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Sazetak

U ovom zavr$nom radu obraduje se tema mrezni marketing. Objas$njava se znaCenje pojma
marketinga opc¢enito i vaznost marketinga u poslovanju. Definira se pojam mrezni marketing te
njegov razvoj i pojavljivanje u poslovnom svijetu te profitabilnost ovog nacina poslovanja.
Navode se i objasnjavaju neki osnovni pojmovi u svijetu mreznog marketinga te se obrazlaze
nacin na koji on funkcionira. Nadalje, opisuju se razlike izmedu mreZznog marketinga i prodaje
omrazenim piramidalnim sustavom, franSize i metode lavine duga. Takoder se objasnjava
razlika izmedu klasi¢nog poslovanja i poslovanja u mreznom marketingu. Navode se problemi
s kojima se susre¢u ljudi u poslovanju, predrasude prema mreznom marketingu i kako bi se
distributeri trebali nositi s njima te prednosti i nedostaci ovog posla. Opisuju se sustavi
nagradivanja u mreznom marketingu te se prezentiraju neke najpoznatije tvrtke u svijetu i

Hrvatskoj koje su se istaknule u ovom nacinu poslovanja.

Kljuéne rijeci: marketing, mrezni marketing, sustav nagradivanja, profitabilnost, predrasude



Summary

The main topic of this final paper is network marketing. Explained is the term network
marketing in general and the importance of marketing in business. Profitability of doing
business this way, as well as defining the term network marketing and its development and
appearance in the business world. Listed and explained are some main concepts in the world of
network  marketing by explaining about how network marketing  works.
Furthermore, difference between network marketing and hated pyramid scheme, franchise and
debt avalanche methods are described. It also explains the difernece between claasic bussines
and bussines in netowk marketing. Listed are problems with which people deal in bussines,
prejudices in network marketing and how distributors should deal with them, as well as
advantages and disadvantages of this bussines. Describing reward systhem in network
marketing with presenting some of most famous companies in world and in Croatia wich stood
out in this bussines model.

Keywords: marketing, network marketing, reward system, profitability, prejudices
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1. UvOD

Proucavaju¢i brojnu literaturu o marketingu za ovaj rad, svakako mogu re¢i da je
marketing puno viSe od onog za S§to sam ga ja smatrala. Marketing zahtjeva jako puno
istrazivanja, planiranja, osluSkivanja, koordiniranja... vrlo ¢esto se dogada da uspjeh nekog
proizvoda, usluge, poslovnog pothvata ili tvrtke generalno, ovisi o uspjesnosti provedbe
marketinskih aktivnosti. Mrezni marketing je nesto Sto mene fascinira zadnjih nekoliko godina.
Bilo da se tu radi o prodaji kozmetike, plasti¢nog posuda, dodataka prehrani ili mirisa za kucu.
U ovom radu ¢u pokusati poblize objasniti na $to se odnosi pojam mrezni marketing i njegove
osobitosti. Osim uvoda i zakljucka, rad se sastoji od 3 glavne cjeline.

U prvom dijelu ¢u razraditi pojam marketinga opéenito, pojam mreznog marketinga i
na¢in na koji on funkcionira. Opisati ¢u karakteristike osoba koje se bave mreznim
marketingom, nacine na koji pronalaze motivaciju za rad te vaznost interneta za marketing u
danasnje vrijeme.

U drugom dijelu pozabavit ¢u se problemima u mreznom marketingu. Pod problemima
se misli na Ceste slucajeve laznog mreznog marketinga, na ¢esto mijenjanje pojma mrezZnog
marketinga sa pojmovima Metoda snjeZne grude duga ili Piramidalnim marketingom te na neke
nedostatke koje ima ova vrsta poslovanja. Zatim ¢u se osvrnuti na predrasude s kojima se
distributeri moraju susretati 1 nacin na koji se nose s njima.

U treCem dijelu ¢u pisati o nekim najpoznatijim tvrtkama koje se bave mreznim
marketingom u Hrvatskoj i svijetu.

Za izradu ovog rada kao literaturu i izvore informacija koristila sam raznu stru¢nu literaturu i

razne web stranice kako bi §to bolje kroz rad prikazala ovu zanimljivu tematiku.



