezzel k... Sok munkaval, sokat nincs benne részem
Anyagi biztonsagot Megvéltoztatja az életem. Nincs ismeretem Szdmomra semmit.

15. kép: A kitoltok FLP- hez valo kapcsolata

A kovetkezékben folytatom az el6zd kérdéskor gondolatmenetét, amely soran képzeletiikre
hagyatkozva 6sztonzom a valaszadokat, mit gondol, mit nyujt onnek egy MLM rendszer? A
vizsgalat alapjan a megkérdezettek fele dertilatoan nyilatkozott a héalozatépitésrdl, amelyek
koziil most parat kiemelnék: ,kiteljesedést” vagy ,,0nallosag, szabadsag’masok: ,,anyagi
biztonsagot”, ,,kapcsolatépitésben, kommunikacidban segithet”. A véalaszadok 30%-a azonban
elutasitéan, negativan reagalt, amelyben az elditéletek is érezhetéen megjelentek mint
példaul: ,nem szeretnék ezzel komolyabban foglalkozni, illetve ,,nem szeretnék ilyen
rendszerben lenni” illetve ,,allando feladatot”. A megkérdezettek 20%-a vallotta, hogy nincs
ismerete az adott témaban, igy ,,nem tudom” vagy ,,szamomra semmit” valaszok érkeztek.
Véleményem szerint a fogyasztok korében megtaldlhatok az MLM , sériiltek™, akikrdl a

szakirodalomban mar emlitést tettem, 6k azok tobbek kozott, akik a korabbi negativ

tapasztalataikkal, hozzajarulnak az MLM megitéléséhez.
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Milyen hatranyait latja az MLM-nek?

Elényok Hatranyok K6z6mbos
Nem megfelelé6 kommunikacio,
Nem latom hatranyat Nem megfeleld emberek
beépitése a rendszerbe

Nem probaltam még,
nyilatkozni sem tudok réla.

Semmilyet Csapatépites Nem tudok erre valaszolni.
Nincsen hatranya Sok munka, meggy6zés Nem tudom
Nem Szamomra nem relevans a

Sok id6t vesz igénybe

nincs ilyen kérdés

Nem latok hatranyt B Nem latok bele
lehetetlen

Nem latom Kemény meld

Nincs Megitélés

Gyakori, hogy nem hozzaérto
emberek gyors
»meggazdagodast latnak benn."
,,Ratukmalas”

Az igy értékesitett termékek
dragak.

Nem mindenki alkalmas ra

Ramendsseég.

Sokan dolgoznak benne.

Lassan jon az eredmény

Sokan elitélik

6. tablazat: A valaszadok véleménye az MLM hatranyairol

A kovetkezd kérdéskor eredményeit sajat készitési tablazatba rendeztem, ez alapjan torténik
az MLM hatranyainak bemutatasa. A tobbség nyilatkozatadban azok a tipikus kifogasok
talalhatok, amelyekkel egy halozatépitd nap, mint nap taldlkozhat, éppen ezért
elengedhetetlen, hogy ezeket a megerdsitéseket feloldja, kezelni is tudja. Ebben az esetben
véleményem szerint az el6zéekben feltart szakirodalom alapjan jol alkalmazhat6 a Gordon
fajta kommunikacio, az aktiv hallgatds, az ajtonyitogatok, passziv hallgatds, a nyilt
kommunikécio, amelyben a masik fél keriil a kézéppontba, az 6 problémainak feltirdsa. Az

értd figyelem lehetségessé teszi, hogy kialakuljon a bizalmi hid, ezaltal az tigyfél képessé
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valik az tlizleti modellt més aspektusbdl megvizsgalni. A megkérdezettek 23%-a azonban
feltehetéen tisztdban van az MLM sajatossagaival, atlatja a rendszer mukodését. A
nyilatkozok 17%-a szdmara az lizleti szolgéltatds még ismeretlen, csak a termékek keriiltek
bemutatdsra, a szponzornak az elkotelezettsége segithetne a Network Marketing

kiaknazasaban.

Mi kell ahhoz, hogy elégedett embernek érezze 6nmagat?
30 valasz

2
2 (E!?%)

1 (BB BBEB(3 (BB B3B3 BB(3,1(3,B(313%) 1] (3, B33 B (B3B3 BB BB(3 (3 B33, 13, B(31(3,3°
) N R | B | A
1 | |

. Egészség anyagi bizt... Elérjem a céljaimat Nyugodt élet. biztonsagérzés
Boldog parkapcsolat... Egészség, megfelelé... Megfelelé anyagi bizt... Siker megbecsilés Onmagam...

16. kép: A célcsoport elégedettségének feltarasa

A kovetkezdkben annak érdekében, hogy arnyaltabb képet kapjak célcsoportom vagyairol,
mas szemszOgbdl vilagitottam meg kérdésemet. A megkérdezettek alapvetd sziikségleteken
kiviil, mint példaul a ,,biztonsag” iranti vagy, megfogalmaztak magasabb szintli igényeket is,
amelyek az elismerésre, és az Onmegvalositasra utalnak, mint példaul ,, elérjem céljaimat”

vagy ,,onmagam beteljesitése” illetve ,, siker megbecsiilés”

Osszefoglalva, a masodik pilléren megvizsgalt motivacios kérdéiveket, amelybdl most korai
lenne komplexebb kovetkeztetéseket levonni, megallapithatd, hogy a vizsgalt populaciora
jellemzé céljaik elmosddasa, olykor definidlhatosdga. Nem mernek képzelderejiikre
tamaszkodni, és nagyokat almodni. Id6gazdalkodasi problémaik vannak, a motivaci6 hidnya,
¢s az ebbdl szarmaztathatd halogatas meghatarozza jelenlegi helyzetiiket. Ezenkiviil még az is
megfigyelhetd, hogy a valaszadok harmada az anyagi javakra helyezte a hangsulyt, és

ugyanennyien valtandnak munkahelyet is.

4.1.3. Motivacios kérdoiv munkatarsaknak

Végiil a motivacios kérddiv harmadik pillére keriill bemutatasra. A mintdban résztvevok

Osszetételét vagy sajat, kozvetlen vagy pedig a testvérvonalak hdlozatépitdi alkotjdk. A
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valaszadok ebben a statuszukban mar mellékjovedelem, vagy passziviovedelem

megteremtésére, haldézatuk kiépitésének novekedésére torekednek.

Csaladi allapota:

30 vélasz

® Egyediilallo

@ Hazas/Elettarsi kozosségben él
gyermekek nélkil
10 év alatti gyermekei (is) vannak

@ Csak 10 évnél idésebb gyermekei
vannak

17. kép: A kitoltok csaladi allapota

A 17-es kép a munkatarsak csaladi allapotat mutatja be, amelybdl kidertil, hogy tobb mint a
harmada nem egyediilallo, hanem hazas, vagy élettarsi kapcsolatban ¢él. A tobbség, itt is,
akarcsak a fogyasztoi kérdéiv esetében, feltételezhetden tobb szabadiddvel rendelkezik
azaltal, hogy mar nagyobb gyermekeket nevel. Amennyiben alaposabban megvizsgaljuk az
eredményeket, megallapithatd, hogy a megkérdezetteknek a kétharmadara valamilyen
szorosabb kotelek, élettarsi vagy héazastarsi viszony jellemzd, és feltételezhetden az utodok
gondozasa sem teljes embert igényld feladatot kovetel toliik. A valaszadé munkatérsak csaladi
allapotarol osszességében tehat elmondhatd, hogy a tobbség egyrészt nagyobb szabadsaggal,

masrészt stabilabb hattérrel rendelkezik.
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Legnagyabb iskolai végzettsége:
29 valasz

@ Altalanos iskolai végzettség
@ Kozépiskolai végzettség
@ Felssfokl végzettség

18. kép: A kitoltok iskolai végzettsége

A megkérdezettek tobb mint a fele kozépfoku végzertséggel rendelkezik, 3,5% altalanos
iskolat jelolt meg legmagasabb tanulmanyaiként, és kozel 40% nyilatkozta, hogy felséfoku
kvalifikaciot szerzett.

Van-e értékesitdi tapasztalata?
30 valasz

@ igen
@ nem

19. kép: A kitoltok értékesitoi tapasztalata
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Van-e haldzatépitéi tapasztalata korabbrél?
30 valasz

@ igen
® nem

20. kép: A kitoltok korabbi halolozatépitoi tapasztalata

Milyen médon kapcsolddik jelenleg az FLP-hez?

