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1. BEVEZETES

Szakdolgozatom célja, hogy bemutassam a multi level marketing megitélését Magyarorszdgon,
majd ezt kovetden egy dltalam vdlasztott szervezet fogyasztdi megitélésén keresztiil fogom
kielemezni azt. Célom, hogy megvizsgiljam, mind az MLM rendszerben dolgozdk, mind pedig
a fogyaszt6i oldalrél a multi level marketinget és egy altalam vélasztott vallalat példdjan
mutassam be azt. Tovabba valaszt keresek arra, hogy a fogyasztok milyen véleményt formalnak
az adott véllalatrél és annak miikodésérdl.

Az dltalam vélasztott szervezet az LR Health & Beauty Kft. A vélasztisom azért erre a vallalatra
esett, mert kozel all a szivemhez, j6l ismerem a termékeiket és j0 magam is haszndlom és
értékesitem is Oket. Ennek okdn szeretném még részletesebben megismerni azt, hogy miképp
kommunikdl a fogyasztokkal, és a fogyasztok milyen megitéléssel vannak magarol a vallalatrol
és annak miikodésérdl. A multban még egyszer sem taldlkoztam a céggel kapcsolatos dtfogd
kutatassal/elemzéssel, illetve barmelyik multi level marketinget alkalmazé szervezet
elemzésével. Fontosnak tartom a téma aktualitdsat, mivel manapsdg ez a vallalkozasi forma
nagyon elterjedt vildgszerte a tarsadalomban. Egyre tobben és tobben vallalkoznak ily médon,
és haszndljék ki e lehetdség nyujtotta eldnyoket. Kevesebb befektetéssel és raforditassal, egy
kész marketingterv alapjan kezdheted el véllalkozasi palyddat. Viszont ugy gondolom az
emberek fejében negativ kép él e vallalati forma kapcsdn, €s nagyon sok kritikat kapnak azok
az emberek is, akik ily moédon véllalkoznak és keresik meg bevételeiket. Ennek kapcsdn
szeretném minél részletesebben bemutatni azt, hogy ez a véllalkoz4si forma is tud vonz6 lenni,
és nem haszndl szamottevden eltérd stratégidkat a fogyasztok elérésére, mint egy hagyoményos
vallalat. Tehat egyik f6 célom megcafolni azt a kialakult negativ képet, amelyet nagyon sok
ember gondol az ilyesfajta véllalkozasokrol.

Dolgozatomban a szervezet fogyasztdi megitélését fogom kielemezni kiillonb6zé modszerek
haszndlatdval. Alkalmazni fogom a tanulmdnyaim alatt elsajatitott modszereket, példaul a
kérdbivezést. A témdban primer illetve szekunder kutatast is végzek, a minél eredményesebb
dolgozat  elkészitéséért. Szakirodalmi attekintésemben olvashatunk a marketing
kommunik4cidérdl, a fogyasztéi magatartasrol, a vevoértékrol, a hliségrol, a direkt értékesitésrol,
az MLM rendszerérdl és az dltalam elemzésre keriild véllalatrdl, az LR Health & Beauty Kft-
rol. Sajnos kevés a multi-level marketinggel foglalkozé tanulmanyt €s konyvet taldltam, igy

tobb sz6 esik majd a marketinggel €s a kereskedelemmel kapcsolatban.

A fogyasztok korében megvizsgdlom, miként gondolkodnak a véllalatrél és annak termékeirdl.
Utdna jarok, mely termékcsoportokat haszndljadk a legtobben, és mely termékek a
legnépszertibbek koreikben. Az egyes fogyasztéi csoportok tagjai mds és mds termékeket
hasznélnak, igy mdsok a felhaszndl4si teriiletek is.

Az MLM rendszerben dolgozok oldalrdl szeretném megtudni, hogy mit gondolnak a vallalatrol,
annak miitkodésérdl, timogatdi szerepérdl és a termékekrdl. Kivancsi vagyok arra is, hogy mik
a tapasztalataik az altaluk felkeresett emberek hozzaallasarol, arrdl, hogy milyen véleményt
alkotnak egy ilyen ajanlat kapcsan.



A dolgozatom végén szeretnék minél hasznosabb kovetkeztetéseket levonni, annak érdekében,
hogy elérjem célomat, és bebizonyitsam, hogy ez a véllalkoz4si forma is nagyon vonzoé lehet
sokunk szdmadra. A legutols6 részben szeretnék majd kitérni az ajdnldsokra arra vonatkozdan,
hogy hogyan lehetne még vonzdbba tenni ezt a véllalkozasi format és magénak a véllalkozdsnak
a termékeit, illetve arra, hogy a dolgozok miként tudndanak még szélesebb célkdzonséget elérni.

Szakdolgozatomban részletesen bemutatom a multi level marketing mikodési elvét,
megvizsgalom, hogy milyen eszkozoket és stratégidkat alkalmaznak éltaldnosan a vallalatok,
és mindez miként hat a vevokre és igényeik kielégitésre. A dolgozatom az LR Health & Beauty
Kft. fogyasztéi megitélését mutatja be, amelyet Osszevetek a multi level marketingrdl alkotott
képpel is.

2. SZAKIRODALOMI ATTEKINTES

2.1 Fogyasztéi magatartas

A fogyaszté magatartdsa egy adott vasarlasi szitudcioban nagyon Osszetett lehet. Szdmos
tényez6tol és koriilménytdl fiigg az, hogy a vasarlé miként dont €s viselkedik egy termék,
szolgdltatds megvasarldsa soran.

A piacnak tobb szereplQje van, eladok €s vevOk formdjdban. A piac két {6 elemét a keresletet
és kindlatok adjdk-e szereplok. A fogyasztéi piacon fogyasztokat és haztartdsokat
kiilonboztethetiink meg, akik mind egy egyént alkotnak, akiknek kiilonboz0 igényeik vannak,
amelyek kielégitésre varnak. Ezeket a sziikségleteket kiilonb6zd kornyezetei ingerek, hatdsok
befolyésoljak, tehat Osszességében végiil a vasarléi dontést is meghatdrozzdk. Minden egyén
mads-mas fizikai, pszicholdgiai, szocidlis, kulturdlis és egyéb jellemzdkkel birnak, igy ezekre a
hatésokra kiilonbozé médokon is reagdlnak. (Sipos Eva, 2008)

1. tablazat: Az inger-valasz modell

Kiilsd ingerek A vevd fekete doboza A vésarlasi dontés
Marketing Kornyezeti A vevd A vésarlasi dontés | A dontés szempontjai
(4P) jellemzoi folyamata
Termék Gazdasagi Kulturalis Probléma Termékvalasztas
Ar Technoldgia | Tarsadalmi felismerés Markavélasztas
Elosztas Politikai Személyes Informéciogyiijtés | Kereskeddvalasztas
Promécid Kulturdlis Pszicholégia | Ertékelés A vasarlas iddzitése
Dontés A vaésarlasra forditott
Visarlas utdni | 0sszeg meghatdrozasa
magatartas Fizetési mod
meghatdrozasa

Forrés: Sipos Eva (2008),
https://www.nive.hu/Downloads/Szakkepzesi _dokumentumok/Bemeneti kompetenciak mere
si_ertekelesi eszkozrendszerenek kialakitasa/17 0062 002 101215.pdf
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A modell segitségével megvizsgalhatjuk, hogy egy adott termék vagy szolgéltatds esetében mi
lesz a legjobb dontés a vallalat szdmara, hiszen valaszt kapunk a kovetkez6 kérdésekre:

,»- Kik a vevoink? (occupants - vevok)

- Mi a sz6ban forgé termék, amit vasarolnak? (objects - termékek)

- Mi motivélja 6ket a véasarlasban, mik a fontosak szamukra a termékben? (objectives - célok)
- Kik a vasarlas résztvevoi? (organizations - szervezetek)

- Hogyan zajlik le a vasarlas? (operations - miiveletek)

- Mikor torténik a vasarlas? (occasions — alkalmak)

- Hol vésérolnak? (outlets - boltok)” (Sipos Eva: A fogyaszt6i magatartds, 2008, 3.0)

A modern vildgban a fogyasztok sziikségleteik kielégitésére torekszenek. Mindezt minél
hatékonyabban, és minél kevesebb 1dot igénybe véve probaljak megtenni. Ezért vasarl6i
dontéseket kell meghozniuk. El kell hatarozniuk, hogy mit szeretnének (termékcsoport, marka)
vasarolni, mennyiért, mindezt mikor és hol, és milyen csatorndkon keresztiil akarjdk megtenni.
»A fogyasztéi magatartds mindazon viselkedések Osszessége, amelyet az emberek valamely
termék vagy szolgdltatds kivalasztdsa vagy vdasdrldsa sordn tanusitanak.” (Bohnné Keleti K.
2011, 3.0.)

Tehat ahogy az eldbb olvashattuk, a fogyaszt6i magatartds azon cselekvések sorozata, amelyet
a fogyasztok megtesznek egy termékért/szolgaltatasért egy vasarlas sordn. Eloszor is fenndll
egy bizonyos sziikséglet a fogyasztok oldaldrél, amelyet ki akarnak elégiteni. Ezt kovetden
valamit tesznek az ,,ligy” érdekében, példdul kinézik az interneten, hogy mit szeretnének
vasarolni vagy befaradnak egy iizletbe, hogy megtaldljdk a szamukra megfeleld
terméket/szolgaltatast.

Viszont emellett szamos tényezd is kozbejatszik, amelyek befolyédsoljak a vasarlé gondolatait,
magatartdsat, mint példaul, hogy milyen a sajat személyisége, hogy milyen a kérnyezete vagy,
hogy milyen arban van a termék/szolgéltatas, hogy milyen a mindsége, illetve esetleg hogy van-
e ra garancia. (Hofmeister-T6th A. 2014, Torécsik M. 2017, Bohnné Keleti K. 2011)

Az emberek sziikségleti hierarchidjat Abraham Maslow amerikai pszichol6gus nagyon jol
osszefoglalta, az igynevezett Maslow piramis altal. (1. dbra)



Onmeg-
valésitas

Az elismerés
iranti sziikséglet
/ Szocialis szﬁkségletek\
/ Biztonsagi sziikségletek \

/ Fiziologiai sziikségletek \

1. abra - Maslow piramis — sziikségletek piramisa, Forras: Centroszet Szakképzés-
szervezési Nonprofit Kft. (2010),
http://centroszet.hu/tananyag/minose2%20jo/341 motivci.html

Mint lathatjuk, a piramis legaljan az elso szint a fizioldgiai sziikségletek szintje helyezkedik el.
Ebbe a halmazba tartoznak azok az alapvetd sziikségleteink, mint példaul a levegd vétel, az
ivas, vagy az evés. A kovetkezd szint a biztonsagi sziikségletek szintje, ebbe a halmazba
tartozik a munka, a megélhetés, a fizikai biztonsag, vagy éppen a pszicholdgiai allapotunk
biztonsdga is. A kovetkezo szint a szocidlis sziikségletek csoportja, tehat az, hogy legyen hova
tartoznunk, legyen csalddunk és bardtaink, és hogy szeressenek, és viszont szeressiink. A
negyedik szinten az elismerés irdnti sziikséglet kore talalhaté meg. Ide tartozik az, hogy példaul
elismerjék a munkdkat, hogy éreztessék veliink, hogy a tiarsadalom fontos tagjai vagyunk és
hozzatesziink ahhoz, vagy az is, hogy egyéni sikereket ériink el az életiink barmely teriiletén €s
elfogadjuk Oonmagunkat. Az 6todik, egyben a legmagasabb szint a piramis csticsdn, az
onmegvaldsitas sziikségletének szintje. Ezen a szinten, amikor mar elmondhatja, hogy elégedett
onmagaval, akkor a céltudatossag keriil el6térbe. Az, hogy a vagyott céljait megvaldsitsa és
tegyen értiik, hogy a személyiségét fejlessze. (1. dbra)

A piramis alkot6ja, Maslow azt vallotta, hogy az egyik nem mikodik a masik nélkiil. Az
alapoknal kell kezdeniink, és amikor az egyes szintek felépiiltek, ugy tudjuk a masikat raépiteni.
Tehat példanak okan, amig nem vagyunk 100%-osan megelégedve a biztonsigi
sziikségleteinkkel, addig nem fogunk tudni, nekikezdeni foglalkozni a szocidlis, az elismerés
irdnti illetve az onmegvaldsitasi sziikségleteinkkel. (Bohnné Keleti K. 2011)

A piramis minden egyes fokan helyezkednek el emberek, attdl fiiggden, hogy hol tartanak az
életilkben. A piaci szereploknek elengedhetetlen megismerni, hogy a kiilonb6z6 szinteken
elhelyezkedd embereknek mit és hogyan kindljanak a piacon, mivel mind az &t szinten
kiillonbdz6 motivacidik vannak az egyéneknek.