2. STO JE MREZNI MARKETING

2.1 Opéenito o marketingu

Kotler i Keller (2008:5) kazu da jedna od najkracih definicija marketinga jest
,profitabilno ispunjavanje potreba“. To je svakako istina ali pod pojmom marketinga se krije
vrlo kompliciran i zahtjevan proces. Marketing se generalno karakterizira i definira kao
prepoznavanje i zadovoljenje potreba i zelja klijenata ali njegova zadaca je i stvaranje potrebe
kod kupca i navodenje kupca da mu neki proizvod ili usluga zatreba i da na to potrosi svoj
novac. On stvara nove nacine ispunjenja nezadovoljenih potreba.

Osnovna zadac¢a marketinga je prodati neki proizvod ili isporuciti neku uslugu kupcu a da to
ima vrijednost za kupca i pri tome ostvariti dobit. Financijski i trzi$ni uspjeh vrlo ¢esto ovisi
0 organizaciji i provedbi marketinskih aktivnosti, tj. o marketinskoj sposobnosti neke tvrtke.

Ovdje nam je bitan tzv. Marketinski 4P ili po novijim istrazivanjima 7P.

Slika 1: Graficki prikaz 7 P elemenata u marketingu

Promotion Process

The 7Ps
Marketing Mix e

lzvor: https://www.smartinsights.com/marketing-planning/marketing-models/how-to-use-the-

7ps-marketing-mix/, preuzeto 25. kolovoz 2022.
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Elementi 7 P marketing miksa

1. Product (proizvod) — klju¢ dobrog marketinga je u dobrom proizvodu, odnosno usluzi.

2. Place (mjesto) — potrebno je dobro osmisliti prodajne kanale kako bi naSi proizvodi
pronasli put do kupca

3. Price (cijena) — cijena je ono $to kupac mora platiti za na§ proizvod ili uslugu a
vrijednost je ono $to je dobio pla¢anjem tog proizvoda ili usluge

4. Promotion (promocija) — nacin na koji ¢emo predstaviti na$ proizvod potencijalnim
potrosacima

5. People (ljudi) — zaposlenici tvrtke

6. Processes (procesi) — potrebno je organizirati procese u poslovanju koji ¢e funkcionirati
1 rezultirati uspjeSnim poslovanjem

7. Physical evidence (dokazi) — dokazi nase uspjeS$nosti u poslovanju (lijepa poslovna

zgrada, dobro dizajnirana web stranica, kvalitetno osoblje)

Marketing je kompliciran i zahtjevan i velika odgovornost lezi na marketin§kom timu, stoga
on mora okupljati vrhunske stru¢njake. Donosenje odluka vezanih za marketing nije nimalo
lagan proces. Da bi se dobro obavio, marketinski tim neke tvrtke mora ozbiljno shvatiti svoj
zadatak 1 mora prvenstveno shvatiti $to je marketing, Sto sve obuhvaca, kako funkcionira te koja
su ¢ija zaduzenja u provodenju marketinga. Pri tome se mora voditi rauna o izgledu proizvoda,
dizajnu ambalaze, cijenama, trZistu gdje ¢e se odredeni proizvod prodavati, koliko sredstava se
moze izdvojiti za promociju i prodaju.

Djelotvorno marketinSko istrazivanje se provodi u 6 koraka.



Slika 2: Proces marketinskog istrazivanja

Definiranje problema,
alternativnih odluka i ciljeva
istrazivanja

Razvijanje plana istrazivanja

Pribavljanje podataka

Analiziranje informacija

Prezentacija rezultata

DonoSenje odluke

Izvor: Preuzeto iz: Kotler i Keller (2008) Upravljanje marketingom, 12. izdanje , str. 103.

Vrlo bitna stvar kod provodenja marketinga neke tvrtke je prvo provesti istraZivanje
trziSta. Ponekad lo$ uspjeh nekog proizvoda ili usluge je rezultat jednostavno pogreSan odabir
trziSta. Nisu Zelje 1 potrebe svih kupaca jednake. To je bitno zapamtiti. Danas kupci Zele gotovo
pa personaliziranu uslugu. Upotrebom interneta u nekoliko minuta vrlo jednostavno mogu
saznati to¢na ponudu onog $to ih zanima i usporediti ponude nekoliko ponudaca. Kupci Zele

Sto vecu vrijednost onoga $to traze i placaju.