30 vélasz

® hivatas
©® 16 tevékenység
mellékjévedelem

21. kép: A kitoltok kapcsolodasa az FLP-hez

Van — e értékesitéi tapasztalata? A tovabbiakban azt vizsgaltam, hogy van-e eldzetes
tapasztalata a mintdban résztvevoknek. A vélaszok alapjan megallapithato, hogy a tobbség,
azaz 83,3% rutint szerzett mar ezen a teriileten. A gondolatmenetet tovabb folytatva, a
vizsgalt populacid hadlozatépitési multjarol érdeklédtem, amely soran kideriilt, hogy a
tobbség, azaz a 60% ismereteket szerzett korabbrol az iizletépitésben. A kovetkezd
témakorben a megkérdezettek kozel 90%-a tartotta fomtosnak, hogy képezze magdt -
felismerve az elméleti hattérben kifejtett fejlodési lehetdséget, mint {izletépitd eszkozt -
valamilyen teriileten. Mindezek ellenére, a valaszadok minddssze 16,7% -a nyilatkozta, hogy
fodllasban kapcsolodik a rendszerhez, vagy hivatdsként tekint rd. A munkatarsak motivaios
kérdbivében a tobbség 83,3% szadmara jovedelem kiegészitést jelent, mellékjovedelem

forrasként gondolkodik rola.

48



A kovetkezdkben itt a harmadik pillér kérddivében is fokuszba keriilt a célallitas, amely a
munkatarsak révid-,kozép-és hosszutavu jovoképét kutatja, amelyek akarcsak az el6zéekben
itt szintén egyiitt keriilnek kiértékelésre. Alapvetdetden megallapithatd, hogy a rendszerben
aktivan dolgozok tobb, mint 60%-a lizleti célokat tlizott ki maganak mint példaul ,, 70 uj
fogyaszto megtalalasa” masok: ,,autd0sztonzd programm”, vagy ,,Eagle szint” vagy csak
»szintlépés™ illetve ,,szintmegtartas”, f6allast foreveres” Tovabba megfigyelhetd, hogy a
rovidtavon, és kozéptavon megjelend célok a megkérdezettek korében intervallumonként nem
kiiloniilnek el, tobbnyire ugyanazok maradnak mindkét idésavban. A hosszutava tervezésben,
ugyanakkor a véalaszadok tobbségénél tetten érhetd a tavolabbi jovore vonatkozo elgondolas,
mint példaul |, fantasztikus csapat, akik ugy gondolkodnak, mint én!”’vagy ,.csapat bovités,
stabilitas”, masok: ,,sajat csapat megteremtése” vagy ,,sajat sikeres forefer vallalkozas”,

,szabad élet”.

Valassza ki az Ont motivalo értékeket, majd sulyozza azokat 1 és 5 kdzott! (ahol az 1-es a

legkevésbé az 5-0s pedig a leginkabb motivald)
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7. tablazat: A valaszadok véleménye az MLM hatranyairol

A megkérdezettek motivacidjanak feltardsit a konnyebb kiértékelhetdség miatt, ismét a
skalaztatds modszerével végeztem, amelynek eredményeit sajat készitésii tablazatomban
ismertetek. A munkatarsak cselekedeteinek mozgatérugoja lathatéoan 1j nézépontokat hozott
be, mint a korabban feltart célcsoportok. A visszajelzések alapjan a csapathoz tartozas keriilt
a legeldkeldbb helyre, amely a fogyasztok korében az utolsok kozott volt a rangsorban. Az
utazas, élmények és az onismeret a biztonsag ¢és az almok elérése még mindig erés motivacio,
igy 80%-ban népszeri a megkérdezettek korében. A valaszadok harmada éllitotta, hogy
sziikséges eszkO0z szdmara a pénz, és mivel szeretnek magukra tamaszkodni, ezért az

ongondoskodads 1s hajtdéerd szdmukra. Kevésbé népszerli a vizsgélt populacio esetében a
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versenyszelem, a kihivas, vagy a karrierlehetdsége, azonban ezeket is megkérdezettek 60%-a
preferalta. Osszességében, megallapithatd, hogy az FLP altal kinalt lehetdségek, vonzoak a

munkatarsak szamara.

A munkatarsak motivacids kérddivének kovetkezo kérdése, azaz hogy mennyi idot szdn
FLP karrierje épitésére segitheti a valaszaddkat annak mélyebb megértésében, hogy
megvizsgaljdk jelenlegi hozzaédllasukat a munkajukhoz. Az eredmények Osszesitését
kovetden kideriilt, hogy a megkérdezettek harmada napi egy orat, vagy ennél kevesebb id6t
foglalkozik a halozatépitéssel, 27% vallotta, hogy napi 2-3 orat szan ra, azonban 33%
legalabb napi 3 orat, vagy ennél tobbet foglalkozik a véllalkozasdval. A tovabbiakban azt
vizsgéltam, hogy az a célcsoport, akinek a halozatépités rendszeres havi bevételt jelent,
milyen hdtranyait latjia az MLM-nek? A munkatarsak tobbsége, 57% nyilatkozta, hogy a
Network marketing nem okoz neki kellemetlenséget, nem szarmazik beldle hatranya a
mindennapokban. Elhangzott olyan vélemény is, amely mélyebb tapasztalatrol arulkodott:

’

., inkdbb sajatossdagai vannak, nem hdtranyai”. Azonban a vélaszadok 43%-a negativan
nyilatkozott, mint példaul ,,a megszolitottak tartanak téle” vagy , lassu munkatarsi
kapcsolodas”, mésok ,,az emberek eloitélete a tudatlansag miatt” vagy ,,sok idot vesz el”
gondolatokat fogalmaztdk meg. A mintdban résztvevok, mivel kiilonbozd iizleti szinten
tartanak, eltérd tapasztalatokkal rendelkeznek, ezért arra a kdvetkeztetésre jutottam, hogy a

kifogasokat kiemeld munkatirsak kevésbé motivaltak, és még nem tortént meg az

elkotelez6dés részikrol.

A tovabbiakban azokat a szuper képességeket keresem, amelyek a vizsgalt populacio
erdsségei, melyek leginkabb jellemzik Oket. A véalaszadok kozel 40%-a a kommunikaciot, és
az empatiat nevezte meg hatékonysaga forrasaként, 30%-a pedig azt allitotta magarol, hogy
Oszinte, vagy megbizhato, hiteles személy. A megkérdezettek tovabbi 30%-a korében pedig
egyéb pozitiv jellemzOk szerepeltek, mint példaul: , idégazdalkodas”a ,, tiirelem” és a
,csapatszellem”. A kovetkezokben azt kivantam feltarni, miben kell még fejlodnie a
célesoportomnak, hogyan itélik meg sajat jelenlegi allapotukat. Az adatelemzés soran a minta
alanyainak 40% a ,, kommunikaciot” és az ,,onbizalmat” emelte ki, mint fejlesztend? teriiletet.
A valaszadok 60%-a tobbféle visszajelzést adott pillanatnyi allapotar6l, mint példaul
., hatarozottsag’vagy , célallitas” de a ,, tiirelem” és a , halogatdis” is megfogalmazodott
felismerésiikben. A tovabbiakban annak érdekében, hogy arnyaltabb képet kapjunk a
munkatarsak negativ tapasztalatairol, megrekedéseirdl, folytatom a diagnozis feltarasat a

megkérdezettek korében. Milyen nehézségek akaddlyozhatiak a hdlozatépitésben témakor

50



vizsgalata, hipotéziseimet is erdsithetik a kovetkezokben. Az eredmények alapjan
megallapithatd, hogy a munkatarsak kozel a harmada szenved id6hidnyban. Véleményem
szerint ez azzal magyardzhatd - ahogy azt a korabbiakban mar ismertettem - hogy a
valaszadok tobbsége a fdallasa mellett végzi a tevékenységét, amely fokusz vesztéshez
vezethet. A valaszadok 23%-a nem nevezett meg kifogdsokat, igy az O esetilkben mar
feltételezhetd az elkotelezddés, ugyanakkor 27% vallotta, hogy sajat maganak allit fel
korlatokat, vagy nem tliz ki célokat. A megkérdezettek 20%-a pedig tobbféleképpen
nyilatkozott nehézségeirdl tobbségében: a ,, kitartds” vagy ,, halogatas” és ,, koriilmények...”

szerepeltek nézeteik kozott.