Nagyon sokféle tényez6 hat a fogyasztok magatartisara. Ezek a tényezdk kulturélis, tarsadalmi,
személyes és pszicholdgiai alapuak. Ezek azok a tényezdk, melyek hozzaallitanak az egyes
termékek/szolgaltatdsok megvasarldsahoz, vagy éppen eltantoritanak téle. (Hofmeister-Té6th A.
2014)

A fogyasztéi/vésarléi dontés egy hosszadalmas folyamat. Részei a kovetkezok:

1. Probléma felismerése — az igény megjelenése

. Informaciégytijtés

2
3. A lehetdségek (alternativak) értékelése
4. A vasarl6i dontés

5

. A vasarlas utani magatartds — elégedett-e a termékkel, szolgaltatassal

(Bohnné Keleti K. 2011, Torécsik M. 2017)

2.2 Vevoérték, elégedettség és hiiség
2.2.1 Vevoerték

A vallalat vezetdségének nagyon nagy szerepe van abban, hogy eldontse, hogy a vevot ,,hova
helyezi” a szervezeti struktirdban. A hagyomdnyos vallalatok vezet6i sajat magukat, a
kozépvezetOséget és a beosztottakat a vevok elé helyezi, illetve ennek megfeleléen mitkodtetik
a szervezetet. Ezzel szemben a modern, vevdorientalt véllaltok vezetdi a vevok koré épitik fel
a struktdrdt és a mikodési tervet, és sajat magukat ,helyezik” az utolsé helyre. A sikeres
menedzsment ismeri a vevOok szokdsait, sziikségleteit, és mindig torekednek arra, hogy még
tobbet és jobbat adjon a fogyasztok szdméra. (P. Kotler 2006, K. Lane Keller, 2006)

2.2.2 Vevi elégedettség

A vev0i elégedettséget tobb tényezd is befolydsolhatja. Manapsdg a vevok szdmos helyen
tadjékozédhatnak, mielétt megvésarolnak egy terméket a piacon. Ertesiilhetnek kiilonboz6
termékcsalddokrél/termékekrdl az interneten keresztiil vagy kiilonb6zo reklamok éltal, de akar
a csalad, a baratok, kollegdk, marketingszakember ajanldsa ttjan is.

A viéllalatok marketing szakembereinek meg kell taldlniuk azt az arany kozéputat a termék
teljesitményével, mindségével, kiillonbozd tulajdonsdgaival kapcsolatban, amelyek a
valdosdgnak a legjobban megfelelnek. Egy fogyasztd ennek kapcsidn fog mérlegelni egy adott
vasarldsi dontés eldtt. Ha a marketingesek sokkal jobbnak ,.allitnak be” egy terméket, mint
amilyen, akkor a vevoknek még nagyobb elvardsaik lesznek, ezzel ellentétben, ha a valosagnal
gyengébbnek mondjdk a terméket, akkor a fogyaszté nem biztos, hogy az adott drucikket
valasztja majd.

Egy fogyaszt6 foként annak tekintetében lesz elégedett vagy elégedetlen egy adott termékkel
kapcsolatban, hogy az altala elvart szinthez képest az milyen, hogyan teljesit/miikodik. Ha az
adott termék alul teljesit, nem j6l miikodik, vagy nem j6 a mindsége, akkor a vevo elégedetlen
lesz, viszont ha a termék j6l milkddik, j6 mindségili és pont olyan amilyennek a fogyasztd
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elképzelte, akkor elégedett lesz vele. Ha a termék még ennél is jobban teljesit és még az
elvarasait is felilmulja, akkor lehetséges, hogy a vevd még boldogabb és kimagasldan elégedett
lesz, melynek kovetkeztében hii marad a tovabbiakban az adott termékhez/markahoz. (P. Kotler
2006, K. Lane Keller, 2006)

2.2.3 Hiiség

Napjainkban egyre nehezebb hiiséges vevoket taldlni. Egyre tobb és nagyobb igényiik van, és
sokkal tdjékozottabbak, drérzékenyebbek, igényesebbek, mint évtizedekkel ezelott. A piacon
folyamatosan tjabb és tjabb versenytarsak jelennek meg, igy még nehezebb feladatuk van a
vallalatoknak. A legnehezebb feladat az, hogy a vasarlok hiiségessé valjanak az adott vallalattal
vagy markdval szemben, illetve annak elérése, hogy a vevok boldogok legyenek szintén egy
nehéz kihivas. A vevok elégedettségét barmelyik versenytars ki tudja elégiteni, de hiiségessé és
boldogga tenni 0ket csak néhany vallalat tudja. (Jeffrey Gitomer, Austin, TX: Bard Press, 1998)

2.3 A marketingkommunikacié

Ahogy mar leirtam az el6bbiekben a fogyasztok a sziikségleteik kielégitésére torekednek és
mindezt minél ésszertibben és hatékonyabban prébaljdk megtenni. A vallalatoknak az a céljuk,
hogy ezeket az igényeket kielégitsék.

A marketingkommunikéacio6 fogalma a kovetkezOképpen hangzik:

»A  marketingkommunikdcié olyan tervezett cselekvéssorozat, amely a vallalat
marketingrendszerébe illeszkedik, célja egy termék (illetve szolgdltatds), marka, vdllalat
(intézmény) megismertetése, népszerlisitése, a fogyasztd figyelmének felkeltése, vasarldsra
Osztonzése, illetve érdeklddésének megtartdsa kommunikécié segitségével.” (Czimmer
Julianna Andrea, 2008, 4.0.)

A marketingkommunikaciés eszkozok minden szerepld rendelkezésére dllnak. A
marketingkommunikacion beliil elkiilonitjiik az ATL (Above The Line) és BTL (Below The
Line) eszkozoket. Ezek segitségével fokozhatjuk még jobban az érékesités mértékét.

ATL (Above The Line — Vonal feletti kommunikacid): Az dgynevezett ,,hagyomdnyos”
egyirdnyd kommunik4cios rekldmok és hirdetések, amelyekre a véllalatok nem tudjak, hogy a
fogyasztok miképpen reagdlnak. Példaul a televizié vagy az internet.

BTL (Below The Line — Vonal alatti kommunikdacié): Ebbe a csoportba tartozik minden mas,
ami nem ATL, mint példdul a direkt marketing, a személyes eladds, a szponzoricié vagy az
eseménymarketing. (Szabo K. (2008).

Az MLM rendszerek a BTL eszkozoket hasznéljak céljaik eléréséhez. Elonye, az hogy sokkal
koltséghatékonyabbak, mint az ATL eszkozok. Azaltal, hogy személyesen torténik az
értékesités, az eladé egybdl kap vdlaszt, visszacsatoldst arrdl, hogy a fogyaszté milyen
hangulatban van és mennyire befogadd, hogy mi a véleménye az adott termékrdl vagy, hogy
fog-e vaséarolni a kozeljovében. Az eladénak ez nagyon nagy konnyebbséget jelent, hiszen az



adott fogyasztéra tud koncentrdlni és az O igényeinek, lelkidllapotdnak, hangulatdnak
megfelelden tud felé kdzeledni, kommunikalni vele. (P. Kotler 2006, K. Lane Keller, 2006)

2.4 A multi-level marketing

Az MLM az angol multi level marketing kifejezés roviditése, melyet ismerhetiink network
marketing néven is, ami egy értékesitési vallalkozasi forma. Ennek a véllalkozdsi forménak az
a lényege, hogy a vallalat szdmos ,,alvdllalkozéval” mikodik egyiitt, akik direkt értékesitést
alkalmaznak. Az egész mddszernek az alapjat az adja, hogy ha a vasarlo, akinek jo tapasztalatai
vannak egy adott termékkel kapcsolatban az elégedett lesz €s emiatt majd tovabb ajanlja a
terméket mésnak. Igy lesznek ezekbél a fogyasztékbdl az id6 teltével késbb dolgozék. Ok
ajanlassal népszerlsitik az adott vallalat termékeit, példdul ismerdsi koreikben. Céljuk,
altaldban az, hogy minél tobb torzsvasarlét tudjanak szerezni. Ezeknek az alvéllalkozéknak
kiilonbozd érdekeik és céljaik vannak a villalkozds szempontjdbél. Osszességében fiiggetlen
termékforgalmazok végzik az értékesitést, akik sajat érdekeinknek megfeleloen kozvetlen
modon juttatjak el a termékeiket a vasarldikhoz. (Kathy Summer, 2008)

Ezek az alvallalkozok egyenld esélyekkel indulnak a vallalatndl. Ugyanazt a vallalati 9sztonzési
tervet kovetik, ugyanazokat a termékeket értékesitik mindannyian. Nincs megkiilonboztetés
kor, nem, hovatartozds vagy képzettség alapjan, mindenki ugyanarrél a szintrdl kezd el
»epitkezni”. Az egyetlen kiilonbség az ember sajat maga, aki foglalkozik ezzel az iizlettel. Ami
kiillonbozik, hogy mindenkinek mas, gyengébb vagy erdsebb motivicioi, gondolkoddsmodja,
illetve hozzaallasa van. Az 1d0 teltével egyre nagyobb tudast és tjabb készségeket tanulnak
meg, amely nem csak az iizleti életben, hanem az €élet mas teriiletein is segitheti oket. (Eric
Worre, 2013)
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2. abra: A multi level marketing kapcsolati felépitése
Forras: https://tittlelawfirm.com/blog/mlm-companies-are-fertile-eround-for-labor-

violations/
2.4.1 Kapcsolati marketing

A multi level marketing stratégidja nagyon részletesen kidolgozott, amely kiilonbdzd
technikdkra tdmaszkodik, melyek célja a hosszu tavi kapcsolatok kialakitdasa és minél nagyobb
nyereség elérése. (Constantin C., 2009)

Kulcsfontossagi szerepe van a minél erdsebb kapcsolat kialakitdsnak a fogyasztd és az
értékesitd kozott. Ezeket a kapcsolatokat rendszeresen sziikséges épiteni, fejleszteni és
fenntartani, a minél magasabb jovedelmezdség elérése érdekében.

Az ugyfelek is kihaszndlhatjdk a kapcsolati csere nyujtotta eldnyoket, kedvezményeket,
amelyekhez ilyen uton jutottak hozza. Egy kolcsonds elkotelezddés alakulhat ki a felek kozott.
A fogyasztok ezaltal sokkal konnyebben megbiznak az eladé altal nyujtott szolgéltatdsokban és
termékekben is, hiszen egy szdmukra megbizhato, tisztességes partnertdl, barattdl jutottak
hozza a bizonyos termékhez, szolgéltatishoz. Az elad6 érdeke is, hogy minél jobb és magas
mindségli terméket nydjtson az tligyfele szamara, mert ha ez nem igy torténik, akkor az 6
tisztességét és megbizhatdsdgat fogjdk megkérddjelezni. Teljes mértékben az eladén miilik,
hogy ebbdl elonyt kovidcsol magédnak, vagy nem foglalkozik vele és elhanyagolja a
kapcsolatban rejld tokét, igy sajat magat hatraltatva. (Butwin R, 1996)
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A tobbszintli marketing a kozvetlen értékesités egyik forméja. Fiiggetlen forgalmazok aruljdk
egy adott cég, anyavdllalat termékeit, telefonon, internetes csatorndkon, vagy személyesen. A
forgalmazok népszertsitik a termékeket a fogyasztok korében, igy a csokkentve az anyavéllalat
promocids és rekldmtevékenységének koltségeit. A forgalmazdknak ez azért jO, mert igy
kiépitenek egy aktiv iigyfélkort maguk koriil, akik megvaséaroljak a cég termékeit, ami utan 6
megkaphatja a kiskereskedelmi és a nagykereskedelmi ar kiillonbségét, illetve egy bizonyos
mértéki jutalékot az O dltala generdlt forgalom ardnydban. Ezen feliil a forgalmazok a sajat
tigyfélkoriikon beliil kinevelnek twjabb forgalmazokat, akiknek segitséget nydjtanak, igy
novelve a sajat alsovonalai szamat. A binomidlis rendszer, hédlézat igy épiil ki, hogy a
disztributor segiti az alsdvonalait, ezaltal sajat véallalkozdsat is novelve. (Constantin C., 2009)

A legnagyobb sikerli MLM rendszerek Magyarorszagon:

« AMWAY

* Forever Living Products
*  NuSkin

* DoTerra

e Avon

*  Oriflame
* Zepter
e Tupperware

2.5 Direkt értékesités

Ahogyan az id6 elOrehaladtdval fejlodott a technika, gy a hagyomdnyos rekldmeszkozok
hattérbe szorultak, és a helyiikbe 1éptek az Gj kommunikacids eszk6zok, mint a szamitogép
vagy a telefon. A vallalatok attértek a tomegkommunikaciordl a személyes, célzottan egy-egy
fogyasztéra irdnyulé kommunikdciora, ezzel az emberek szdmédra még kedvezObbé téve az
értékesités folyamatat. (P. Kotler 2006, K. Lane Keller, 2006)
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3. abra: Ertékesitési folyamatok
Forras: J6zsa Laszl6 (2014), https://mersz.hu/dokumentum/dj157m__ 78/
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A direkt marketing vagy direkt értékesités folyamdn, ahogy az abrén is lathatjuk a vadllalat
kozvetlen moédon, egyéb kozvetitOk nélkiil 1€p kapcsolatba a végsé fogyasztokkal. Nem
sziikséges fenntartani iizlethelyiséget az értékesités végbeviteléhez.