Bitno je da tvrtka svojim aktivnostima postigne zadovoljstvo kupca jer zadovoljan
kupac postaje vjerni i odani kupac te se vraca toj tvrtki i svoj novac trosi kod nje a naravno, to
vodi do ostvarivanja dobiti tvrtke. U svakom slucaju potrebno je dati sve od sebe da se zadrzi
kupac jer je trosak privladenja novog kupca veéi i do 5 puta u odnosu na odrzavanje
zadovoljstva 1 lojalnosti ve¢ postoje¢eg kupca. Ponekad je potrebno samo malo uloziti dodatni
trud da bismo kupcu pokazali da ga se cijeni i da se on osje¢a ugodno i bitno. Marketinske
aktivnosti moraju biti pazljivo planirane, organizirane, mastovito i kreativno provedene.

Ovdje je bitno poznavati psihologiju kupaca. Mora se procijeniti i preduhitriti
razmis$ljanje kupaca 1 ponuditi im ono za $ta joS$ nisu ni svjesni da traZe. Tu je vazna podjela 1
kategorizacija kupaca. Jos uvijek veéina tvrtki zele prodati svoje proizvode i usluge bilo kome.
To se odnosi na sve kupce koji su voljni kupiti neSto i ostaviti svoj novac odredenom
poduzetniku. Ali to je pogresno. Kupci se razlikuju prema svojim Zeljama, potrebama, onome
Sto vrednuju 1 onome $to si mogu priustiti. Zato treba podijeliti po raznim kategorijama. Kupce
na trzistu dijelimo prema dobi, spolu, kupovnoj mo¢i, stupnju obrazovanja i stilu zZivota. Kada
neka tvrtka to¢no odredi kojoj kategoriji spadaju njezini potencijalni kupci i potrosaci, ona sve
svoje marketinske planove i1 aktivnosti usmjerava na tu skupinu. Pri tome je vrlo bitno to¢no
odrediti naju¢inkovitije medije 1 naCine prenoSenja marketinSkih poruka do Zeljenog kupca.

,»Odavno je proslo vrijeme kad su prodajne snage morale jedino ,,prodati, prodati,
prodati. Prodajni zastupnici moraju znati kako dijagnosticirati probleme klijenata i ponuditi
im rjeSenja prodajni djelatnici objaSnjavaju perspektivnim klijentima kako im njihova tvrtka
moze pomo¢i unaprijediti njihovu profitabilnost® . Kotler i Keller (2008:617)

Tvrtka se ne mora strogo opredijeliti za samo jednu kategoriju kupaca. Ona moze odluciti
djelovati na viSe segmenata kupaca ali mora biti svjesna da svakom segmentu mora pristupiti
na drugaciji nacin. Za svaki segment mora planirati proizvod, cijenu, distribuciju i promociju.
Tvrtka mora stalno pratiti i osvjezavati svoj pristup svakom segmentu jer se profil odredenog
segmenta moze mijenjati. Segmenti se mogu mijenjati pod utjecajem nekih osobnih ¢imbenika
(mijenjanje Zelja i potreba, promjena visine prihoda) ili nekih gospodarskih ¢imbenika na koje
ne moze utjecati. Stoga tvrtka mora na vrijeme odreagirati na novonastale promjene. Npr, uvesti
jeftiniju liniju nekog proizvoda ako uoce da je prodaja nekog njihovog proizvoda opala zbog
nekih jeftinijih proizvoda.

Potrebno je izmijeriti profitabilnost svakog pojedinog segmenta kupaca te po potrebi

preusmjeriti svoje aktivnosti sa segmenata s niskim profitom na segmente s viS§im profitom.



Takoder, tvrtka mora procijeniti profitabilnost svakog pojedinog kupca unutar svakog
segmenta. Time se moze uvidjeti ako se gubi novac na one kupce koji kupuju premalo ili su

preskupi za opsluzivanje.

Slika 3: Model pet razina procesa donosenja odluke o kupnji

Spoznaja potrebe

Trazenje informacija

Procjena alternative

Odluka o kupnji

PonasSanje nakon kupnje

Izvor: Preuzeto iz: Kotler i Keller (2008) Upravljanje marketingom, 12. izdanje , str. 191.

Kao §to je vazno poznavanje kupaca tako je vazno 1 poznavanje konkurencije.
Konkurencija je u danasnje vrijeme tolika da se tvrtke ne smiju samo fokusirati na kupce nego
konstantnu pozornost moraju posvecivati konkurenciji. Moramo stalno osluskivati i pratiti rast
1 razvoj konkurencije te isto tako, reakcije trziSta i potroSaca na eventualne promjene koje

konkurencija uvede u svoje poslovanje.