Elbizonytalanodott-e az iizletépités sordn, illetve gondolt-e arra, hogy feladja? A kérddiv
tovabbi témakorei azt kivanjak felmérni, hogy a vizsgalt populdcional megjelentek-e az
lizletépités soran olyan gatak, amelyek a halozatépités feladasara sarkalltadk Oket, tovabba
azt, hogy amennyiben igen, hol volt a megrekedés? A véalaszadok 53%-a jelezte, hogy
igen gondolt arra, hogy feladja, fbleg az ,elejéen” vagy , régebben”¢ltek at
bizonytalansagot. A munkatarsak 47%-a fejében azonban meg sem fordult, hogy
abbahagyja az iizletépitést, hatarozottan kialltak allaspontjuk mellett, mint példaul ,,soha

’

nem gondoltam feladdsra” vagy ,,teljes mértékben tudom és érzem, hogy ez az én utam’

A megkérdezettek tobb mint fele - ahogy azt mar kordbban ismertettem — nyilatkozta, hogy
a negativ élmények hatdsara majdnem abbahagyta az iizletépitést. A munkatarsak a
kovetkezd kérdéskorben feltarjak azokat, a gatakat, amelyek a megrekedésekhez vezették
Oket, igy a valaszadok 44%- a vallotta, hogy az elutasitdsok, az 0j kapcsolat felvétel
jelentette szamukra a legnagyobb nehézséget. Azonban a mintaban résztvevok 25%-a egy
ujonnan elért iizleti szint, egy feljebb 1épés utan érezte, hogy elakadasai lettek, a 31%
pedig tobbféle valaszokat fogalmazott meg arra vonatkozdan, hogy megrekedt, igy példaul

a ,,kommunikaciot” vagy az ,,idogazdalkodadst "emelte ki tobbek kozott.

Ki volt, aki tamogatta, aki segitett tovabblépni? A vélaszadok tobbsége, 75% nyilatkozata
alapjan megallapithato, hogy a segitség a rendszeren beliilrdl érkezett, a kozvetlen ,,szponzor”
masképp ,,mentor” vagy a ,,felsdvezetok” korébdl. A munkatarsak egynegyede szdmolt be
csak arrdl, hogy szdmara a csalad nyujtotta a megrekedése soran a tdmogatd kozeget. Az
elébbi adatelemzés felfedi harmadik kutatasi kérdésemre, a valaszt, tehat azt, hogy hogyan

tudom motivalni, elkotelezetté tenni azokat, akik mar rendelkeznek iizletépitési tapasztalattal.
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Osszegezve, tehat megallapithatd, hogy a mentornak jelentds szerepe van a hozza kapcsolodo

kezdé munkatarsak motivalasaban, €¢s majd a tovabbiakban, az elkotelezddés folyamatéban is.

$

[\¥4

\Q §

5 3 '@

3 N @ = kS

S => S = 2

S = 2 N R =

‘ﬁ M) § E & \N

= S ) s 9 s

& -3 £ S g S

2 S, N -~ = 2
1. 1 1 0 1 1 0
2. 0 2 1 1 0 2
3. 6 7 5 1 5 1
4. 7 12 9 3 6 6
5. 16 8 15 24 18 21

8. tablazat: A valaszadok véleménye a képzésrol

A korédbbiakban a szakirodalom alapjan mar megéllapitasra keriilt, hogy az iizleti partnerek
akkor tudnak eredményesebbé valni ebben a véllalkozidban, ha a meglévd eréforrasaikat
amellett, hogy jol hasznositjak, folyamatosan fejlesztik is. A képzéseket a cég biztositja,
nemzetkdzi és orszagos rendezvények keretében, és az online platformokon is szdmtalan
tudastar all a tanulni vagyok rendelkezésére. A fenti tdbladzat jol tiikrozi, hogy a
munkatarsak ugyanigy gondolkodnak errdl, hiszen a csapatokon beliil is szdmos lletépitd
eszkoz 4ll szolgalatukba. A megkérdezettek 90%-a tartja a személyiségfejlesztést, és a
kommunikaciot nélkiilozhetetlennek, ezt kdveti a rangsorban a vezetés és az értékesités, és
a szakismeret, amelyet 80% tartott hasznosnak a képzések kozil. A valaszadok
tobbségének a piaci helyzet ismerete ugyan nem volt k6z6mbds, azonban az elébbiekhez

képest kevesebb prioritast élvezett.
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9. tablazat: A valaszadok jellemzoi

A tovabbiakban arra voltam kivancsi, hogy a munkatéarsak milyen szuper képességeket
birtokolnak, hogy latjak magukat? A valaszaik alapjan elmondhatd, hogy a
felelosségvallalas alapvetden szerves része az €letiikknek, csak két megkérdezett tartotta
k6zombosnek ezt a témakort. A csapatszellem és az elkételezettség ugyanugy hangsulyt
kap az életiikben, mint a tuddsvagy, a tiirelem a kommunikdcio, illetve a kreativitas. A
kiértékelés azonban ramutat arra, hogy a szorgalom, és féleg a magabiztossag egy olyan
teriilet, ahol még fejlodésre lehet sziikségiik. Véleményem szerint a coaching eszkdztarabol

a motivacid, és az onbizalom fejlesztése ndvelhetné hatékonysagukat.

Mekkora havi jovedelemmel lenne elégedett? A kovetkezokben a vizsgalt populédcid
anyagi jellegli igényeit mértem fel, amely soran kideriilt, hogy a tobbség a kétharmada
valaszadoknak hét szamjegyll jovedelem szinttel lenne megelégedve. A megkérdezettek
harmada azonban ennél alacsonyabb Osszeggel is beérné, ez atlagosan fél millié forintot
jelentett. Mindezek szoros Osszefiiggést mutatnak a - mar kordbbiakban feltart -
halozatépitésbe fektetett munkadrak szamaval, ugyanis a munkatarsaknak, pontosan az
egyharmada valaszolta kordbban azt, hogy napi egy orat, vagy ennél kevesebb 1d6t szan az

iizletépitésre.

Képesnek tartja-e magéat havi egymillié forintos FLP jovedelem elérésére?

30 valasz

@ igen
@ nem

22. kép: A kitéltok kapcsolodasa az FLP-hez

A 22. kép alapjan megallapithatd, hogy a motivacios kérdéiv munkatarsainak a 80%-a hiszi el
magarol, hogy havi hét szamjegyli, vagy ennél magasabb jovedelemszint elérésére képes. A
mintdban résztvevok 20%-a azonban még nem gondolja magat alkalmasnak arra, hogy

havonta egymillio forintos FLP jovedelmet konyvelhessen el maganak. Kifogasaikban tobbek
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kozott az alabbiakat emlitették: ,,0nbizalomhidny” vagy ,.kevés id6” illetve a ,,nincs célom” is
elhangzott. A kovetkezd témakorben a valaszadok 70%-a nyilatkozta, hogy rovidtava
elképzelései kozott szerepel a kitiizott célok elérése, a minta alanyainak 30%-a azonban csak
kozép, vagy hosszitavon gondol, tervei megvaldsitasara. A tovabbiakban arrdl érdeklddtem,
hogy a célkozonség mire koltene szivesen szdz millio forintot? A megkérdezettek eltérd
valaszainak alapjan megéllapithato, hogy az 6ncélu valaszok, mint példaul ,lakas, autdvagy
a ,tengerparti haz” mellett, a valaszadok kozel a felénél magasabb rendli célok is
megfogalmazodtak. Nyilatkozataik alapjan: ,,masok megsegitése” vagy ,tanitas, adakozas”
illetve az ,,6regek otthona” is szerepelt tobbek kozott. Végiil az utolsé kérdéskorben az irant
érdeklodtem, hogy a mi kell ahhoz, hogy elégedett embernek érezze magdt, a célcsoport?
A valaszok alapjan megallapithaté, hogy a munkatarsak sziikségletei, semmiben sem
kiilonboznek az elézdekben feltart motivaciés kérddivek alanyaitol. A vizsgalt
szegmentacio nyilatkozataiban az ,,egészség” a ,,biztonsag”, mint fiziologiai 1étfeltételek és
a ,,megbecsiilés” az ,,0nmegvalositds” mint magasabb rendi sziikségletek is ugyanugy
tetten érhetok. A munkatarsak vagyaibol kovetkeztethetiink tehat arra, hogy elszantsaguk,
nem pusztan az anyagi javak elérésére korlatozodik. A kordbbiakban, a marketingterv keretein
beliil mar feltrasra keriilt, hogy az elért jovedelem teljesitmények mellett megjelennek a
kiilonb6zo szinti minosilések, kiilfoldi utazasok, az elismerések, és nem utolsé sorban a

csapat felemelkedése, amely zaloga lehet a sikeres folyamatnak.

Osszességében 3 pilléren megvizsgalt motivacios kérdsiv negativ visszajelzései az MLM
megosztottsagabdl adoddan hozzdjarulhatnak azoknak az elakadasoknak a feltdrasdhoz a

késdbbiekben, amelyek pontos meghatarozasaval, a megrekedések okait oldani lehet.