Kozvetlen kommunikaciés csatornak:
e DM - direkt mail
* katalégus
* internetes oldalak
e mobil eszkdzok
* telemarketing

A vallalat oldalardl, ennek az értékesitési mddszernek az alkalmazasaval, sokkal mérhetdbbé
valik a fogyasztok termékhaszndlata. A fogyasztok sokkal nagyobb figyelmet kapnak, és
szdmos személyre szabott ajanlat is rendelkezésiikre 4ll. fgy a szervezetek is konnyebben
tudnak torzsvasarlokat toborozni, akik hosszitdvon a cég vdsarloi lesznek. A véllatok
kiillonbozd akcidkat, tdjékoztatd anyagokat, személyre szabott ajanlatokat hoznak létre az
allandé vevdi kor fenntartasara és a vasarlasra 6sztonzésére.

A vasarlok oldalardl is egyszeriibbé vdlik a fogyasztds, hiszen konnyedén hozzéaférhetnek a
termékekhez. Akdr otthonukban a gép eldtt iilve is konnyedén atnézhetik az online
katalégusokat, majd bevdasarolhatnak par kattintdssal, ezzel id6t és pénzt megtakaritva. Ha
barmilyen kérdésiik van, azt konnyedén feltehetik péld4ul telefonon vagy internetes iizenetben
kozvetleniil annak a személynek, akitdl az ajanlasukat kaptdk. (P. Kotler 2006, K. Lane Keller,
2006)

Az egyik legnagyobb hétrdnya, az lehet, hogy nincs egy kézzelfoghat6 iizlethelység, ahol a
termékeket bemutathatndnk a vasarlokozonségnek, és nem tudjuk az Osszes terméket egy
helyen bemutatni. gy a termékek milyenségének, minéségének és mennyiségének ellendrzése
sokkal nehezebbé valik fogyasztéi oldalrdl. Az értékesitd tarthat kiilonbdzo
termékbemutatdkat, de egy nagyobb termékportf6lié esetében nem tudja bemutatni az 6sszes
terméket egy idoben. Ezdltal sokkal kisebb az esélye, a fogyasztonak az Osszes terméket
megvizsgalni €s megbizonyosodni arrdl, hogy az tényleg megfeleld-e szamara, mikozben ezt
személyes megtehetné egy nagyobb szupermarketben. A direkt értékesités folyaman ezért
sokkal fontosabb az emberi tényezd, az hogy, aki értékesit, milyen tulajdonsdgokkal
rendelkezik, és hogyan tudja meggy0zni a vevot arrdl, hogy az 6 termékét vélassza.

2.6 LR Health & Beauty vallalat bemutatasa

Az LR Health & Beauty egy német vallalat, amely mar tobb mint 35 éve sikeresen jelen van a
piacon. Eurépa egyik legnagyobb direkt értékesitéssel foglalkozé cége. Vilagszerte 28
orszagban jelen van, kozpontja Ahlenben miikodik. Tébb mint 1300 alkalmazottnak ad munkat,
és koriilbelil 300.000 6nalld értékesitéssel foglalkozd partnert tudhat magaénak. A véllalat
termékei Németorszagban késziilnek, igy elvarhat6 téliink a jol ismert német mindség. Széles
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termék portfélioval rendelkezik, ezen beliil tobb fajta termékcsaldd megtaldlhaté
repertodrjdban: testdpolasi, sz€pségapolasi, egészségmegorzo, taplalkozasi és aroma-wellness.
Termékeikben a leginnovativabb technoldgidkat, hatbanyagokat és receptirdkat alkalmazzdk.
Ahogy azt a cég mottdja — ,,More Quality for your Life” - is eldrulja, céljuk, hogy minél
szinvonalasabb életmindséget tudjanak biztositani partnereiknek, mind termékeikkel, mind
izleti ajanlatukat is beleértve. Ezt az értéknyujtast, amit képviselnek 3 sajat markdval is
alatdmasztjak: LR LIFETAKT, LR ALOE VIA és LR ZEITGARD.

4. abra: LR Health & Beauty
Forras: LR Health & Beauty Systems GmbH, https://re.linkedin.com/company/Ir-
health-&-beauty-systems-gmbh?

A cég olyan hires emberekkel is egyiittmiikodik, mint Bruce Willis szinész, vagy Guido Maria
Kretschmer német divatnagykovet. A parfiimok portfolidjdban megtaldlhaté Bruce Willis két
sajat illata is, illetve egy parfiim, amelyet a fels€gének készitetett meglepetésiill a cég
kozremiikodésével. A villalat illatszerekkel kapcsolatos multja 1985-re tekint vissza, amikor
megalakult a cég (ekkor még csak parfiimoket, testapold termékeket forgalmaztak).

BRUCE
WILLIS

PERSONAL EDITION

5. abra: Bruce Willis parfiimje
Forras: Fred du Golfe, https://hu.pinterest.com/pin/224476362652595407/

Oridsi hangsilyt forditanak a kvalitdsra, és mindig garantéljak az elérhet legjobb mindséget.
Ennek bizonyitékul szolgdl, hogy olyan fiiggetlen mindségbiztositasi intézetek is részt vesznek
a szervezet életében, akik megerdsitik ezt, mint példaul az SSG FRESENIUS Intézet. Szamos
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terméken megtaldlhat6 az emlitett Fresenius Intézet mindségbiztositisi pecsétje, amely a
termékek 100%-os tisztasdgat és mindségét €s egy komoly, sokrétli vizsgalat eredményességét
tdmasztjdk ald. A Fresenius Intézet nagyon komoly kovetelmény rendszerrel dolgozik,
kizarélag a 100%-os tisztasdgu termékekre adja meg a mindsitését. Az intézet biztosai
mindvégig ott vannak a gyartds legelejétdl a legeslegvégsd munkafolyamatig. Olyan
gyogyszerek mindségét is 6k biztositjak, mint példdul az infuzidk vagy a daganatos betegeknek
késziilt készitmények. Ezen kiviil a DermaTest (DermaTest GmbH) borgydgydszati intézet
biztositja azt, hogy a kozmetikai termékek borgyogyaszatilag tesztelve lettek. A nemzetkozi
aloe vera mindsitd pecsét (IASC - International Aloe Science Council), amely az aloe vera
minOségét €s tisztasadgat biztositja szintén megtalalhaté az aloe verds termékeken. Emellett az
allatkisérlet mentességét biztositd pecsétet is megtaldlhatjuk a készitményeken. Ahogy mar
emlitettem az LR termékek Németorszagban keriilnek legydrtdsra, a véllalat sajit tizemében.
Az iizem Eurdpa legmodernebb aloe vera gyartdja. Itt szdmos terméket gydrtanak egyardnt
belsd és kiilsO haszndlatra. A gydrban folyamatos belsé mindség-ellendrzések folynak, illetve
tovabbi fiiggetlen mindségbiztositasi intézetek is ellendrzik az iizemet. Ezen feliil rendszeres
kiilsO ellendrzéseket is végeznek. A vallalat ezdltal tud megfelelni folyamatosan a német
mindségbiztositdsi eldirdsoknak, tovdbba garantdlni az 1igért mindséget. Ennek okén
biiszkélkedhetnek a ,,Made in Germany” mindségbiztosité pecséttel is. Fontos megemliteni,
hogy mér szamos elismerést is elnyertek az évek folyaméan. Tobb mint 50 aloe vera tartalmu
termék is megkapta mér az IASC pecsétet.

2.6.1 A sajdt mdrkdk és termékeik
2.6.1.1. LR ZEITGARD

Az LR Zeitgard egy egyediildll6 technoldgiai kozmetikai rendszer, amellyel konnyedén
elvégezhetsz akdr otthon is kiillonbozd professziondlis kozmetikai kezeléseket. A
szépségidedlok folyamatosan valtoznak, de a bor egészségének, és a szépségnek a megdrzése
egy O0rokos és allando kérdés és igény marad a piacon. Ezekkel a csucstechnoldgids kozmetikai
késziilékekkel a sajat igényeid szerint, id0 hatékonyan tudod a mindennapokban kezelni a
borodet a megfeleld egységes €s tiszta borkép elérése érdekében. Legyen sz6 a bororegedés
kezelésérol vagy egy altaldnos arctisztitasrol, a Zeitgard segiteni fog.

2.6.1.2. LR ALOE VIA

Az aloe vera mér évtizedek 6ta mind az élelmiszeriparban, mind a szépségiparban egyediilallé
novénynek szamit hatéanyagi miatt. A levél belsejében taldlhaté az a zselés dllaga gél,
amelynek sok szdz hatékony Osszetevdje van, mint példaul vitaminok, esszencidlis aminosavak
és enzimek. Az LR ALOE VIA markénak a termékei nagyon magas szdzalékban tartalmaznak
aloéverdt. Ezekhez a termékekhez kizdr6lag a megbizhaté forrasbol szdrmazd legjobb
mindségli aloét haszndljak, mely mellé egyéb hasznos és taplald bio kivonatokat parositnak.
Céljuk az intenziv, regenerdld természetes dpolds a csalad legfiatalabb tagjatol a legiddsebb

tagjaig.
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2.6.1.3 LR LIFETAKT

Az LR Lifetakt marka a vallalatnal az egészség els6 szamu tdmogatdja. A mai modern vilag
felgyorsult napjaiban konnyedén elfeledkeziink sajat magukrol, és ezen beliil a szervezetiink
megfeleld szintli kezelésérdl, torédésérol. Barmilyen egészségiigyi problémardl is legyen szo,
ezek a termékek segitséget nyudjthatnak a kezelésiikben. A termékpaletta sokoldalu és a
legmagasabb mindséget képviseli. Olyan hasznos és Iétfontossagu tdpanyagok, esszencialis
zsirsavak, vitaminok taldlhatéak meg a termékekben, amelyek gondoskodnak az egészségiink
megfeleld miikodésérol és annak megorzésérdl a mindennapokban.

2.6.2 Egészségprogramok

Manapsag mér természetes, hogy mindenkinek vannak kiilonb6zd elofizetései, mint példaul
internet eldfizetés, televizid eldfizetés, Ujsag elofizetés, vagy barmilyen egyéb szolgéltatasra
valo eldfizetés. Az LR bevezette azt a féle elofizetést, amit az egészségiik fenntartdsa érdekében
valasztunk és vasdrolunk meg minden hénapban. A véllalat 15 féle ajanlata koziil lehet
valasztani, mindenkinek a sajat igénye szerint. Ezzel a programmal kedveznek a partnereknek,
hiszen igy sokkal olcsébban juthatnak hozza a szdmukra sziikséges termékekhez és ily médon
minden hénap elsé felében megkapjak az egy havi mennyiségli adagot az altaluk valasztott
termékekbdl az egészségilk megdrzése érdekében. Ezen felill az egészségprogrammal
rendelkezOk garantdlt ajandékokhoz is jutnak az eléfizetéstdl szamitott minden negyedik,
hetedik, és tizedik hénapban.

3. ANYAG ES MODSZERTAN

A kutatdsom sordn szdmos adathalmazt meg kellett vizsgdlnom, hogy pontos képet kapjak a
multi level marketingrél és a véllalat fogyasztéi megitélésérol. A tanulmdnyaim sordn
elsajatitott két marketingkutatdsi moddszert is alkalmaztam a dolgozat felépitéséhez,
megirdsdhoz. A kutatist a szekunder informdaciogytijtéssel kezdtem, a szakirodalmak
megismerésével. Ennek okin szdmos folydiratot, konyvet és internetes tanulméanyt is
felhaszndltam, a minél részletesebb, pontosabb és soksziniibb dolgozat elkészitéséhez. Ezt
kovetden kezdtem bele a primer kutatds elokészitésébe.