Prema Kotleru i Kelleru (2008: 343 - 349) za svaku tvrtku koja Zeli ostvariti 1 zadrzati dobar
polozaj na trziStu bitna je:

e Identifikacija konkurenata: definirati tko nam je konkurencija i u ¢emu je bolja ili losija
od nas. Takoder treba obratiti pozornost na novu konkurenciju ili tehnologiju jer ona
moze nanijeti vecu Stetu od one postojece

e Analiza konkurenata: bitno je procijeniti njihove strategije, ciljeve, slabosti i prednosti.
Isto tako, trebamo promotriti i njihov trzi$ni udio ( udio konkurenata na ciljanom
trzistu), kognitivni udio (postotak kupaca koji u imenovali konkurenta odgovarajuci na
pitanje ,,Imenujte tvrtku koja vam prva pada na um u navedenoj djelatnosti) i
emocionalni udio (postotak kupaca koji su imenovali konkurenta odgovarajuc¢i na
pitanje ,,Imenujte tvrtku od koje biste bili skloni kupiti proizvod)

e Odrediti natjecateljsku strategiju trziSnih predvodnika: predvodnik (posjeduje 40%
trzista), izaziva¢ (posjeduje 30% trzista), sljedbenik (tvrtka koja Zeli zadrzati svoj trzisni
udio i nije sklona uznemiravanju trzi$nih odnosa, posjeduje 20% trzista) ili tvrtka koja
se rukovodi strategijom nisa (one usluzuju male trziSne segmente zanemarene od strane

velikih tvrtki, posjeduju 10% trzista)

2.2 Sto je Mrezni marketing

Pojam Mrezni marketing ili Network marketing ili Multilevel marketing - MLM je
poslovna praksa Cije brojke pokazatelja rasta definitivno idu uzlaznom putanjom. MLM je
legalni nacin poslovanja ve¢ 70 godina i u njemu je zaposleno preko 50 milijuna ljudi. To je
nacin djelovanja u kojem tvrtka nagraduje svoje distributere za svaku osobu koju uvedu u
posao. Sto vise osoba (distributera) zaposli glavni distributer, to je ve¢a zarada. Grupa ljudi
okupljena ,,ispod* glavnog distributera se naziva podredena razina. Uz pomo¢ ovog poslovnog
modela do sad su milijuni ljudi diljem svijeta izgradili svoje poslovanje na relativno jeftin,

jednostavan i poprilicno brz nacin.



Slika 4: llustracija nastanka distribucijske mreze u Mreznom marketingu
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© Corporate-Cases.com

Izvor: https://www.corporate-cases.com/2015/09/multi-level-marketing-mlIm-

company.html, preuzeto 25. kolovoza 2022.

2.3 Neki od osnovnih pojmova u svijetu Mreznog marketinga

Podredena razina - svi novoregistrirani distributeri koje je regrutirao jedan glavni distributer.
Oni se nalaze u jednoj liniji koja se sastoji od lijeve i desne donje linije i ukljucuje sve partnere
u beskonacnoj dubini. Ukljucuje sve distributere koji proizlaze iz sponzorskih aktivnosti
glavnog distributera (sponzora) kao i sponzorskih aktivnosti ostalih distributera koje je on
angazirao.

Tim - ukljucuje sve poslovne partnere iz sponzorskih aktivnosti kao i partnere regrutirane od
strane svih drugih distributera koje je izravno ili neizravno angazirao glavni distributer
(sponzor) do beskonac¢nosti dubina.

Nadredena razina — svi direktni ili indirektni sponzori jednog distributera. Sve partneri koji se
nalaze iznad njega u poslu.

Prelijevanje - koli¢ina prodaje nastala sponzorskim aktivnostima sponzorove nadredene linije

u sponzorovu podredenu liniju.
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Obujam prodaje - svaka prodaja koji se moze naplatiti i naruéiti, ukljucujuci prelijevanje.
Timski obujam prodaje - obujam prodaje koji se koristi za mjerenje razine karijere sponzora.
Proizlazi iskljucivo iz prometa timova svakog sponzora ukljucujuéi i njegov vlastiti promet.
Osobni obujam prodaje - obujam generiran osobnim prodajama proizvoda distributera.
Minimalni osobni obujam prodaje - obujam prodaje potreban da se status "aktivan" zadrzi
jos mjesec dana.