5. Interju kiértékelése

A személyes interju alanyaim a kdzvetlen szponzorvonalam felsé vezetdi, egy hazaspar illetve
a csapaton beliil ketté olyan vezetd, akik mindsiiléseikkel, példamutatd hozzaallasukkal egyre
magasabb szinteket céloznak meg. A megkérdezettek anonimitasat egész szakdolgozatomra

kiterjesztettem.

Az interju kérdései sajat szerkesztésliek, és tartalmazzdk mindazon témakordket, amelyek a
kutatas eredményeihez hozzéjarultak. A megkérdezés 12 kérdést foglal magéaban, ezeket a 4.
mellékletben rogzitettem. A személyes elbeszélgetések kozvetlen kellemes kornyezetben
zajlodtak le, bar az eredményei nem szamszerlsithetdek, a kérddivre kapott vélaszokat

kiegészitették. Az interjut rdhangolassal kezdtem, az els6 hidrom bevezetd kérdésemet a
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névtelenség miatt nem ismertetem. A valaszok kiértékelésénél torekszem arra, hogy hasonld
valaszok mellett, az eltéréeket is bemutassam, majd a konkluziét levonjam. Arra a
kérdésemre, hogy kivel dolgozik egyiitt és hany forgalmazoja van, igen eltéré valaszokat
kaptam, bar nyilvanvaléan beszélgetd partnereim - ahogy azt mar emlitettem - kiilonb6zd
mindsiiléssel és tapasztalattal rendelkeznek. A valaszokbdl kidertilt, hogy volt, aki joval tobb,
mint ezer forgalmazot regisztralt, és 32 elsd vonalas managere van, mas valaki a négy pontos
munkatéarsakat hangsulyozta, akikkel egytitt haldzatot épitenek, ezenkiviil a kzépvezetdket és

a kezd6 munkatarsakat emlitették, hogy 6k azok, akik lendiiletet visznek a csapat életébe.

Az alabbiakban kivancsi voltam, hogy husz év tavlatabol valtozott-e az MLM- hez vald
hozzaallasuk az embereknek, illetve akik hozzéjuk csatlakoznak el6zdleg méar rendelkeztek-e
tapasztalatokkal? Elhangzottak konkrét szamszertisithetd adatok is, az egyikiik emlitette, hogy
altalaban a megkeresettek koziil, minden tizedik ember szdmol be mar korabbi halozatépitési
multjarél. Az interjialanyaim egydntetiien jelezték, hogy ,,még van dolguk™ és Gsszességében
az informacié atadasat nevezték meg, a probléma gyodkerének, és megerdsitették sajat
tapasztalataimat is, hogy sok esetben nincs tisztdban vele a regisztralt, hogy egy halézatot
¢épit. Az eldzéekben bemutatott elméleti hattér itt kapcsolodik a gyakorlathoz, ami igazolja,
hogy nem minden direkt értékesités MLM, viszont minden MLM direkt értékesités.
Véleményem szerint pontosan az lenne a lényeg, hogy a rendszerben regisztralt tagok ne

értékesitoi, hanem haldzatépitdi tevékenységet folytassanak.

A kovetkezo kérdésre, hogy milyen a lemorzsolodasi ardny a munkaerd felvételhez képest,
eltéré vélemények sziilettek, igy volt, aki hetven, vagy nyolcvan szdzalékot, volt, aki negyven
illetve Otven szdzalékot emlitett. Valamennyien magyarazattal is szolgaltak, legtobbszor a
tirelmetlenséget nevezték meg, és a céltalansagot, mas valaki a kitartds hianyat gondolta a
lemorzsolddas okanak, azt, hogy konnyen visszasiillyednek a komfortzondba az emberek,

mert egy jo ¢€let akadélya lehet egy jobb életnek.

A tovabbiakban arra voltam kivancsi, hogy a rendszerben eltoltott éveik, €s megannyi
tapasztalatuk alapjan hogy viszonyulnak a kihivasokhoz. A megkérdezettek megfontolt és
elgondolkodtatd valaszai hasonldsdgot mutatottak abban, hogy mindegyik megértette és

elfogadta az MLM torvényszertiségét.

A kitartasra, az elkotelezettségre vonatkozo kérdésemre kapott valaszban, kicsit meglepett az
a hatarozottsag, hogy egyikiik fejében sem fordult meg, hogy az ut soran feladjak, ehelyett a

megujulast, az Onfejlesztés képességét hangsulyozta egyikiik, de az elhangzottak kozott
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szerepelt az j eszk6zok megkeresése, az online tér kihasznalasa is. Az egyik interjialany ugy

foglalta 0ssze, hogy a vasarlasi szokasokhoz folyamatosan igazodni kell.

A Network Marketing egyik alappillére a kommunikacid, amely a szakirodalomban feltartak
alapjan sikereink és sikertelenségeinknek is zaloga lehet, azonban itt szeretném megjegyezni,
hogy a coaching eszkdztardban is a feltartak alapjan ez a kellék nélkiilozhetetlen. Orommel
vettem, hogy az elhangzottak k6zott megtalalhatd volt, hogy az egét le kell tenni, még pedig
azért, mert az elméleti hattérben Erric Worre ugyanigy nyilatkozott a témaban. Ezenkiviil a
valaszadok egyike a nyilt kommunikacidt tartotta a legeredményesebbnek, a masik személy,
ugy fogalmazott, hogy az emberek céljaihoz igazitja a beszélgetéseket, szoba keriilt a

hajlékony intelligencia és elhangzott még az akarat, ami szdmomra rdgtdon beinditotta a

------

A kovetkezokben érdeklodésem az FLP eszkoztarat kivanta felmérni, hogy melyek azok a
forrasok, modszerek, amelyek vélaszad6im hatékonysagat megnovelték. Az interjialanyaim
mindegyike iizletépitd eszkdzoket nevezett meg, amelyek tartalmaztdk a konyveket, kész
eldadas anyagokat a dontés meghozalatanak eldsegitése céljabol, a hazai és a globalis
remdezvényeket, ujsagot, katalogust, és a heti zoom meetingeket. Az Osszefiiggések ismét
megértek bennem, igy a szakirodalom jelenik meg a gondolataimban, még pedig Erric Worre,

szavai, miszerint a profik mar megtalaltak az iizletépitd eszkdzoket.

A korabbiakban a Forever Living Products kiildetésnyilatkozata mar bemutatasra keriilt, most
azonban nyitottan vartam interjualanyaim valaszait, hogyan latjak 6k, mi a cég kiildetése? A
valaszokban kiilonall6 gondolatok fogalmazddtak meg, az egyikiik véleménye szerint
hozzajarul a termékein keresztiil ahhoz, hogy hosszabb ¢és boldogabb életet élhessiink, az
elérhetd jovedelem altal pedig egy kimagaslo életmindséget biztosithat. Egy masik valaszban
elhangzottak az atlagember atlagon feliili lehetdségeire vilagitottak rd, a rendszeres
megszerezhetd jovedelem vagy a passziv jovedelem oldalarol kozelitették meg a kérdést.
Olyan is volt, aki nyomatékositotta, hogy nem masok kizsigerelésérdl szo6l az MLM, hanem
ellenkezdleg, masokért teszi, masok megsegitéséért valt szamara kiildetéssé. Végiil még a
masok sikerében osztozni is elhangzott. Szamomra, mindegyikiik valasza Onmagéban is
elgondolkodtatd volt, érezhetéen visszatiikrozte a motivaciojukat, azt, hajtéerdt, ami

cselekedeteikben, elért eredményeikben tetten érhetd.

A kovetkezd kérdésem a cég marketingtervére, annak juttatdsaira irdnyult, amelyet minden

interjualanyom egyértelmiien igazsdgosnak itélt meg, mindenki hasonléan fogalmazta meg,
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hogy a befektetett munkéjanak eredményessége alapjan fizet a cég, nincsenek kivételezések
frusztraciok. A valaszolok egyike, még kiegészitette a Pareto-elvvel a hozzadszolasat, ez

alapjan az iizletépitdk 20% kapja meg a forgalombol szarmazo jovedelem 80%-4t.

Végiil az utolsoként feltett kérdésemre is valaszokat kaptam, az interjlialanyaim korében itt is
egyetértés volt abban, hogy kiaknazatlan az iizleti lehetoség. Az egyik valaszold konkrét
adatokkal indokolta valaszat, igy keriilt felszinre az a tény, hogy egy negyvenmillids piaci
valaszban a Z generacio, mint lehetéség meriilt fel a céltudatossaga miatt, illetve olyan

vélemény is sziiletett, hogy az MLM sériiltekben is lehet potencial.