3.1 Szekunder kutatas

A kutatdsomhoz felhasznélt adatokat és informécidkat a mér valamilyen féle formédban 1étez6
platformokon, masok 4ltal elkészitett és publikalt szakirodalmakon keresztiil végeztem. Szdmos
szakirodalmat — konyvet, folydiratot, cikket, szakdolgozatokat - elolvastam €s tanulmanyoztam,
a minél bovebb, pontosabb informaciok meglelése érdekében.

3.2 Primer kutatas

A kutatdsom soran kvantitativ kutatast végeztem. Egy online kérddivet készitettem, az altalam
végiggondolt relevans kérdésekkel. A kérddivben skdlds, feleletvdlasztos €s asszociacids

16



kérdéseket is alkalmaztam. Ennek segitségével probaltam a legszignifikdnsabb eredményt
elérni a kérdéivem elemzése soran.

3.2.1. Online kérdéiv

Kutatdsom online kérd6iv segitségével tortént, amelynek kitoltésére a 2023.09.07.-2023.09.18.
kozotti idoszakban volt lehetoség. A Google kérdoiv szerkeszto és kezeld feliiletét haszndltam
a feladat elvégzésére. A kérdoiv szerkesztése sordn torekedtem a lehetd legvaltozatosabb
kérdéssor megvaldsitdsdara a kitolték érdeklddésének fenntartdsa érdekében. Osszesen
huszonkilenc kérdést fogalmaztam meg, ebbdl tizenhat kérdésnél egy valasz megjelolésére volt
lehetdsége a valaszaddknak, ezen feliil 6t kérdésnél jelolhettek meg tobb valaszt is. Ezen kiviil
skdlds kérdéseket is alkalmaztam, szdm szerint hét darabot, melyeknél 1-5-ig terjedd skalan
értékelhették a felsorolt tulajdonsdgokat és dllitdsokat, oly médon, hogy mennyire értenek egyet
annak tartalmdval. A kérddivet kitoltok tovabbd egy nyitott kérdéssel taldlkozhattak, amiben
egy asszocidcidora kértem Oket. Kiilonb6zd kérdéscsoportokat dllitottam Ossze, a
kovetkezOképpen: els6ként az multi level marketing ismertségérél és az arrdl alkotott
véleményiikrol érdeklddtem. Ez utdn felmértem, hogy melyek azok a vallalatok, amiket
ismernek, illetve, hogy honnan ismerik azokat. Akik vasdroltak is ezen vallatokndl tovabbi
kérdéseket kaptak, melyben kifejthették a véleményiiket a konkrét cégek ismeretében a mar
birtokolt tuddsuk alapjan. Ezt kovetden keriilt sor annak felmérésére, hogy hanyan vannak azok,
akik mar foglalkoztak vagy jelenleg is foglalkoznak is a multi level marketinggel. Szdmukra
olyan kérdések keriiltek feltevésre, amiben kértem fejtsék ki a véleményiiket, és mondjdk el,
milyen tapasztalataik vannak iizleti oldalrél szemlélve. A kovetkezd kérdéscsoportokban
konkrétan az LR Health & Beauty Kft. ismertségére és az azzal kapcsolatos tapasztaldsikra
voltam kivancsi, végiil pedig a személyes adatok megadasaval zarult a kérdoiv, ahol a kitoltok
neme, életkora, lakhelye, iskolai végzettsége és jovedelme keriilt vizsgdlat ald, melynek
eredményét az alabbi tdblazatban szemléltetem.
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2. tablazat: A valaszadok hattérvaltozoinak eloszlasa, % (N=113)

A vdlaszadok hattérvaltozoinak eloszldsa, % (N=113)
N=

Leiras elemszam %
Osszes valaszadé 113 100
Valaszadok neme
N6 90 80
Férfi 23 20
Eletkor
25 vagy az alatt 20 18
26-35 25 22
36-40 11 10
41-55 41 36
56-70 16 14
70 felett 0 0
Lakohely
kozség 1 1
falu 19 17
varos 84 74
févaros 9 8
Iskolai végzettség
altalanos iskola 2 2
szakmunkasképzd iskola 8 7
kozépiskola/gimnazium 45 40
fels6foku végzettség/egyetem 58 51
Jovedelem
nincs dllandé jovedelmem 5 4
éppen megélek beldle 36 32
kiaddsaim fedezésén feliil félre is tudok tenni beldle 72 64

Forras: Sajat szerkesztés

A célcsoport minden multi level marketingr6l valaha hallott személy volt, akik esetleg
vasaroltak is mar ily médon, vagy vallalkoztak valaha ilyen vallalatnal.

A kérddivet egy dltalam vélasztott kzosségi oldalon a Facebookon megosztva tettem kozzé.
Ezen feliil alkalmaztam a hélabda médszert is, és megkértem az ismerdseimet, hogy osszdk
meg a kérdoivemet, ezzel minél tobb emberhez eljuttatva azt, a minél sikeresebb eredmény
elérése érdekében. Tovabba megkértem kiillonbozd relevans vallalati csoportok vezetdit arra,
hogy megoszthassam a kérddivemet az altaluk vezetett csoportjukban.

A kérdoivem végso elemszdma 114 {6 lett, amibdl egyetlen egy érvénytelen valasz érkezett,
igy Osszesen 113 vdlasszal tudtam dolgozni. A kérddiv feldolgozasdnal a Microsoft Excel
program volt segitségemre. A skdla jellegli kérdéseknél atlagot €s szordst szadmoltam, a tobbi
kérdés esetében pedig szdzalékos formaban dolgoztam fel az eredményeket. A valaszok alapjan
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készitettem kereszttablds elemzést, ahol khi négyzet tesztet is végeztem. A kérddivemben egy
asszociacidos kérdést tettem fel. Szofelhot alkalmaztam a valaszok bemutatidsara, amit a
www.worldart.com weboldalon készitettem el. A szofelhdben taldlhaté szavak mérete
Osszefiiggésben 4ll a valaszok mennyiségével, igy minél nagyobb betlivel irddott egy sz6 annal
tobb emlitést kapott a kérdésnél. A kérddiv pontos vazlata a mellékletek részben megtaldlhato.

4. EREDMENYEK ES ERTEKELESUK

4.1 Online kérdéiv eredményei, elemzése

A kérddivem legfontosabb és egyben elsd kérdése a multi level marketing méds néven MLM
rendszerek ismeretségére alapult, melynek eredményét a 1. dbran szemléltetem.

6%

~

HIsmeri M Nem ismeri

6. abra: Az MLM rendszerek ismertségének megoszlasa, % (N=113), Forras: Sajat
szerkesztés

Ahogy a diagramon is l4thaté a vizsgédlatomban részt vevok 94 %-a ismeri a multi level
marketinget és minddssze 6% -uk az aki nem. Ez az ardny szerintem nagyon jO, hiszen
altaldnossdgban elmondhatd, hogy az emberek ismerik a multi level marketinget és valamilyen
médon mér hallottak réla a mdltban. Ugy gondolom sajat személyes tapasztalatom alapjan,
hogy manapsdg egyre tobb ilyen cégrdl hallhatunk, mivel az internet elterjedésével a multi level
marketinget alkalmazé cégek nagyobb teret nyertek, igy sokkal egyszeriibbé vélt mind az tizleti
oldal, mind a termék/vdasarléi oldal népszeriisitése. Szerintem a jovOben egyre elfogadottabb
lesz, hogy az emberek ilyen médon dolgoznak és vasarolnak termékeket.

A miésodik kérdésem az MLM rendszerek megitélésére épiilt, attdl fiiggetleniil, hogy az adott
kitolt6 ismeri-e vagy egyaltaldn nem tudja, hogy hogyan is mitkodnek-e rendszerek. Erre azért
keriilt sor, mert nagyon sok hiedelem terjed a multi level marketinget alkalmazé cégekrol,
mitkodési elviikrl. Eszrevételeim szerint, a legtobben egy tgy nevezett ,,piramis jatéknak”
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nevezik ezt, amelynek az a 1ényege, hogy minél tobb embert atverj és beszervezz magad al4,
ezzel kihaszndlva 6ket, mind szellemi, materidlis és érzelmi médon. Sajat nézOpontom szerint,
azt hiszem, hogy ennek az éllitdsnak nincsen valosdg alapja, hiszen itt is fenn all egy iizleti
modell, amely a sajat médszereivel dolgozik, mint barmelyik mésik modellnél. Ezen kiviil nincs
két egyforma MLM rendszerli cég sem, mindegyik més és mas belso stratégidkat alkalmaz,
mdasmilyen termékeket gyart és forgalmaz, kiilonboz6 arfekvésii termékeket értékesitenek, és
mas-mds modokon lehet sikeressé vélni dolgozoként e vallalatokndl. Ezért ugy vélem, hogy
semmiképpen sem lehet dket egy ,.kalap” ald venni, hiszen mindegyik teljesen kiilonbozik
egymastol.

3. tablazat: Az MLM rendszereket meghatarozo allitasok a nemek fiiggvényében. (
Iskolai osztalyzatoknak megfeleléen: 5= Teljes mértékben egyetért, 1= Egyaltalan
nem ért egyet)

Sorszam Allitasok Atlag Széras | Nok atlaga | Férfiak
atlaga
1. J6, mert sajat magadnak 4,07 1,02 4,1 3,95
osztod be a munkaidddet.
2. JO, mert nincs kozvetlen 4 1,07 4,02 391

fonokod, a sajat magad
'fonoke' lehetsz.
3. J6, mert a munkara forditott 3,66 1,20 3,66 3,65
1d6 hosszu tdvon megtériil.
4. Nem j6, mert nagyon sok 2,47 1,218 2,43 2,65
pénzt ra kell forditani.
5. Nem j6, csak meg 2,38 1,19 2,28 2,78
szeretnének 'gazdagodni' az
embereken.
6. Nem j6, ez olyan, mint egy 2,04 1,212 1,94 2,43
szekta.

Forrds: Sajét szerkesztés

A téblazatban szerepl6 atlagokat jobban megvizsgalva észrevehetjiik, hogy a valaszadok 4,07-
es atlaggal, leginkabb azzal értenek egyet, hogy azért j6 a multi level marketing, mert sajat
magadnak oszthatod be az idédet gy, ahogy szeretnéd. A nemek tekintetében a ndk azok, akik
nagyobb szdzalékban egyetértenek ezzel az allitdssal. A kitoltok 2,04-es atlaggal legkevésbé
pedig azzal nem értenek egyet, hogy ez a fajta vallalti rendszer olyan, mint egy szekta. A
legnagyobb differencia az atlagok tekintetében a nemek kozott két allitasnal fedezheto fel:

* Nem j6, csak meg szeretnének 'gazdagodni' az embereken.

* Nem j6, ez olyan, mint egy szekta.
Mindkét esetben 0,5- el kevesebb volt az atlag a nék esetében, mint a férfiakéban, tehat a ndk
azok, akik kevésbé értenek egyet ezekkel az allitasokkal.
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Az negyedik 4llitdsndl — Nem jo, mert nagyon sok pénzt rd kell forditani. — kiilonboztek a
vdalaszok a legnagyobb mértékben 1,218-as szordssal.

Az alabbi tabldzatban megvizsgdltam, hogy milyen Osszefiiggés all az multi level marketing
ismertsége €s a masodik kérdésben megtaldlhaté ,,Nem j6, ez olyan, mint egy szekta.” allitas
kozott. Kivancsi voltam, hogy azok korében, akik ismerik a rendszert, mit gondolnak ezzel az
alltassal kapcsolatban.

4. tablazat: Az emberek negativ megitélése az MLM rendszerek ismertségének
fiiggvényében, % (N=113)

,INem jo, ez olyan, mint egy szekta.”
I i- Iti Telj
smerre a MWt gy vltalan | Nem ért Talan/ ) S Ees
level , Egyetért mértékben
. nem ér egyet egyet Semleges ,
marketinget? egyetért
Igen 47% 21% 16% 11% 5%
Nem 43% 28% 29%

Forras: Sajat szerkesztés

Ahogyan az tabldzatban is lathato azok koziil, akik ismerik a véllalatot 47 szdzalék mondta azt,
hogy egyéltalan nem értenek egyet azzal, hogy a MLM rendszere olyan, mint egy szekta. Az
elsd kérdésre igennel vélaszolok 21 szdzaléka nem ért egyet, 16 szazalékuk semleges vélaszt
adott, 11 szazalékuk egyetért az allitassal, végiil pedig 5 szdzalék valaszolta azt, hogy teljes
mértékben egyetért azzal az allitassal, hogy ez nem jo6 és olyan, mint egy szekta.