,» Upornost je definitivno vrlo vazna. Da, mrezni marketing je igra brojeva, no mi postajemo
odgovorni za ljude kad ih sponzoriramo. Sposobni ljudi su odli¢ni i rade s velikim iznosima,
no drugi obi¢no ostaju uz vas duze i uzrokuju manje problema. (St. Angelo, 2000:19)

Ono §to je posebno zanimljivo da se ovim poslom mogu baviti bas svi, bez obzira na spol, dob,
razinu obrazovanja, zaposlenost na drugom poslu i slicno. Mrezni marketing je vrlo dinamican
i unosan oblik poslovanja. Sistem svakome tko zapoéne raditi takav posao pruza potpuno iste
uvjete i nije vazno kada ste pokrenuli neki od takvih poslova. Ja bi rekla da je mrezni marketing
slican poduzetnistvu, barem S$to se ti¢e truda kojeg moramo uloziti. Ne u pravom smislu,
naravno jer kad se njime bavimo nemamo ni priblizno obaveze i troSkove kao $to imaju
poduzetnici ali ¢injenica je da smo odgovorni sami za sebe i svoj uspjeh. Nije isto raditi za
drugog poslodavca i biti svoj poslodavac. U mreznom marketingu smo definitivno i potpuno
svoj poslodavac. Na nama je odgovornost koliko ¢emo 1 kako raditi 1 zaraditi. ,, Ukoliko ti je
proizvod ili usluga lo§, trZiSte ¢e te odbaciti kao staru kantu. Izgubit ¢e$ svoj novac. No ako ti
je proizvod najbolji, to ¢e se prepoznati i kupci ili klijenti ¢e te nagraditi u obliku papirnatih ili
digitalnih nov¢anica. To je njihov naéin da ti kazu: Hvala!“ (Ferkovi¢, 2021:67) Ovdje se pod
proizvodom ili uslugom misli na sposobnost distributera kod prezentiranja i uvjeravanja.
Koliko je nadaren za ovaj posao, koliko jaku volju ima ili koliko je spreman ulozili u sebe da
nadoknadi manjak nadarenosti, toliko ¢e ga trziSte i okolina cijeniti i vratiti mu to u obliku
novca.

“Naucite Sto stvarno funkcionira u mreznom marketingu 1 zaustavite ono §to ne funkcionira.
Vasi vas prijatelji poznaju onakvima kakvi ste bili jucer, a ne odjednom kao stru¢njaka za ovaj
novi posao. Nemojte do¢i u iskusenje da odjednom objasnite cijeli posao. Mnogi drugi su
pokusali 1 nisu uspjeli. Umjesto toga, koristite alate kao Sto su videozapisi ili poslovne
prezentacije uzivo gdje vam iskusni partneri objaSnjavaju poslovanje. Stoga se usredotocite na
ucenje kako raditi kao profesionalac. Tijekom treninga naucit ¢ete kako iskoristiti ve¢ uspjesne

ljude (vasu nadredenu razinu) za svoj uspjeh. Naucit ¢ete pravilno obracanje, rjeSavanje



prigovora, pracenje, prezentaciju, zatvaranje, ukljucivanje, vodstvo 1 jo§ mnogo toga.* (Jurani¢
., dugogodiSnja zaposlenica tvrtke LavaVitae, pers.comm, 05. kolovoza 2022.)

Ovaj nacin poslovanja bitno se razlikuje od klasi¢nog plasiranja proizvoda prodajnim kanalima,
jer se proizvod distribuira kroz mrezu suradnika ili distributera na nacin i tempom koji njima
odgovara. Neke tvrtke imaju strukturu naknade medu distributerima takvu da razli¢ite razine
imaju razli¢it postotak place. Ali u veéini slucajeva nije tako. Odlika i prednost poslovanja u
Mreznom marketingu i jest ta da svi imaju jednake prilike za jednaku zaradu.

U slijedecoj tablici prikazati ¢u neke osnovne razlike izmedu mreznog marketinga i klasi¢nog

poslovnog modela.