Osszefoglalva, a vélaszok alapjan megéllapithat, hogy interjualanyaim, alapvetden
egységesen gondolkodnak a halézatépitésrol, sok j nézépont keriilt felszinre, ezaltal kiilon is
¢s egyenként is hozzdadtak az MLM azon beliill az FLP értékeihez. Az alabbi 4bran a

személyes elbeszélgetések soran legtobbszor elhangzott kifejezések taldlhatoak.

6. Coaching folyamata és eredményei

Egy coaching folyamat bemutatasa —esettanulmany

ElGzetes tudnivalok:

Munkamban a legelsé coaching folyamatomat, és coaching alanyomat mutatom be, akit
nevezziink Eszternek. Megbeszéljiik, hogy 4 alkalomra ,,szerzédiink™ azt is tudja, hogy most
kezdem a gyakorlatot, oriil neki, hogy az els6 iigyfelem. Igy nem keriil szoba egy 0. taldlkozo,

ahol az esetleges kérddjeleket atbeszéljiik. Ugyfelem esetében a GROW - modellt

57



alkalmazom, a gyakorlat soran is ezzel haladtunk, kdnnyen atlathatd, logikus, ugyanakkor

eredményorientalt modszernek talalom.

Eszterrel mar korabbrol ismerjiilk egymast, s6t 1ényegesnek tartom elmondani, hogy tobb,
mint egy éve lizlettarsi kapcsolat all fent kozottiink. Egy MLM rendszeren keresztiil

kapcsolodott hozzam, én vagyok a kdzvetlen szponzora.
Esetleiras:
Az 1. iilés datuma: 2022.aprilis 02.

Az eredeti elképzelésem az volt, hogy €lében fogunk taldlkozni. Az egymasra kapcsolodas, a
szemkontaktus, az ,,itt €¢s most” miatt gy véltem konnyebben létrejon az a bizonyos kémia.
Végiil aztan Messenger video hivason keresztiil valosult meg, amely azdta megvaltoztatta az
addigi hiedelmeimet, hiszen mar rogton az elején érezni lehetett az energiat kozottiink.
Miutan 1étrejott a kapcsolat - az éteren keresztiil — roviden tisztaztuk a kereteket, amelyen
beliil kitértem a titoktartdsra, mindkettonk felelosségvallaldsara, a héazi feladatokra, és
kozoltem vele, hogy barmikor donthet ugy, hogy kiszall. Lényegesnek gondoltam, hogy

rakérdezzek a coaching fogalomkorére, ezért feltettem elsé kérdésemet:

- Tudod mit jelent a coach? Ha, igen mesélj rola!

- Olyan, mint a pszichologus?

- A pszichologus a multbéli megrekedésekkel, a coach pedig a jovore fokuszalva
visz valtozasokat, megoldasokat az emberek életébe.

- Milyen célt szeretnél elérni ezzel a coaching iiléssel? Mi foglalkoztat
mostanaban?

- Az a legfontosabb célom, hogy minél elobb ott tudjam hagyni a jelenlegi
munkahelyem, vagyis a foallisom. Van egy ,,B” tervem, a halozatépités, ami mar
miikodik, de nincs elég szabadidom, hogy épitsem az tizletem, hogy a kévetkezo szintre
lépjek, és végleg felmondjak.

- Mi kell neked ahhoz, hogy tobb szabadidod legyen, mit tudndl ennek érdekében
tenni?

- Valahogy kicsuszik az id6 a kezembdl.

- Segitené a fo célod elérését, ha ezt még egy Kkicsit atbeszélnénk?

- Igen, azt hiszem, jelenleg ez most nagyon bosszant, mert korabban volt szabadidom.

- Mi volt az, amit masképp csinaltal akkor?

- Nem is tudom, ugy minden.
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- Milyen tanacsot adnal a legjobb baratnédnek, ha 6 lenne ilyen helyzetben?

- Rakjon rendet a fejében.

-  Hmm... és még?

- Koradbban kellene felkelnem.

- Pontosan mennyivel korabban?

- Talan az is elég lenne, ha hetente két alkalommal, egy- masfél oraval kordbban
felkelnék.

- Mennyire fiigg ez toled?

- Teljes mértékben.

- Mit nyernél vele, ha ezt megtennéd? Kozelebb vinne a célodhoz?

- Igen, azt hiszem. Azalatt az ido alatt, megcsinalnék egy csomo olyan dolgot, amit most
délutan kell megtennem, példaul e-mailek, social média, tervezés stb.

- Milyen érzés lenne?

- Legalabb nem kellene rohanni, nyugodtan indulna a nap.

- Mikor teszed ezt meg?

- Egyelore jovo hétfon, és csiitortokon tervezem.

- Osszefoglalnad, a mai taldlkozénkon elhangzottakat?

- Huuu, azt gondolom ravilagitottal a gyenge pontokra. Tehat akkor mar hétfon egy
oraval korabban fogok felkelni, és elintézem azokat a temmnivalokat, amelyek eddig
meggatoltak abban, hogy ,,B” tervemhez kozelebb keriiljek.

- Mit érzel most? Mit gondolsz errdl a beszélgetésrol, folytathatjuk legkozelebb?

- Mindenképpen! Nagyon varom!

- Hazi feladat: kérlek, ird o6ssze, egy napod, nézd meg mire mennyi idét szansz,
keresd az idorablokat, és huzd ki azokat a listadbol, amit mas is meg tud
helyetted tenni, amit delegalhatsz!

A 2. iilés datuma: 2022.aprilis 16.

- Oriilok, hogy itt vagy!

- Oriilok én is, készonom, hogy sikeriilt el6rébb tenned az idépontot.

- Mit varsz ettol a beszélgetéstol?

- Nem is tudom, olyasmit talan, mint multkor.

- Oh! Latom kész a hazi feladatod!

- Mar rogton masnap elkészitettem, aztan hétfon sikeriilt is korabban felkelnem, és

megnéztem azt is mi az, amit delegdlhatnék. Nem sok mindent, de a gyerek uszodaban
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van hétfonkent, és szolhatnék a paromnak, hogy vigye el, és hozza haza. Rdjottem,
hogy a reggeli hirek, a telefon a sok felesleges beszélgetés, mind — mind csak idérablo
tényezo.

Szuper! Ugyes vagy! Ma mirél beszélgessiink?

Ma megint voltak torténések a munkahelyen, tudod az egyenlok kozott az egyenlobbek.
Ertem, ez most gatol téged abban, hogy a céljaidra fokuszalj?

Nem, nem dehogy, csak olykor frusztral.

Hogy néz ki az idealis helyzet?

Ugy, hogy én osztom be az idémet.

Ha barmit kivanhatnal most, mi lenne 1,2, 3?

Manegeri szint az MLM —ben.

Es még?

Féallasban ebbdl élni.

Milyen hataridot adtal magadnak?

Révidet, 2022. 08. 31.

Mi torténne, ha nem éred el a célodat?

Nem is tudom, nagyon szomoru lennék.

Hogyan itéled meg a helyzetedet egy 10- es skalan? (10 az idealis helyzetet jeloli)
4 -es

Milyen erdsségeidre tudnal tamaszkodni, hogy elérd a célodat?

Kommunikacio, precizitas, hmmm

Es még?

Hmmm, nem is tudom.

Hmmm Hmmm

Milyen raforditasokkal jarna?

Kiilvilag kizarasa, a maximalizmusombol is lejjebb kellene adnom, nem lehet, minden
tokéletes.

Milyen eréforrasokra van sziikséged?

Legfoképp magamra.

Mit lesz az elsé 1épés, amit tenni fogsz?

Kibovitem az tigyfélkorom,

Mi az a 3 tovabbi dolog, amit az elkovetkezendé 72 oraban, megteszel annak

érdekében, hogy elérd a célodat?
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- Naponta 3-4 embernek legalabb bemutatnam az iizleti lehetoséget, hetente legalabb 2
tizleti bemutatot tartanék, és céliranyosabban beszélgetnék, ha az mar ugy is megy.

- Hogy érzed magad most? Kozelebb jutottal a célodhoz ezen a talalkozon?

- Igen, ugy érzem, mar egy ideje érik bennem, lehet, hogy kevés az énbizalmam.

- Hazi feladat: SWOT - analizis elkészitése, és egy célfiizetbe leirni a Kitiizott

célokat, pontosan megfogalmazva, hataridékkel ellatva.