Akik nem ismerik a multi level marketinget koziililk 6sszesen 47 szdzalék mondja azt, hogy
egyaltalan nem ért egyet azzal, hogy ez egy szekta. Nem ért egyet az allitdssal 28 szazalékuk.
Végso soron pedig 29 szdzalékuk az, aki semleges valaszt adott. A multi level ismertsége és az
allitas (,,Nem j6, ez olyan, mint egy szekta.”) kdzott nincs kapesolat (p=0,11).

A kovetkezd par kérdésben a multi level marketing ismertségére voltam kivéancsi, igy

a kérdoivem harmadik kérdésével felmértem, hogy melyek azok a vallalatok, amelyrdl mar
hallottak valahonnan valamilyen forméaban a véilaszadok.
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7. abra: A kitoltok altal ismert MLM rendszerek megoszlasa, % (N=106), Forras:
Sajat szerkesztés

Az édbrat tanulmdnyozva felfedezhetjiik, hogy a kitolték kozott a legismertebb multi level
marketing rendszer(i véllalat az Avon majd ezt szorosan kdvetve az Oriflame. Az Avon a vilag
egyik legismertebb kozmetikai véllalata, amelyet 1886-ban alapitottak New Yorkban. Az
Oriflame egy svéd alapitdsu luxemburgi székhelyii, szintén egy kozmetikai termékeket gyarto
és forgalmaz6 vidllalat, amely versenytdrsa az elobb emlitett Avonnak. A harmadik helyen
holtversenyben két egymdstdl sokban kiilonbozd vallalat 411, a Tupperware és a Forever Living
Products. Az LR Health & Beauty véllalat, amelyrdl ezutdn egy hosszasabb elemzés lesz
megtaldlhat6 a dolgozatomban, csak a 4. helyet érte el a véllalatok listdjan. Ezen feliil emlitésére
méltéak még ismertségiik alapjan sorrendben az aldbbi cégek: Amway, doTerra, Nu Skin
Enterprises, és utolsé sorban a HLBS Network.

Ezen feliil lehetdségiik volt a kitoltoknek egyéb cégeket is megemliteni a felsoroltakon kiviil.
Osszesen 9 multi level marketinget alkalmazé véllalatot frtak fel még a listdra a kito1ték, melyek
a kovetkezdek voltak: Betterstyle, Betterware, Biobubi, OVB, Zinzino, Okonet, Farmasi,
Zepter, Rain, és a My Daily Choice. Ezek a cégek nem keriiltek megjelolésre, mert
elhanyagolhaté szdzalékban kaptak csak emlitést, az dbrdn felsorolt véllalatok ismertségi
fokdahoz mérten.
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8. abra: A kiilonb6z6 megkeresési médszerek aranya népszeriiségiik szerint, %
(N=106), Forras: Sajat szerkesztés

A negyedik kérdés azok korében, akik tudjdk, hogy mi az az MLM, az volt, hogy honnan
ismerik ezeket a véllalatokat és mily mdédon keresték esetleg fel dket masok ilyen jellegli
iizenetekkel, ajanlatokkal. A kérdésnél tobb lehetdség koziil is valaszthattak a kitoltok, ugyanis
sajat példdmbol kiindulva, tudom, hogy eddigi életem sordn mér szamos megkeresést kaptam
ilyen cégek képviselditdl a lehetd legkiilonbozobb modokon. Mint lathatd manapsiag az
ismerdsok 4ltali ajanlds a leggyakoribb, ami torténhet akédr személyes jelenléttel egy termék
bemutaton, esetleg egy véletlen talalkozds alkalmaval, de akar telefonos megkeresés vagy egy
internetes iizenetvaltds ttjdn is. Mint az dbrdn ldthaté a mdsodik leggyakoribb megkeresési
modszer a kozosségi média feliiletein torténik. Ily mdédon szintén megkereshet akar egy
tdvolabbi ismerdsod is, akivel nem taldlkoztok napi szinten és nem ismeritek egymdst
mélybehatéan. Viszont ezen feliil mar szdmos olyan megkeresés is torténhet, amikor idegen
emberek frnak szdmodra kiilonféle szituaciokbol kiindulva. Ezek koziil fogok az aldbbiakban

par példat felsorolni:
* szimpatikus vagy valakinek a profilképed alapjan, és ezért szeretne veled ilizenetet

véltani.
* benne vagy egy csoportban, ahol hasonlé érdeklddési teriilettel rendelkezd tagok
vannak:
o készitettél egy posztot, ami nagyon megtetszett valakinek, igy igy gondolta
megkeres téged
o a kommentszekcioban beszélgettél valakivel, aki a késObbiekben ebbdl
kiindulva kiild neked egy iizenetet
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Az elébb felsorolt példdkkal lefedtem egy részét a harmadik helyen 4116 internetes megkeresés
modjainak, viszont ezen feliil e-mailben illetéleg dlldsportdlokon is megkereshetnek kiillonbozo
ajanlatokkal.

Manapsdg mar elhanyagolhat6 szintli az internet népszertiségének kodszonhetden az olyan
megkeresések szama, mint a szordlapozds, az Ujsdg hirdetések, és a rddids hirdetések, éppen
ezért ezek a megkeresési modok az utols6 harom helyre kertiltek a listdban.

M Vasarolt mar W Nem vasarolt még

9. abra: A MLM rendszerii cégektol valaha vasarolt, illetve még soha nem vasarlok
megoszlasanak aranya, % (N=106), Forras: Sajat szerkesztés

A kordiagramon lathaté megoszlas szerint az kitoltok 93 szdzaléka mar vasdrolt valamely
véllalattol termékeket. Mindossze 7 szdzalékuk volt az, akik még soha nem vasaroltak ily
modon. Ez alapjdn elmondhaté, hogy manapsdg egyre nagyobb népszerliségnek orvend
ekképpen vésarolni bizonyos termékeket. Az multi level marketing szempontjabdl ez egy
nagyon j6 dolog, hiszen az egész rendszer miikodésének alapja a fogyasztok vdsarldsi
hajlandésdgan mulik.

5. tablazat: Az MLM rendszereket meghatarozo szempontok a megelégedettségi fok
fiiggvényében (1-tol 5-ig)

Szempontok Atlag Széras
Arculat/ megjelenés 4.48 0,717
Termékek 4,43 0,728
Mindség 4,39 0,737
Logisztika 4,36 0,810
Alkalmazottak/ tigyfélszolgélat 4,36 0,731
Szervezettség 4,32 0,763
Megfeleld informdacié dramlés 4,25 0,880

Forras: Sajat szerkesztés
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A téblazatot jobban megvizsgilva észrevehetjiik, hogy a vasarlok a legjobban a véllalatok
arculatdval, megjelenésével vannak a legjobban megelégedve. Ez egy nagyon fontos tényezd
mind a véséarlék, mind az értékesiték szemszogébol. Ugy gondolom vasarléként az elsé dolog
megnézni és feltenni maguknak azt a kérdést, hogy: ,,Milyen cégbe fektetem be a pénzem?”,
tehat, hogy honnan is szeretnék vasarolni. Egy vadllalat megjelenése, arculata konnyen
elarulhatja szdmunkra, hogy mi is az, amit képviselnek, milyen erdsségeik vannak, milyen
mindséggel dolgoznak, €s, hogy mit tud szdmukra nyudjtani mindezek altal, ami miatt mi 6ket
valasztjuk. Ezt szorosan kovetve a termékek jottek, majd a mindség. A negyedik helyen
holtversenyben szerepel a logisztika és az alkalmazottak/ tigyfélszolgédlat. Az utolsé eldtti
helyen a vallaltok szervezettsége 4ll. Végiil az utolsé helyre pedig a megteleld informéaci6
aramlds keriilt. A megfeleld informdcié &dramldsndl kiilonboztek a kitoltok valaszai a
legnagyobb ardnyban, 0,880-as szorassal.

Ezt kovetden a hetedik kérdésben kiilonbozé a vallalatokkal és azok termékeivel kapcsolatos
allitasokat tettem fel melyet egy 1-5-ig skdlan értékelhettek a kitoltok, hogy kitlinjon, melyek
azok a tényezdk, amelyek a legjobban mitkddnek illetve nem miitkodnek a multi level marketing
cégek esetében. Osszesen 6 kiilonbozé dllitast fogalmaztam meg, amelyek a kovetkezOk voltak:

6. tablazat: Az MLM rendszereket meghatarozé allitasok atlaga és szorasa

Sorszam Allitasok Atlag Széras
| A rendelés menete minden  alkalommal
’ zokkendmentes és egyszerti volt. 4,09 0,93
Minden alkalommal az Osszes fontos informdcioét
2. y
hidnymentesen megkaptam. 3,92 1,21
3 Mindig 100%-ban elégedett voltam a termékek
' hasznélata kozben. 3,58 1,08
4 Eléfordult mar, hogy nem a vart hatast valtotta ki egy
' termék. 2,86 1,24
5 Eldfordult mér, hogy a rendelésem hidnyos volt.
' 2,37 1,33
6 Eléfordult mér, hogy a rendelésem nem/ vagy
' nagyon nagy késéssel érkezett meg. 2,20 1,26

Forras: Sajat szerkesztés

Az atlagokat tekintve 4,09-el a legjobban az elsé éllitassal értettek egyet a vélaszadok: A
rendelés menete minden alkalommal zokkendmentes €s egyszerli volt. A masodik helyre a 3,92-
es atlaggal ez az 4llitas keriilt: Minden alkalommal az dsszes fontos informaciét hidnymentesen
megkaptam. Ezt kovette a harmadik allitas 3,58-as atlaggal, majd 2,86-o0s dtlaggal a negyedik
allitds, miszerint tobbségében nem érttetek egyet azzal az éllitassal, hogy nem a vart hatdst
véltotta ki egy termék. A 6todik helyen 4ll6 — El6fordult méar, hogy a rendelésem hidanyos volt
— allitassal a kitoltok 2,37-es atlaggal tobbségében szintén nem értettek egyet. A kitoltok a
hatodik allitassal értettek a legkevésbé egyet 2,20-as atlaggal, ami azt jelenti, hogy nem siirtin
fordult eld, hogy a rendelésiik nagyon nagy késéssel vagy egydltalin nem érkezett meg. A
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legnagyobb eltérés a vilaszokban a sz6rds alapjan 1,33-al az 6todik éllitdsndl vehetd észre, amit
az aldbbi diagramon szemléltetek:

45
40
40
35
30
25

25
20 17
15 14
10

5 4

, I IS B = =

Egyaltlan nem ért Nem értek egyet Taldn/ Semleges Egyetértek Teljes mértékben
egyet egyetértek
M Szazalék

10. abra: A 5. allitas - Eléfordult mar, hogy a rendelésem hidnyos volt. — valaszainak
megoszlasa, % (N=99), Forras: Sajat szerkesztés

A diagramot megvizsgélva lathatjuk, hogy a tobbségnek (40%) még soha nem volt hidnyos a
rendelése, 14 szdzalékuk mondta azt, hogy taldn el6fordult méar, de nem biztosak benne, viszont
ehhez képest elég jelentds mértékben (25% + 4%) azt valaszoltdk a vélaszaddk, hogy mar
eléfordult, hogy hidnyosan kaptdk meg a rendelésiiket.

Véleményem szerint ez a tényezd a vdllalatok szempontjabol nélkiilozhetetlen, hiszen ez az
egyik legmeghataroz6bb faktor a vallalat értékelésének kapcsan.

Megléatdsom szerint, mara mar megengedhetetlen hiba egy csomag nem megfeleld Osszedllitasa,
hiszen a vevd, ha nem kapja meg azokat a termékeket/szolgéltatdsokat, amelyekért fizetett
elveszheti bizalmat a véllalat irdnyédban, igy elérve, hogy lehetséges, hogy a jovoben nem
vasérol tobbet mar a cégnél. A multi level marketinget alkalmazé cégeknél azért is kardindlis e
komponens, mert nem rendelkezik, egy adott iizlethelységgel ahova bemegy a vasarlé és leveszi
a polcrdl az 4ltala kivélasztott termékeket.
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M rendszeres vasarld M nem rendszeres vasarlé

11. abra: A rendszeres és alkalmi vasarlok aranya, % (N=99), Forras: Sajat
szerkesztés

A 11. abrét szemlélve észrevehetjiik, hogy azok korében, akik vasdroltak mar valaha MLM
rendszerli cégtdl, azoknak 63%-a az, akik rendszeresen szoktak vasarolni, és mindossze 37%-
uk az, aki alkalmi vasarlo.