Osszegzés:

A taldlkozé el6tt, megfogalmazodtak bennem sajat elvarasaim, az objektivitast, a segitd
szandékot, a tlirelmet, a csendet illetden. Fontos volt szdmomra, hogy Eszter, akit mar
régebbrdl ismerek, ebben az 0j szerepben komolyan vegyen engem is és sajat magat is. Az
Onbizalmamat erdsitették a coaching alatt feltett nyitott kérdések, hiszen mint tudjuk ,,aki
kérdez, az irdnyit”! Persze nem mindig volt kdnnyli megszodlalni, bar ezek a sziinetek jol
jottek, hiszen csak kideriilt ott még valami! Szoval ilyenkor kicsit elrévedeztem, ami segitette
az aktiv figyelmem fenntartdsat. Eszter egyre jobban megnyilt, miikodott a kémia, kdnnyti

volt coacholni. Varom én is a folytatast, hiszen négy alkalomra ,,szerzodtiink™!

7. Osszefoglalé

A vilag folyamatosan valtozik, az egyetlen allandosag éppen ez a valtozas. Ma mar ahhoz,
hogy egy cég versenyképes legyen elengedhetetlen a készségfejlesztés. A készségekbe valod
befektetés fokozhatja a teljesitményt és az innovacidt, segithet az értékes alkalmazottak
bevonzasaban és megtartasaban, valamint novelheti az ligyfelek megelégedettségét.

Az MLM majd a Coaching sajatossagainak elméleti, szakirodalmi ismertetése utan
vizsgalatom célja az volt, hogy a feltarjam azokat az elakadasokat, amelyek a halozatépités

hatékonysaganak utjaba allnak, illetve a leggyakrabban megfigyelhetok. Kutatasi kérdéseim
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¢s hipotéziseim igazolasaul online kérddiveket allitottam Ossze, amelyet harom pilléren
elhelyezve mutattam be. Az adatgyiijtésben a potencidlis ligyfelek, a rendszerben 1€v6 tagok
fogyasztoi ¢s munkatarsai szerepeltek a vizsgalt célcsoportban. A megkérdezések mellett
személyes elbeszélgetéseket folytattam le interjuk keretében. A meghallgatids résztevoi a
kozvetlen szponzorvonalam felsd vezetdi egy hadzaspar, illetve a csapaton beliil ketté olyan
vezetd, akik mindsiiléseikkel, példamutatdé hozzaallasukkal egyre magasabb szinteket
c¢loznak meg. Feltételeztem, hogy a kivalasztott mddszerrel egy komplexebb képet kaphatok
a Network marketing tvesztdir6l. Az elsd kutatdsi kérdésem arra iranyult, hogy mennyire
terjedt el az MLM Magyarorszagon, illetve van-e hal6zatépitési tapasztalata az embereknek.
Osszegezve az eredményeket megallapithatd, hogy minden tizedik ember hallott csak rdla,
hianyos az informacio atadas. A rendszer tagjai gyakran direkt értékesitést folytatnak a
halozat épités helyett. Véleményem szerint a Z generacid megszolitasa piaci rést fedne le.
Nyilt asszertiv kommunikaci6d segitségével a generacid céltudatossdga és biztonsag iranti
vagya beteljesedhetne. A kovetkezd kutatasi kérdésemre is sikeriilt valaszt kapnom, ami
alapjan megallapithato, hogy a bizalmi hid elengedhetetlen a toborzas esetén. Feltételezem,

hogy a coaching eszkdztara megoldast nyujthat ebben.

Az els6 hipotézisem esetében is beigazolodtak korabbi feltételezéseim, mind a toborzas, mind
a fogyasztok korében vizsgilt kérddivek eredményei alapjan. A vizsgalt populdcid nem
rendelkezik konkrét jovoképpel, nem mernek a képzelberejiikre tdmaszkodni, és nem mernek
nagyot dlmodni. A tudatossag és a tervszeriiség nem része az életilkknek, nehezen 1épnek ki a
komfortzéndjukbol. A kihivasra a coaching megoldast nyujthat a célallitas és a motivacio
altal. A kutatds eredményei alapjan az elditéletek, a negativ tapasztalatok is beigazolodtak, e
kihivasokat véleményem szerint a coaching eszkoztaraval szintén feloldhatdak, a munkatarsak
¢s a megfeleld partnerek bevonzasaval. Véleményem szerint az MLM egy potencialis jovokép
lehet, mind az MLM sériiltek, mind a Z generacié szamara. Azonban ehhez elengedhetetlen a
készségek és képességek fejlesztése, a célok pontos meghatarozasa, és az erdforrdsok
feltarasa. A megrekedések olddsa az energiak Osszesitésével 0 arculatot eredményezhet a

munkaerdpiacon.

Osszességében a negativ vélaszok a probléma felismeréséhez és pontos definidlaséhoz
vezettek. A fejlesztendo teriiletek feltardsa utat mutatott a veszélyek elhdritasara. A coaching
sok mindent tanitott 6nmagamrdl, meghozta szamomra a megértést, az elfogadast magam és
masok tekintetében. A kutatas ravilagitott, arra, hogy mindenki boldog, gazdag, egészséges,

¢s szeretetteljes €letre vagyik, barhol is ¢l a vilagon.
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8. Reflexio

Manapsag szdmtalan, megélhetést biztositd szakma koziil valaszthatunk, nemcsak a cégeknél
betolthetd munkakorok teremthetnek 1j alternativakat, hanem hobbijaink is kenyérkereso
tevékenységgé valhat. Ertelmet talalni a munkankban, azzal foglalkozni, amit szeretiink, par

évente szakteriiletet valtani, ma mar nem kivaltsdgos jog, rengeteg ajto all nyitva eldttiink.

Jelenleg, foallasu pedagodgusként dolgozom egy lakohelyem kozelében taldlhatod altaldnos
iskolaban. Elétte 14 éven keresztiil, napi szinten kozel 100 kilométert ingdztam egy
kozépiskolaba, ahol kamaszkori gyerekeket tanitottam. Igy a mindennapokban rendkiviil
fontossa valt, a segitd, problémamegoldd hozzdallasom. J6 ideig €szre sem vettem, hogy
mennyire leterhelt vagyok, €s a multitasking és burnout mar régdta része az életemnek.
Azonban amikor ennek mar egészségiigyi jelei is megmutatkoztak, at kellett értékelnem az
¢letemet, 01 prioritasokra volt sziikkségem. Ekkor talalt ram, egy MLM halozatot épitd orvos
hazaspar, akik megoldast ajanlottak az akkori problémamra, igy eldszor a cég termékeivel
ismerkedtem meg. Par honap elteltével, amikor mar nyilvanvalova valt, hogy nalam is
miikddnek a taplalék kiegészitdk, nyitottd valtam annyira, hogy igent mondjak egy
bemutatora, pontosabban egy iizleti hétvégére, ahol mind az orvosi tdjékoztatok, mind az
tizleti terv lehetdségei, 0j kapukat nyitottak ki szamomra. Vallom, hogy nincsenek véletlenek,
mindennek rendelt helye és ideje van. gy lett az ,.egészség a hobbim” és ebbdl lett egy
vallalkozas a fdallasom mellett. Mell¢kallasban tehat hatodik éve egy MLM rendszer
tagjaként haldzatépitéssel foglalkozom, amelyben mar negyedik éve manager szintli vezetd
vagyok, amely tjra és ujra megkoveteli télem, hogy tiikrot tartsak magam elé, hiszen az
emberek hozzam kapcsolodnak, most mar nem a személyes siker, hanem a k6zosen elért siker

a cél!

Az elmult évek piaci valtozésai, a vallalkozdsok szamara kihivast jelentettek, igy a
halozatépitésben 1is 1) lehetOségek megkeresésére lett igény. Az 1) modszerek,
marketingstratégiak kiprobalasa elengedhetetlen. Az MLM egy szolgéltatas alapu vallalkozési
forma, amelynek megitélése, és sikeressége nagymértékben fligg a rendszerben dolgozo tagok

PR tevékenységétdl, kiilsé ¢és bels6 kommunikéaciojatol. Ebben a vallalkozésban
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elengedhetetlen a brand épités, csoda rendszer nincs, csak csodds emberek, akik készségeik,

képességeik fejlesztése révén egy 1) MLM imazst €pithetnek.