Ez egy nagyon pozitiv arany a MLM rendszerek megitélésének szempontjabol, hiszen ez azt
feltételezi, hogy az emberek szeretnek ily modon vasarolni és beszerezni bizonyos termékeket
a sziikségleteik kielégitése céljabol.

Vallalkozoi szellemiségliek — 26
Batrak, mernek uj dolgokat csinalni _ 25
Onazonosak, tudjak mit akarnak _ 15
A vezetGi képességilik nagyon jé _ 14
Intelligensek _ 13
Nem akarnak rendes polgari munkat végezni - 5
KénnyelmUek - 2
0

B Szazalék

12. abra: A MLM rendszerben dolgozokrol alkotott vélemények megoszlasa, %
(N=99), Forrés: Sajat szerkesztés
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A kilencedik kérdésben kiillonboz6 tulajdonsdgokat jeloltem meg és ehhez kapcsol6do
allitasokat tettem fel a kitoltdknek, hogy megvizsgdlhassam tobbségében, milyen véleménnyel
vannak az emberek az MLM rendszerében dolgozokrdl. Azért is tartottam fontosnak ezt, mert
igy megtudhatjuk, hogy inkdbb pozitiv vagy inkabb negativ kép él-e az emberek elméjében. A
diagramot megvizsgdlva lathatjuk, hogy inkdbb a pozitiv tulajdonsigok kaptak nagyobb
szavazatot, ezek koziil is legnagyobb mértékben azt vélhetjiik felfedezni, hogy véllalkozo
szellemiségliecknek és batraknak gondoljdk a multi level marketing rendszerben dolgozd
embereket. Azt ezt kovetd harom legtobbet megszavazott llitds szintén pozitiv tolteti:

o Onazonosak, tudjak mit akarnak

* A vezet6i képességiik nagyon jo

* Intelligensek
Az utolsé 2 helyen 1év0 allitds, miszerint a MLM rendszerben dolgozok 'Nem akarnak rendes
polgari munkat végezni' és 'Konnyelmiiek' kapta a legkevesebb voksot. Mindezek alapjan
konnyen megallapithatd, hogy azok korében, akik mar vasaroltak valaha ilyen cégtdl, nekik
inkabb egy pozitiv kép €l a tudatukban az MLM rendszerekkel dolgozdk milyenségével és a
vallalt munkdjukkal kapcsolatban.

16%

M Ez a f6allasom M Ez a masod-, harmad-alldasom M Rovid ideig foglalkoztam vele

Még nem, de tervezem M Soha, és nem is tervezem

13. abra: Uzleti célb6l MLM rendszerekkel foglalkozok szdma,% (N=62), Forras:
Sajét szerkesztés

Kérdésem arra iranyult, hogy kideritsem azok koziil, akik rendszeres vasarlok ki foglalkozott
madr valaha iizleti szinten a multi level marketinggel és hanyan vannak azok, akik még soha nem
probaltdk, de lehetséges, hogy még a jovében beleviagnak az iizletbe. A kitoltok 24 szdzaléka
valaszolta azt, hogy féalldsban végzi ezt a munkét. Legtobben masodik vagy harmadik alldsként
foglakoznak a multi level marketinggel. A két adatot 6sszevetve elmondhatd, hogy a kitdltok
61 szédzaléka az, aki jelen pillanatban is végez efféle munkat. A valaszadok 16 szdzaléka az, aki
rovid ideig dolgozott méar valaha MLM rendszerrel, mindosszesen 5 szdzalékuk az, aki még
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nem probélta, de a jovoben még egyszer kiszeretné probdlni magat {izleti oldalrdl, és végso
soron 18 szdzalékuk valaszolta azt, hogy soha nem is prébalta és nem is szeretné kiprobélni a
multi level marketinget.

Azt ezt kovetd kérdésem arra irdnyult, hogy megtudjam, hogy a kordbban felsorolt cégek koziil
melyek azok, amelyekkel jelenleg vagy a mult folyamén foglalkoztak a dolgozdk.

A legtobb voksot kapott véllalat az LR Health & Beauty volt, a szavazatok harmadédval. Ezen
kiviil még két vallalat kap emlitést, az AmWay és az Avon, melyek mindegyike a rangsor
masodik helyén &ll azonos szavazati szdmmal. A kimaradt vallalatok Osszesen egy-egy
szavazatot kaptak.

A kérdéseim kozé tartozott az is, hogy megtudjam, milyen véleményt alkotnak a véllalati
rendszerek hatékonysdgrol azok, akik a multi level marketinggel foglalkoznak vagy
foglalkoztak régen. A valaszaddk szama 48 f6 volt, akik vélasza a kovetkezoképpen alakult:

* 2710 (56%) szerint nagyon j6l mikaodik,

e 1916 (40%) szerint j6l miikodik,

e ¢&s2f0 (4%) szerint kevésbé mitkodik jol
a vallalati rendszer. Mindezt 6sszevéve kimondhatjuk, hogy a vallalati rendszerek hatékonyak
és jol mikodnek iizleti szinten, ezzel a rendszerben dolgozék munkdjat megsegitve.
Mindannyian meg van elégedve a termékekkel, a logisztikaval, a mindséggel, az alkalmazottak
hozzadllasdval, a véllalat arculatdval, szervezettségével, illetve az informécidk megfeleld
aramlasaval.

7. tablazat: A MLM rendszerrel dolgozok véleménye a multi level marketing
vallalatokkal kapcsolatosan

Sorszam Allitasok Atlag Szoras
1. A termékek minden alkalommal az
altalam  elvart, magas mindséget 4,41 0,87
nyujtottik.
2. Mindig gondos banasmodban
részesiiltem. 4,41 0,82
3. A véllalat munkdmban mindvégig stabil
és rendezett hattérrel timogat. 4,39 0,89
4. Ha kérdésem van, mindig kell
szakértelemmel tudnak nekem segitséget 4,39 0,81
nyujtani.
5. A viéllalat altal kozvetitett iizenet
szamomra mindig is megnyerd €s hiteles 4,33 0,95
volt.

Forras: Sajat szerkesztés

Az atlagokat vizsgalva felfedezhetjiik, hogy az Osszes 4 egész felett van, ami azt jelenti, hogy
a kitoltok egyetértenek a megadott allitdsokkal. Az elsd két helyen 4llo 4llitassal értenek a
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legjobban egyet az MLM rendszerrel dolgozdk 4,41-es dtlaggal. A mdsodik helyen 4,39-es
atlaggal holtversenyben a harmadik és a negyedik allitds all, tehat a dolgozok elégedettek a
vallalat 4ltal nyujtott hattérrel €s mindig megkapjdk a megfeleld mindségli segitséget is. Az
utolsd, egyben harmadik helyen 4,33-as dtlaggal az 6todik allitds all: ,,A vallalat dltal kozvetitett
lizenet szdamomra mindig is megnyerd €s hiteles volt.” A szords tekintetében a legnagyobb
eltérés a valaszokban 0,95-el szintén ennél az allitasnal lelhet6 fel.

Szumma szummadrum a véleményiik egyezik abban, hogy a vallalat éltal kozvetitett iizenet, az
megnyerd ¢és hiteles szdmukra, a vdllalat héttere rendezett és stabil, mindig kelld
szakértelemmel €s megfeleld bandsmdddal kezelik Oket, €s elégedettek a nyujtott mindséggel
is.

B Nagyon érdekl6d6ek m Részben érdekl6déek m Nem érdekl6déek Egyaltaldan nem érdekl&d6ek

14. abra: A MLM rendszerrel dolgozok tapasztalata a megkeresett emberek
nyitottsagaval kapcsolatban, % (N=48), Forras: Sajat szerkesztés

Az 14. diagramot megvizsgdlva lathatd, hogy a dolgozdk szerint a megkeresett emberek 81%-
a részben érdeklddd egy adott véllalat termékeivel és az ahhoz kapcsolddé tizleti ajanlattal
kapcsolatban. Azt gondolom, hogy abban van a kulcsa a dolgozé sikerességének, hogy 6 sajét
maga milyen tuddssal rendelkezik az értékesitésben, és hogy milyen tuddsa van a véllalatrdl és
annak termékeirdl. Ha van sajat tapasztalata egy adott termékkel kapcsolatban, esetleg 6 maga
lathato, érezhetd sikereket ért el vele, akkor sokkal hitelsebben tudja azt értékesiteni is. Fontos
az is, hogy hogyan kommunikdl az altala megkeresett személlyel és, hogy milyen médon
kozeliti meg. Ismeri-e annyira az adott illetét, hogy egy személyre szabott ajdnlattal tudja
megkeresni, illetve ezaltal elnyerni a bizalmat. Minddsszesen a kitoltok 6%-a az aki nagyon
érdeklédd és 13%-a a megkeresetteknek egyaltalin nem érdekl6dd az adott ajénlat
vonatkozdsiban. Osszességében tekintve 87%-a a kitoltdknek érdeklddd, ami azt sugallja
szdmunkra, hogy miikodé képes ez az iizleti modell és inkdbb j6 a megitélése a MLM rendszerii
véllatoknak mintsem rossz az MLM rendszerben dolgozok szerint.
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A kovetkezd kérdésem, amit minden vdlaszadonak meg kellett vdlaszolnia az LR Health &
Beauty ismertségére iranyult.

HIsmeri ®Nem ismeri

15. abra: Az LR Health & Beauty ismertségének megoszlasi aranya, f6, %
(N=113), Forras: Sajat szerkesztés

A vialaszadok nagy része, Osszesen 72 szdzalékuk ismeri a véllalatot és minddssze 28

szézalékuk az, aki még sosem hallott réla. Megldtdsom szerint ez az ardny nagyon j6 az LR
Health & Beauty ismertségét tekintve.
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16. abra: Széfelhé az LR Health & Beauty név alapjan dsszegyiijtott
asszociaciokbol, Forras: Sajat szerkesztés

s

Egy nyitott kérdést tettem fel a kitdltdk szdmdra a kérddivben, ami igy hangzik: Mi az els6
dolog, ami eszébe jut az LR Health & Beauty név hallatdn? A fenti dbra alapjan lathat6, hogy
a legtobben a vallalat neve hallatin az egészség szora asszocidltak. Ezen feliill nagyon sok
emlitést kaptak az alabbi szavak is:

* aloevera

o szépség

* német

*  mindség

e j6 termékek

« MLM
e ¢Elet
* jOvo

Konstatdlhatd, hogy a megkérdezetteknek a legnagyobb része pozitiv toltetli szavakra
gondoltak a név hallatdn. Az id6 eldrehaladtaval egyre tobben €s tobben megismerik majd a
vallalatot, ami ugy vélem pozitiv hatdssal lesz a cég életiitjara nézve.
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17. abra: Az LR termékeit hasznalok szama azok korében, akik ismerik a céget,
% (N=81), Forrés: Sajat szerkesztés

Az LR Health & Beauty céget ismerdk 79 szazaléka haszndlja a cég termékeit, és minddsszesen
21 szazalékuk nem haszndlja azokat.

A haszndlati id6t tekintve a legtobben 1-3 éve haszndljak a termékeket. Sokan vannak azok is,
akik tobb, mint 3 éve haszndljak, de el6fordulnak olyan is, akik még csak par honapja kezdték
el haszndlni 6ket.

A cég termék portfélidjat megvizsgdlva észrevehettiik, hogy tobb markdval is rendelkezik. A
kitoltok altal haszndlat méarkdk sorrendje a kovetkezoképp alakul:

1. Aloe Via
2. Micro Silver
3. Lifetakt
4. Zeitgard

Ezt kovetdéen megvizsgaltam, hogy az adott korosztilyok fiiggvényében hogyan alakul az els
helyezett:
8. tablazat: A legtobbet hasznalt termékcsoport a kiillonb6zo6 korosztalyokat illetéen

Korosztaly A legtobbet hasznalt marka/termékcsoport
25 év vagy az alatt Aloe Via
26-35 Aloe Via
36-40 Aloe Via
41-55 Aloe Via
56-70 Aloe Via

Forrés: Sajét szerkesztés

33



A tablazatbdl egy Ontetiien kideriil, hogy az 0sszes korosztaly szdmara az AloeVia termékcsalad
a legnépszerlibb valasztds a markak vonatkozasédban.

90
80
70
60
50
40
30
20
10

5 4 3 2 1

M Szazalék

18. abra: A termékekkel val6 megelégedettségi szint az LR termékeket hasznalok
korében, % (N=64), Forras: Sajat szerkesztés

Ahogy azt az édbra is mutatja a vélaszadok 80 szdzaléka nagyon meg van elégedve a
termékekkel. Ezdltal itt is megmutatkozik, hogy az LR nagyon magas szinvonalat képvisel a
termékek mindségében. Nem véletlen, hogy szamos mindségbiztositasi pecséttel rendelkeznek
termékeik, hiszen ebbdl is latszik, hogy tényleg nagyon jok és gy miikkddnek, ahogyan kell.

Az utolsé a véllalattal kapcsolatos kérdésemben azt mértem fel a mar kordbban is megadott
allitasok segitségével, hogy a cég milyen megitéléssel rendelkezik az egyes teriiletek

szempontjabol.

9. tablazat: Az LR Health & Beauty vallalatot meghatarozoé allitasok atlaga és

szérasa
Sorszam Allitasok Atlag Szoras

1. A rendelés menete minden alkalommal
z0kkendmentes és egyszerll volt. 4,59 0,60

2. Minden alkalommal az Osszes fontos
informéciot hidnymentesen megkaptam. 4,41 0,96

3. Mindig 100%-ban elégedett voltam a termékek
hasznalata kozben. 4,32 0,81

4, Eléfordult mar, hogy a rendelésem hidnyos volt.
2,17 1,33

5. El6fordult mér, hogy nem a vért hatdst véltotta
ki egy termék. 1,96 1,24

6. Eléfordult mar, hogy a rendelésem nem/ vagy
nagyon nagy késéssel érkezett meg. 1,73 1,13

Forras: Sajat szerkesztés
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A valaszadok az elso allitdssal 4,59-es atlaggal nagyon egyetértettek, tehat bevallasuk szerint a
rendelés menete minden alkalommal zokkendmentes és egyszeri volt. Masodikként 4,41-es
atlaggal, azzal értenek egyet a vélaszadok, hogy minden alkalommal az Osszes fontos
informdciét hidnymentesen megkaptdk. Harmadik helyen 4,32-es 4tlaggal, még szintén nagy
egyetértéssel a kovetkezo allitas all: Mindig 100%-ban elégedett voltam a termékek hasznalata
kozben. A rendelés hidnyossagat tekintve (4. dllitds) inkdbb nem értenek egyet a valaszaddk
2,17-es atlag értékkel. Az utolséeldtti allitas tekintetében, miszerint ,,El6fordult mar, hogy nem
a vart hatést véltotta ki egy termék.” 1,96-os atlag értékkel nem értenek egyet a kitoltok. Végso
soron tobbségében nem értenek azzal egyet 1,73-as atlaggal, hogy a rendelésiik valaha is késett
volna vagy nem érkezett meg egyéltalan.

A valaszok a legnagyobb mértékben a negyedik allitasnal kiilonboztek 1,33-as szorassal,
pontosan ugyanigy €s ugyanakkora mértékben, mint a fentebb mar kiértékelt az az Gsszes

vallalatra vonatkoz6 allitasok esetében is.

10. tablazat: Az MLLM rendszerek és az LR Health & Beauty megitélésének

osszehasonlitasa
Altalanossagban Az LR
Sorszam Allitasok az MLM
Atlag Szoras Atlag Szoras
1. A rendelés menete minden
alkalommal zokkenOmentes és 4,09 0,93 4,59 0,60
egyszerti volt.
2. Minden alkalommal az 6sszes fontos
informaciot hidnymentesen 3,92 1,21 4.41 0,96
megkaptam.
3. Mindig 100%-ban elégedett voltam
a termékek hasznalata kozben. 3,58 1,08 4,32 0,81
4. Eldéfordult mar, hogy nem a vart
hatdst valtotta ki egy termék. 2,86 1,24 1,96 1,24
5. Eldéfordult mér, hogy a rendelésem
hidnyos volt. 2,37 1,33 2,17 1,33
6. Eldfordult mar, hogy a rendelésem
nem/ vagy nagyon nagy késéssel | 2,20 1,26 1,73 1,13
érkezett meg.

Forras: Sajét szerkesztés

A tizedik téblazatot jobban megvizsgalva lathatjuk, hogy az LR megitélésének értékei sokkal
pozitivabbak az 0sszes allitas esetében. A sorrendet tekintve csak némi eltérés fedezhetd fel.
Az els6, masodik, harmadik és utols6 helyre pontosan ugyanazok az &llitdsok keriiltek
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mindkettd ranglista alapjan. Az LR Health & Beauty esetében a negyedik és az 6todik allitas
felcserélodott. Tehat ennek értelmében a vallalatot illetdleg sokkal inkabb (1,96-os atlaggal)
nem értenek egyet a kovetkezd allitassal: ,,El6fordult médr, hogy nem a vért hatdst véltotta ki
egy termék.”, mig a multi level marketinget dltaldnossagban nézve inkdbb az 6todik allitassal
(2,37-es atlaggal) nem értenek egyet miszerint: ,,El6fordult mar, hogy a rendelésem hianyos
volt.”. A szérds esetében daltalanossagban elmondhatjuk, hogy az LR Health & Beauty
valaszaindl nagyobb volt az egyetértés, és tobben valaszoltdk ugyanazt, mint az MLM rendszeru
véllalatokat nézve.

5. KOVETKEZTETESEK ES JAVASLATOK

A kérddiv eredményei alapjan azt a kdvetkeztetést vontam le, hogy a kitdltok nincsenek tisztaba
a multi level marketing fogalmaval, és még manapsag is inkabb hisznek egy sztereotipidban,
ahelyett, hogy utdnajarnanak mi is all pontosan e fogalom hatterében. Az dltalam feltett nyitott
kérdésemben tobb olyan vélasz is érkezett, ami negativ hangvételli volt: ,,egy ujabb MLM”,
»piramisjaték”, ,,megkérddjelezhetd”, ,,nem megbizhatd”. Sokan gy gondolhatjak, hogy ez a
fajta lizlet arrdl sz6l, hogy masokon atlépve eldre jussunk, pedig ez nem igy van. A 1ényeg az,
hogy segitsiink masoknak, akar azaltal, hogy olyan termékeket ajanlunk szdmukra, amelyek
segitenek nekik, vagy akar az &ltal is, hogy egy olyan véllalkozdsi format mutatunk be,
mondhatni egy eszkozt nyujtunk nekik, aminek segitségével akar nagyobb kaliberii
problémadikat is megoldhatjak. Ebbdl kifolydlag véleményem szerint nagyon fontos lenne az,
hogy étreforméljuk az emberek tudatiban €16 képet a multi level marketinggel kapcsolatban.
Fontos lenne a munka partnerek hitelességének és megbizhatésdgdnak a novelése.
Elképzeléseim szerint lehetne valamilyen formdban visszajelzést kérni a vasarloktol, mivel
ahogy az eredményeknél is kideriilt a kitoltok tobbsége vasarolt mar legaldbb egyszer ilyen
vallalattél. Ennek a visszajelzésnek a folyamata torténhetne email-es megkeresés ttjan, ahol a
vasarlonak egy elégedettségi kérddivet kellene kitoltenie a csomag megérkezése utan 1-2
nappal. Motivdlni lehetne a véasarldsra ezzel a vevOket azdltal, ha a kérddiv kitoltése utan
kapnanak egy kupont, amivel a kovezetezd vasarlasabdl egy bizonyos mértékli kedvezményt
tudnanak érvényesiteni. Viszont ezzel a vallalat és az MLM rendszerrel dolgozé is nyerne,
hiszen minél tobb visszajelzése van a vdllalatnak, sokkal konnyebben megtudja dllapitani, hogy
mi az, amin véltoztatnia kell a sziikségletek még nagyobb foku kielégitése érdekében. Ezaltal
tudndk, hogy a gyartasban, a termékekben, a mindségben, a logisztikdban, az arképzésben vagy
barmelyik mads teriileten lenne-e olyan rész, amin érdemes lenne fejleszteni vagy valtoztatni.

Mint lathattuk a 13. dbrén a kitoltok tizennyolc szdzaléka még nem foglakozott multi level
marketinggel és nem is szeretne a jovOben sem. A multi level marketing rendszerével dolgozok
korében javaslatként tobb személyes hangvételii bejegyzés kozzétételét fogalmaztam meg.
Meglatasom alapjan sokkal konnyebb sajat tapasztalatok és sikertorténetek segitségével elérni
az embereket €s elnyerni bizalmukat, ezdltal konnyitve a megkeresés folyamatat. Sajat
tapasztalatink bemutatdsaval sok szélesebb korli tdjékoztatast tudunk adni egy-egy termékrol
és annak hatdsairdl, vagy példaul tapasztalataink segithetnek egy adott egészségiigyi probléma
megoldasaban is, azaltal, hogy elmeséljiik sajat dllapotunk hogyan véltozott meg.
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Az eredmények alapjan az LR Health & Beauty vallalat j6 megitéléssel rendelkezik az azt
ismerék korében. Viszont mégis vannak olyanok, akik még soha nem véséroltak a cégtél. Ugy
vélem, hogy ha tobb ismert személyiséggel dolgoznanak egyiitt, €és veliik kozdsen alkotnanak
4j termékeket, akkor még tobben kiprobalnak a termékeiket, illetve tobben megismernék magat
a véllalatot és azt, amit képviselnek.

A véllalat egészség programjai ugy hiszem, hogy nagyon kiilonlegesek és egyediek. Azt
javasolnam a vallalatnak, vezessenek be még tobb fajta egészprogramot, ezaltal még jobban
erdsitve a vevoi elkotelezddést. Lehetnének a szépségdpolassal €s bordpolassal kapcsolatos
csomagajanlataik is, hiszen ugy gondolom ez egy orokos téma a fogyasztoi sziikségleteket
tekintve. Osszedllithatnanak mind a fiatalabb, mind a ko6zép- és idésebb korosztaly tagjainak
kiilonbdz6 csomagokat.

6. OSSZEFOGLALAS

Szakdolgozatom témadjaul a multi level marketing €s azon beliil az LR Health & Beauty véllalat
fogyasztoi megitélését véalasztottam. Kutatdsom céljaként a multi level marketing és az LR
Health & Beauty vallalat szélesebb korti megismerését és az MLM rendszerekrdl alkotott
negativ kép megcafoldsat tliztem ki.

Az irodalmi attekintésben elséként a fogyasztéi magatartdsrdl irtam, ami az egyik alapja a
témanak, hisz ebbdl tudhatjuk meg, hogy miért teszik le a voksukat a fogyasztok egy adott
vallalat mellett. Fontos ismerniink, hogy milyen sziikségleteik és motivacidik vannak, és hogy
milyen folyamaton mennek keresztiil egy vdésarlds soran. Ezt kovetéen a vevoérték, a
vevoelégettség €s a vasarléi hiiség fontossdgardl ejtettem szét. Felkutattam a multi level
marketing, a kapcsolati marketing és azon beliill a direkt értékesités definicioit,
jellegzetességeiket, elonyeiket és hatranyaikat is. Végso soron részletesen bemutattam az LR
Health & Beauty vallalatat, illetve markdit. Ezek az adatok megfeleldek voltak a primer
kutatdsom elvégzéséhez. Kvantitativ kutatast végeztem, amelyet egy online kérddiv
segitségével hajtottam végre. A mintavétel sordn alkalmaztam a hoélabda mdédszert. A sajét
kozosségi média feliiletemen osztottam meg a kérddivet €s kértem ismerdseimet, hogy toltsék
ki, és osszdk meg azt, ezéltal az 6 ismerdseikhez is eljuttatva.

A primer kutatdsom eredményeként megallapitottam, hogy a kitolték tobbsége ismeri a multi
level marketinget, viszont nem mindenki tudja azt, hogy mit is jelent ez az iizleti modell. Az
asszociacios kérdés vélaszaindl kideriilt, hogy sajnos még mindig €l egy negativ kép az emberek
tudatdban a multi level marketing nevéhez kapcsolddva. Ezzel szemben elmondhatd, hogy a
valaszaddk tobbsége inkdbb pozitivan vélekedett a multi level marketingrél és az azzal
kapcsolatos allitdsokrol. Osszesen 93 szazalékuk vdsarolt is mar ily médon, azok koziil, akik
ismerik a MLM rendszereket. Ertékeléseik alapjan meg vannak elégedve a vdllalatok
termékeivel, dolgozodival és szervezettségével is. A kitoltok tobb, mint 50 szdzaléka foglakozik
els6-, masod- vagy harmad- dllasban a multi level marketing tizletével, €s meg vannak elégedve
a vallalati rendszerrel is. Kideriilt, hogy az &ltaluk megkeresett emberek 87 szazaléka
érdeklddést mutat a megkeresések folyaman.
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Az LR Health & Beauty véllalatot tekintve a vdlaszaddk 72 szdzaléka ismeri azt. A vallalat
neve hallatin a legtobben az egészség szdra asszocidlnak. A vdlaszadok 80 szdzaléka az
ismerdsén keresztiil ismeri a véllalatot és 79%-uk probdlta is mar a termékeket. A cég
legkedveltebb markdja minden korosztalyban az Aloe Via.