Hatékonysagom forrdsa tehdt onmagam vagyok, éppen ezért fontosnak tartom, hogy sajat
magamba invesztaljak, folyamatosan fejlodjek, feltdltddjek, hiszen akkor tudok csak mésokat
motivalni, ha én is kelléen inspiralé vagyok. Szadmos oOnfejlesztd konyv keriilt a kezembe,
regisztraltam kiilonb6zo iizleti tréningekre, €és az tUtkeresés soran taldlkoztam végil a
coachinggal, mint lehetséges fejleszté modszerrel. Lassan kezdett korvonalazodni eléttem, mi
az, amit akarok, mi az, amire vagyok! Meginoghatatlan lettem, lett egy pontos viziom a
jovomrol, ekkor jelentkeztem a Pannon Egyetem Business coach képzésre. A coaching értéket
ad, segit személyiségiink kibontakozasaban, teljesitményiink kiaknazasaban, képessé valunk
arra, hogy mas nézépontokat is észrevegyiink. Paradigma valtassal, a coaching segitségével a
valtozas lehetséges a személykozi kommunikacidban, az emberekkel valé hatékonyabb
egylittmiikodésben, a motivacioban, amely folyamatot Gjra €s wjra gyakorolni kell, ha

felakarjuk mérni er6forrasaink hihetetlen mélységét.
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Szerzoi osszefoglalas (minden képzéshez)

~ PANNON EGYETEM
GAZDALKODASI KAR ZALAEGERSZEG

SZERZOI OSSZEFOGLALAS

A dolgozat cime: Hogyan lehet eredményt névelni coaching tdmogatéssal

Hallgat6 neve: Bazsika lldiké NEPTUN kéd: GZ0PB5
Képzési szint: szakiranyu tovabbképzés

Szak: Business Coach Szakirany:

Témavezetd neve: Markus Ménika Beosztasa: tanarsegéd

Tanszék: Logisztika és Menedzsment Informatika Tanszék

Szakdolgozatom elsé fejezetében az MLM, majd a coaching sajatossagainak elméleti hatterét
mutattam be. A kutatdsom célja az volt, hogy feltarjam azokat az elakadasokat, amelyek a
halozatépités hatékonysaganak utjaba allnak. A tovabbiakban a szakirodalom alapjan
felallitott kutatdsi kérdéseimet, €s hipotéziseimet vizsgaltam, azokat a gatakat, amelyek a
megrekedésekhez vezetnek.

Empirikus vizsgalatomat, kérddives kutatdssal bizonyitottam, amely az altalam Gsszeéllitott
kérdoiveket tartalmazza, igy az Osszefiiggésekre harom pilléren elhelyezve kerestem a
valaszokat. A megkérdezések mellett, személyes elbeszélgetéseket is lefolytattam interjuk
keretében.

A multi level marketing, roviden MLM cégek a kiskereskedelemben egy kiilon szegmenst
képezve csendben mitkddnek és folyamatosan novekednek évrél-évre. Tapasztalataim szerint
ez egy nagy lehetdség, ugyanakkor legalabb akkora feleldsség is. Az emberek hozzdm
kapcsolddnak, most mar nem az egyéni kibontakozas, sokkal inkabb a meglévé munkatarsak
minél magasabb szintli megsegitése az elsddleges prioritas.

Az elmult évek piaci valtozasai, a vallalkozdsok szdmara kihivast jelentettek, igy a
halozatépitésben 1is 1) lehetdségek megkeresésére lett igény. Az 1) modszerek,
marketingstratégidk kiprobalasa elengedhetetlen. Az MLM egy szolgaltatas alapu vallalkozasi
forma, amelynek megitélése, €s sikeressége nagymeértékben fiigg a rendszerben dolgozé tagok
PR tevékenységétdl, kiilsé ¢és bels6 kommunikéciojatol. Ebben a vallalkozasban
elengedhetetlen a brand épités, csoda rendszer nincs, csak csodas emberek, akik készségeik,
képességeik fejlesztése révén egy uj MLM imazst épithetnek.

Munkdm masodik felében azokat a konstruktiv moddszereket mutattam be, amelyek utat
mutathatnak a halozatépitésben, és hozzajarulhatnak az MLM dertilatobb megitélésében.

Paradigma valtassal, a coaching segitségével a valtozas Ilehetséges a személykozi
kommunikécioban, az emberekkel vald hatékonyabb egyiittmiitkddésben, a motivacidban,
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amely folyamatot jra és ujra gyakorolni kell, ha felakarjuk mérni eréforrasaink hihetetlen
mélységét.

Melléklet
1.Melléklet

Motivacios kérddiv

A kovetkez6 kérdGiv kitoltésével segitséget szeretnék kérni szakdolgozatom elkészitéséhez.
Kérem, az elsé spontan jott gondolat alapjan dontson! A kérddiv természetesen dnkéntes és
anonim. A vélaszait el6re is koszonom!

*Kotelezd

1. Neme:
Soronként csak egy ovdlist jel6ljén be.

NG

Fér

2. Kora:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

18-35

36-54 55

folott

3. Lakohelye:

Soronként csak egy ovdlist jel6ljén be.
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Budapest
Vidéki nagyvaros
Egyéb vidéki telepiilés

Kalfold

Csaladi allapota:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

Egyedulallo

Hazas/Elettarsi kozosségben él gyermekek nélkil
10 év alatti gyermekei (is) vannak

Csak 10 évnél id6sebb gyermekei

vannak

Legnagyobb iskolai végzettsége:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

Altalanos iskolai végzettség
Kozépiskolai végzettség

Fels6foku végzettség

Van-e értékesitdi tapasztalata?
Soronként csak egy ovdlist jel6ljén be.

igen

nem
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7. Van-e halézatépitéi tapasztalata?
Soronként csak egy ovdlist jel6ljén be.

igen

nem

8. Ha igen, milyen tertleten, melyik cégnél?
9. Jelenleg képezi-e magat valamilyen terileten?
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

igen

nem

10. Haigen, milyen célbol?

11. Melyek a rdvidtavu céljai? (1 éven belul) *

12.  Melyek a kézéptavu céljai? (1-3 év) *

13.  Melyek a hosszutavu céljai? (3-5 év) *

70



14. Hallott-e mar az FLP-rél (Forever Living Products)?

Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

O igen
O nem

15. Haigen, honnan?

16. Valassza ki az Onre leginkabb jellemzé tulajdonsagokat, majd sulyozza azokat
1 és 5 kozott! (ahol az 1-es a legkevésbé az 5-6s pedig a leginkabb jellemzd)

Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

turelem

onbizalom

szorgalom

tuddsvagy

csapatszellem

j6 kommunikacio

010(01010|0]0
0100101010 |0}
010(0101010|0}
010(010]0|010)
010(01010|0 0}

kreativitas
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17. Valassza ki az ont motival6 értékeket, majd sulyozza azokat 1-es és 5-0s

kozott! (ahol az 1-es a legkevésbé az 5-6s pedig a leginkabb motivalo)
Soronként csak egy ovalist jeldljon be.

versenyszellem

utazas

1 2 3 4 5
biztonség o O o O O
kihivés o O o o O
szaktudas o O o o O
Gj hivatas o o o O O
szabadség o O o o O
éimények o O o O O
vezetsimunka ) C O COH  COH (D
éngondoskodas () () (O (O (D
elismerés o O o O O

o O o o O

o O o o O

o O o O O

almok elérése

18. Mi a véleménye az MLM-réI? *

72



19. Mit gondol, mit nyujthat nnek egy MLM rendszer?

Vidlassza ki az 6sszeset, amely érvényes.

pénz

karrierlehetGség
csapathoz tartozas
vezetGi munka élmények
ongondoskodas
szabadsag

Uj hivatas
szaktudas
biztonsag
elismerés
Onismeret utazds
almok elérése

versenyszellem

20. Mi kell ahhoz, hogy elégedett embernek érezze 6nmagat? *
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Ezt a tartalmat nem a Google hozta létre, és nem is hagyta azt jova.

Google (jriapok
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2.Melléklet
FLP motivacios kérdbiv fogyasztok

reszere
A kovetkezd kérdGiv kitoltésével segitséget szeretnék kérni szakdolgozatom elkészitéséhez.
Kérem, az els6 spontan jott gondolat alapjan dontson! A kérddiv természetesen 6nkéntes és

anonim. A valaszait el6re is koszénom!