Az eredmények alapjan fontosnak tartom hangstlyozni a multi level marketing pozitiv oldalat
és azt, hogy ne itéljiink el semmit sem ugy, hogy nem ismerjiik. Minden vallalat mds és mas
értéket képvisel és mds elvek alapjan miikodik. Ugy vélem a vasarlok visszajelzésével lehetne
a véllalatoknak fejlesztéseket végezni €s Ujitdsokat bevezetni, igy kialakitva egy pozitiv képet,
a jelenleg a tdrsadalomban fenndll6 negativ kommercidlis és anyagi kép helyett.
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MELLEKLETEK

1. melléklet

Online kérdoiv vazlata

Tisztelt Valaszado!

Nemes-Vecsera Alexa vagyok a Magyar Agrir- és Elettudomdnyi egyetem Kaposvari
Campusédnak végzds Kereskedelem és Marketing szakos hallgat6ja. Szakdolgozatomban az
MLM rendszert vallalatok és azon beliil az LR Health & Beauty Kft. fogyaszt6i megitélését
vizsgilom.

Kérem segitse munkamat a kérddiv kitoltésével. A kérddiv kitdltése onkéntes, teljesen anonim
és minddssze pdr percet vesz igénybe kitoltése. A vélaszokat bizalmasan kezelem, és kizardlag
a kutatdsom cé€ljabol haszndlom fel.

Koszonom!

1. Hallott-e mér valaha az multi level marketing (MLM) rendszerérol?
- igen
- nem

2. Kérem fejtse ki, hogy a megadott MLM rendszerekre vonatkozé allitdsokkal On
mennyire ért egyet!

- J6, mert sajat magadnak osztod be a munkaidddet.

- J6, mert nincs kozvetlen f6nokod, a sajat magad 'fonoke' lehetsz.

- J6, mert a munkadra forditott idé hosszu tdvon megtériil.

- Nem j6, csak meg szeretnének 'gazdagodni' az embereken.

- Nem j6, ez olyan mint egy szekta.

- Nem j6, mert nagyon sok pénzt rd kell forditani.

Ha hallott mar valaha multi level marketing rendszerrdl...
3. Milyen MLM rendszerti vallalatokat ismer?
- Amway
- Forever Living Products
- Nu Skin Enterprises
- LR Health & Beauty
- do Terra
- HLBS Network
- Tupperware
- Avon
- Oriflame
- Egyéb: ....
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4. Honnan ismeri ezeket a véllaltokat?
ismerds altali ajanlds

internetes megkeresés utjan
kozosségi média feliiletrdl

szorolap

5.

Ujsag
radio

Egyéb: ....

Vasarolt-e valaha ezen cégek barmelyikénél?

igen
nem

Ha On vésdrolt mar valamely cégnél. ..

6. Kérem, értékelje az iskolai osztilyzatoknak megfelelden, hogy On mennyire volt
megelégedve a vallalattal, annak dolgozdival és termékeivel, mint vasarlé! (1-
egyéltalan nem, 5 —teljes mértékben)

termékek

logisztika

min0ség
alkalmazottak/iigyfélszolgélat
arculat/megjelenés
szervezettség

megfeleld informdaci6 aramlas

7. Kérem fejtse ki, hogy a megadott 4llitdsok Onre mennyire igazak! (Egyaltalan nem ért
egyet — Teljes mértékben egyetért)

Eldfordult mér, hogy nem a vart hatast valtotta ki egy termék.

Mindig 100%-ban elégedett voltam a termékek hasznélata kozben.

A rendelés menete minden alkalommal zokkenOmentes és egyszerii volt.
Eldfordult mar, hogy a rendelésem hidnyos volt.

Eléfordult mér, hogy a rendelésem nem/ vagy nagyon nagy késéssel érkezett
meg.

Minden alkalommal az 6sszes fontos informaciot hidnymentesen megkaptam.

8. Rendszeres vasarléja-e On e cégek barmelyikének?

igen
nem

9. Mi a véleménye a multi level marketing rendszerével {iizleti célbdl foglalkoz6
munkavallal6rél?

vallalkozé6i szellemiségliek

a vezetoi képességiik nagyon j6
intelligensek

batrak, mernek 1j dolgokat csinélni
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- Onazonosak, tudjdk mit akarnak
- nem akarnak rendes polgari munkat végezni
- konnyelmiek

Ha On rendszeres vasarlo

10. Melyik vallalté/vallaltoké?
- Amway
- Forever Living Products
- Nu Skin Enterprises
- LR Health & Beauty
- do Terra
- HLBS Network
- Tupperware
- Avon
- Oriflame
- Egyéb: ....

11. Foglakozott-e On valaha iizleti célb6l valamelyik cég termékeivel?
- igen, ez a f6alldsom
- igen, ez a mdsod-, harmad-allasom
- igen, de csak rovid ideig
- nem, de tervezem
- soha, és nem is tervezem

Ha foglalkozott/foglalkozik iizleti célbdl valamely cég termékeivel...

12. Melyik cég termékeivel foglalkozott a leghosszabb ideig, vagy foglalkozik jelenleg is?
- Amway
- Forever Living Products
- Nu Skin Enterprises
- LR Health & Beauty
- do Terra
- HLBS Network
- Tupperware
- Avon
- Oriflame
- Egyéb: ....

13. Mi a véleménye az adott vallalati rendszer hatékonysigéval kapcsolatban?
- nagyon jol mikodik
- jol mikodik
- kevésbé mukodik jol
- nem mukodik jol
- egyaltalan nem miikodik jol
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14. Kérem, értékelje az iskolai osztilyzatoknak megfeleléen, hogy On mennyire volt
megelégedve a vallalattal, annak dolgozdival és termékeivel, mint vallalkoz6! (1-
egyéltalan nem, 5 —teljes mértékben)

termékek

logisztika

min0ség
alkalmazottak/iigyfélszolgélat
arculat/megjelenés
szervezettség

megfeleld informéci6é dramlas

15. Kérem fejtse ki, hogy a megadott 4llitasok Onre mennyire igazak! (Egyaltaldn nem ért
egyet — Teljes mértékben egyetért)

Mindig gondos bandsmddban részesiiltem.

A vallalat munkdmban mindvégig stabil és rendezett hattérrel timogat.

Ha kérdésem van, mindig kell6 szakértelemmel tudnak nekem segitséget
nyujtani.

A vallalat éltal kozvetitett tizenet szamomra mindig is megnyerd €s hiteles volt.
A termékek minden alkalommal az éltalam elvart, magas mindséget nyujtottak.

16. Mit tapasztal, hogy 4llnak Onhoz az emberek, akiket megkeres ilyen célbél?

nagyon érdeklédoek
részben érdekloddek

nem érdekléddek
egyaltalan nem érdekléddéek

LR Health & Beauty

17. On ismeri-e az LR Health & Beauty Kft-t?

igen
nem

18. Mi az elsé dolog ami eszébe jut e név hallatan?

Ha ismeri az LR Health & Beauty Kft-t...

19. Honnan hallott réla?

ismerds altali ajanlas
internetes megkeresés utjan
kozosségi média feliiletrol
szorolap

Ujsag

radio

Egyéb: ....

20. On hasznélja-e a cég termékeit?

igen
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- nem

Ha On haszndlja az LR termékeit. ..

21. Miéta haszndlja a véllalat termékeit?
- 1-2hénapja
- kevesebb, mint fél éve
- fél éve
- tObb, mint fél éve
- 1éve
- 1-3éve
- tobb mint, 3 éve

22. Mely markdkat hasznalja a cég portf6ligjabol?
- Zeitgard
- Micro Silver
- Aloe Via
- Lifetakt

23. Kérem értékelje az iskolai osztdlyzatoknak megfelelden, hogy On mennyire van
megelégedve az On 4ltal hasznalt termékekkel. (1-egydltaldn nem, 5 —teljes mértékben)

24. Kérem fejtse ki, hogy a megadott 4llitasok Onre mennyire igazak! (Egy4ltaldn nem ért
egyet — Teljes mértékben egyetért)
- Eléfordult mar, hogy nem a vart hatést véltotta ki egy termék.
- Mindig 100%-ban elégedett voltam a termékek hasznalata kozben.
- A rendelés menete minden alkalommal zokkendmentes és egyszerl volt.
- Eléfordult mar, hogy a rendelésem hidnyos volt.
- Eléfordult mér, hogy a rendelésem nem/ vagy nagyon nagy késéssel érkezett
meg.
- Minden alkalommal az 6sszes fontos informaciét hidnymentesen megkaptam.

Altaldnos adatok

25. Az On neme?
- férfi
- no

26. Az On életkora?
- 25 vagy az alatt
- 26-35
- 36-40
- 41-55
- 56-70
70 felett

27. Az On lakhelye?
45



- févaros

- varos

- falu

- Egyéb: ....

28. Mi az On legmagasabb iskolai végzettsége?
- 4ltalanos iskola
- szakmunkdasképzd iskola
- kozépiskola/gimndzium
- felsofoku végzettség/egyetem

29. Melyik allits jellemzi legjobban az On havi jovedelmét?
- nincs allandé jovedelmem
- éppen megélek beldle
- kiaddsaim fedezésén feliil félre is tudok tenni beldle
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NYILATKOZAT

a zarédolgozat/szakdolgozat/diplomadolgozat/portfélié: nyilvanos
hozzaférésérdl és eredetiségérdl

A hallgaté neve: NEME

A Hallgaté Neptun kédja: CAS X &C

A dolgozat cime: A et b Gvol onovbeding ¢ o L0 Heallh & Beuty fogynnstin
A megjelenés éve: 202% e
A konzulens intézetének neve: Qu\,»_l v icc: radche | Weveshodibhm o Mo Yigfiu.j tangadh
A konzulens tanszékének a neve:

Kijelentem, hogy az altalam benyujtott
zarodolgozat/szakdolgozat/diplomadolgozat/portfélio: egyéni, eredeti jelleg(i, sajat szellemi

oA i ot = Sedmactial |

alkotasom. Azon reszeket, melyeket mas szerz6k munkajabdl vettem at, egyértelmien
megjeldltem, és az irodalomjegyzékben szerepeltettem.

Ha a fenti nyilatkozattal valétlant allitottam, tudomasul veszem, hogy a zardvizsga-bizottsag
a zarévizsgdbol kizar és a zarovizsgat csak Uj dolgozat készitése utdn tehetek.

A leadott dolgozat, mely PDF dokumentum, szerkesztését nem, megtekintését és
nyomtatdsat engedélyezem.

Tudomadsul veszem, hogy az altalam készitett dolgozatra, mint szellemi alkotés
felhaszndlasara, hasznositasdra a Magyar Agrar- és Elettudomanyi Egyetem mindenkori
szellemitulajdon-kezelési szabalyzataban megfogalmazottak érvényesek.

Tudomdsul veszem, hogy dolgozatom elektronikus véltozata feltdltésre kerdl a Magyar
Agrér- és Elettudomanyi Egyetem konyvtéri repozitori rendszerébe. Tudomdsul veszem, hogy
a megvédett és

- nem titkositott dolgozat a védést kovetden

- titkositasra engedélyezett dolgozat a benyujtasatol szamitott 5 év eltelte utan
nyilvanosan elérhet6 és kereshetd lesz az Egyetem kényvari repozitori rendszerében.

Kelt:Jube , 20273 &y e, hé 2 < nap

A
\V iamn 2 SUUA~ S —

Hallgato alairdsa

! A megfeleld dolgozattipus meghagyasa mellett a tébbi tipus térlendd.
* A megfelelé dolgozattipus meghagyasa mellett a tébbi tipus térlendd.
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NYILATKOZAT

Dy Bence- Kiss [(visatinn (név)  (hallgatdé Neptun azonositoja: CASYeC )
konzulenseként nyilatkozom arrél, hogy a
zarodolgozatot/szakdolgozatot/diplomadolgozatot/portféliot: attekintettem, a hallgatét az
irodalmi forrdsok korrekt kezelésének kovetelmeényeirdl, jogi és etikai szabalyairdl
tajékoztattam.

A zarddolgozatot/szakdolgozatot/diplomadolgozatot/portféliot a zardvizsgan torténd
védésre javaslom / nem javaslom:.
A dolgozat allam- vagy szolgélati titkot tartalmaz: igen nem*:

i o

Kelt: Keposvdy, 2023 év 1O ho 2 nap

s B

[=

belsé konzulens

* A megfelel6 dolgozattipus meghagyasa mellett a tébbi tipus térlendd.
? A megfelel aldhuzandé.
* A megfelelé alahuzando.
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