*Kotelez6

1. Neme:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

NS

Fér

2. Kora:
Soronként csak egy ovdlist jel6ljén be.

18-35

36-54 55

folott

3. Lakohelye:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

Budapest
Vidéki nagyvaros
Egyéb vidéki telepiilés

Kalfold
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Csaladi allapota:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

Egyedulallo

Hazas/Elettarsi kozosségben él gyermekek nélkil
10 év alatti gyermekei (is) vannak

Csak 10 évnél id6sebb gyermekei

vannak

Legnagyobb iskolai végzettsége:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

Altalanos iskolai végzettség
K6zépiskolai végzettség

Fels6foku végzettség

Melyek a rovidtavu céljai? (1 éven beldl) *

Melyek a kdzéptavu céljai? (1-3 év) *

Melyek a hosszutavu céljai? (3-5 év) *
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9. Melyek az er6sségei? *

10.  Miben kell fejl6dnie? *

11. Milyen nehézségek akadalyozhatjak? *

12. Mennyire tartja fontosnak az alabbi pontokat, ha képzésrél van sz6? (1-es a

legkevésbé az 5-0s pedig a leginkabb fontos) Soronként csak egy ovdlist jelsljén be.

szakismeret

piaci helyzet

értékesités

kommunikacio

vezetés

010010100}
01010010 1{0}
010101010 1{0}
0101010100}
010(010]0|0}

személyiségfejlesztés

13.  Mekkora havi jovedelemmel lenne elégedett? *

14. Képesnek tartja-e magat havi egymillié forintos FLP jévedelem elérésére?

Soronként csak egy ovdlist jeléljon be.

Q igen
Q nem
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15.  Ha nem, mi lehet az oka?

16.  Kérjiik, valassza ki az Onnek leginkabb fontos értékeket, majd sulyozza azokat
1 és 5 kdzott! (ahol az 1-es a legkevésbé az 5-6s pedig a leginkabb fontos)

Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

jovedelem kiegészités

anyagi flggetlenség

sajat vallalkozas

tdbb szabadid &6

egyéni kibontakozas

masok segitése

megismerkedés Uj
emberekkel

0 (00001000}
00 ]0]0]0]0|0|0}
0 (0 |0]0]0]0|0 |0}
O (0 ]0]0]0]0(0|0}
O (00001000}

gondoskodas az
utédokrdl

17. Van-e halézatépitdi tapasztalata? Soronként csak egy ovdlist jel6ljon be.

Q igen
-,

nem

18. Haigen, milyen terlleten, melyik cégnél?

19. Honnan hallott az FLP-ré1? (Forever Living Products) *
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20.

21.

Milyen médon kapcsoldédna az FLP-hez?
Soronként csak egy ovdlist jeldljon be.
hivatas f6

tevékenység

mellékjovedelem
Vélassza ki az Ont motivalo értékeket, majd sulyozza azokat 1 és 5 kozott!

(ahol az 1-es a legkevésbé az 5-0s pedig a leginkabb motivalo)

Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.
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22.

23.

24,

—

pénz

karrierlehet6ség

csapathoz tartozas

vezetdi munka

élmények

ongondoskodas

szabadsag

kihivas

biztonsag

szaktudas

elismerés

onismeret

utazas

almok elérése

versenyszellem

010(0101010(010(0(01010(010 (0

010101010(0(01010(0]0]0]0|0]0}~

010(01010(01010(0|0]0(010 (0|0}

010(010]0|01010(0|0]0|0]0(0 |0}~

010(01010(01010(0|0]0(010 (0|0}~

Mi a véleménye az MLM-rél altalaban? *

Mit gondol, mit nyujthat egy MLM rendszer Onnek? *

Milyen hatranyait latja az MLM-nek? *
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25.  Mi kell ahhoz, hogy elégedett embernek érezze 6nmagat? *

Ezt a tartalmat nem a Google hozta létre, és nem is hagyta azt jova.

Google (jriapok
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3.Melléklet
Motivacios kérdoiv munkatarsaknak

A kovetkez6 kérdGiv kitoltésével segitséget szeretnék kérni szakdolgozatom elkészitéséhez.
Kérem, az els6 spontan jott gondolat alapjan dontson! A kérd8iv természetesen dnkéntes és
anonim. A vélaszait el6re is koszonom!

*Kotelez6

1. Neme:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

né

fér

2. Kora:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

18-35

35-54 54

folott

3. Lakohelye:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

Budapest

Vidéki nagyvaros
Egyéb vidéki telepiilés
Kalfold
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Csaladi allapota:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

Egyedulalld

Hazas/Elettarsi kozosségben él gyermekek nélkil
10 év alatti gyermekei (is) vannak

Csak 10 évnél id6sebb gyermekei

vannak

Legnagyobb iskolai végzettsége:
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

Altalanos iskolai végzettség
Kozépiskolai végzettség

Fels6foku végzettség

Van-e értékesitoi tapasztalata?
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

igen

nem

Van-e halézatépitdi tapasztalata korabbrol?
Soronként csak egy ovdlist jel6ljén be.
igen

nem
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8. Képezi-e magat valamilyen teriileten?
Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

igen

nem

9. Milyen médon kapcsolddik jelenleg az FLP-hez?
Soronként csak egy ovdlist jel6ljén be.

hivatas f6

tevékenység

mellékjovedelem

10. Melyek a rovidtava céljai? (1 éven beliil) *

11.  Melyek a kozéptavu céljai? (1-3 év) *

12.  Melyek a hosszatava céljai? (3-5 év) *
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13.  Valassza ki az Ont motivalo értékeket, majd sulyozza azokat 1 és 5 kozott! (ahol az 1-
es a legkevésbé az 5-6s pedig a leginkabb motivalo)
Soronként csak egy ovalist jeldljon be.

—

kihivas

pénz

karrierlehet6ség

csapathoz tartozas

vezetdi munka

élmények

ongondoskodas

szabadsag

biztonsag

szaktudas

elismerés

onismeret

utazas

almok elérése

010(0(010]0(010(0|01010]01]0 |0
010(0(0(010{010(0(0|0]0{0]00|*
010(0(0(0]0{010(0(0|0]0{0]00|=
010(0(0(0]0{00(0(0|0]0(0]0]0|~
010(0(00]0{010(0(0|0]0(0]00|=

versenyszellem

14.  Mennyi id6t szan FLP karrierje €pitésére? (napi/heti ora) *



15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Milyen hatranyait latja az MLM-nek? *

Melyek az On erdsségei? *

Miben kell még fejlédnie? *

Milyen nehézségek akadalyozhatjak a halozatépitésben? *

Elbizonytalanodott-e az iizletépités soran, illetve gondolt-e arra, hogy feladja? *

Ha igen, hol volt a megrekedés?

Ki volt aki tamogatta, aki segitett tovabblépni?
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22.  Mennyire tartja fontosnak az alabbi pontokat, ha képzésrél van sz6? (1-es a legkevésbé
az 5-0s pedig a leginkabb fontos)

Soronként csak egy ovdlist jeléljén be.

1 2 3 4 5

szakismeret
piaci helyzet
értékesités
kommunikacié
vezetés

személyiségfejlesztés

23.  Kérjiik, valassza ki az Onre leginkabb jellemzé értékeket, majd stilyozza azokat 1 és 5

kozott! (ahol az 1-es a legkevésbé az 5-6s pedig a leginkéabb jellemzd)
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24,

25.

26.

27.

Soronként csak egy ovdlist jeldljon be.

magabiztossag

szorgalom

tirelem

kreativitas

csapatszellem

tudasvagy

elkotelezettség

felel 6sség vallalas

010(0101010]010|0F
010(0101010]010(0p
010(0101010]010 [0
010(0101010{010 (0
010(0101010(010 [0

j6 kommunikacio

Mekkora havi jovedelemmel lenne elégedett? *

Képesnek tartja-e magat havi egymillio forintos FLP jovedelem elérésére?

Soronként csak egy ovdlist jel6ljén be.

O igen
O nem

Ha nem, mi lehet az oka?

Ha igen, mennyi id6t ad 6nmaganak e jovedelemszint eléréséhez?
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28.  Mire koltene szivesen 100 millio forintot? *

29.  Mi kell ahhoz, hogy elégedett embernek érezze onmagat? *

Ezt a tartalmat nem a Google hozta létre, és nem is hagyta azt jova.

Google (jriapok
4 Melleklet
Szakmai interju

1.Hogyan, és mikor ismerte meg az FLP-t ?

2. Milyen szinten tart most?

3. Mi az eredeti foglalkozéasa?

4.Kivel dolgozik egyiitt, €s hany forgalmazdja van?
5.Milyen a lemorzsolddasi arany?

6.Milyen tipusu problémakkal szembesiil, hogyan kezeli ezeket?
7.Volt-e mar, hogy ugy gondolta abbahagyja, mi segitette at?
8.Hogyan kommunikal az emberekkel?

9.Melyek azok a mddszerek, eszk6zok, amelyeket hasznal?
10.Mit mondana, mi az FLP kiildetése, célkittizése?
11.Elégedett-e a Forever marketingtervének juttatisaival?

12. Mit gondol van még potencial az MLM-ben Magyarorszagon?

&9
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