Slika 5: Usporedba poslovanja u mreznom marketingu i klasicnog poslovanja

MREZNI MARKETING KLASICNO POSLOVANJE
Fleksibilno radno vrijeme Fiksno radno vrijeme

Neograniceni prihodi Ograniceni prihodi

Neovisnost u radu Ovisnost o drugima u timu
Neogranicena kreativnost u radu Ogranicena kreativnost

Sami kreirate radno kruZenje Odredeno (nametnuto) radno okruzenje
Rad bez Sefa Stalna prisutnost Sefa

Ne postoji strah od mobinga na radnom | Strah od mobinga na radnom mjestu ili

mjestu ili otkaza otkaza

Samostalni rad Rad u skupini

Nije  potrebna  odredena  razina | Potrebna razina obrazovanja

obrazovanja

Zarada ovisi isklju¢ivo o nama i naSem | Cesto nasa zarada ovisi o drugim ljudima

radu

Jednaki uvjeti rada za sve Postoje povlasteni pojedinici

Nema hijerarhije na poslu, svi imaju | Postoji hijerarhija na poslu

jednaka prava

lzvor: autor
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Ovdje nije bitno tko je koga uveo u posao, uspjeh i profit isklju¢ivo ovisi samo o
pojedincu i njegom radu i trudu. Prilikom ulaska u ovaj posao naj¢e$¢e nema pokretackih
ulaganja a ako i ima to je uglavnom ulaganje u nekakav start paket proizvoda koji se prodaju,
¢ime se toj novoj osobi omoguéuje da postane poslovni suradnik. Ovo je jedan od vrlo
dinami¢nih vrsta poslova gdje trud, kreativhost i osobna motiviranost pojedinaca moze
napraviti velike promjene.

»Mrezni marketing je kao voznja automobila kroz maglu. Vozi§ se 100 metara i tek tad vidi$
sljedecu dionicu.* (Steiner, 2006:32)

Mrezni marketing je vrsta izravnog marketinga jer se vecina kupoprodajnih situacija odvija
preko kataloga ili web stranice prodavaca. To je vrlo u€inkovit i efikasan nacin i kako za kupca,
tako i za distributera. Takoder, s obzirom da listanje kataloga ili web stranice zavrsi
narucivanjem proizvoda, uspjesnost takve vrste marketinga jer vrlo lako mjerljiva. Kataloska

prodaja je iznimno uspjesan nacin prodaje.

»Globalni podaci 0 mreZnom marketingu
proslogodisnji svjetski promet putem mreznog marketinga iznosio je 178.521.000.000,00
americkih dolara
proslogodiSnji europski promet putem mreznog marketinga iznosio je 40 milijardi americkih
dolara
proslogodisnji hrvatski promet putem mreznog marketinga iznosio je 65 milijuna americkih
dolara
u najtezim godinama svjetske krize i recesije prosjecni godi$nji rast mreZnog marketinga
iznosio je ¢ak 9% ,,
(Pyrus.hr, https://pyrus.hr/poslovna-ponuda/sto-je-mrezni-marketing/, preuzeto 15. kolovoza
2022.)

2.4 Povijest Mreznog marketinga

Poceci danaSnjeg Mreznog marketing sezu davne 1886. godine kada je u Americi
osnovana tvrtka California Parfume Company, Inc. danas poznata kao Avon. To je bio prvi
slucaj tzv. ,,prodaje od vrata do vrata“. Avon je prvi u svijetu pruzio Zenama priliku da zarade.
Ali to nije bio pravi MLM kao ovaj dana$nji. Prodaju Avon kozmetike su obavljali distributeri
koji pritom nisu regrutirali svoje ¢lanove obitelji, prijatelje i poznanike kao danas. Prvo ime

koje je veze za mrezni marketing kakav danas znamo je Carl Rehnborg. On je 1934. godine u
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Californiji osnovao tvrku pod nazivom Vitamin company. Ona je 1939. godine preimenovana
u Nutrilite. Rehnborg je tvrdio da proizvode jedino i najbolje mogu prodavati samo osobe koje
ga koriste. Bez obzira o kojem proizvodu se radi. 1945. godine se, zahvaljuju¢e njemu, rada
Mrezni marketing kakvog danas znamo. Ostalo je povijest.

75 % zaposlenih u MreZznom marketingu su Zene. Zene su oduvijek bile kljuéne tocke i
ciljana skupina u ovom poslu. Prvi razlog tome je bila slaba zaposlenost zena kroz povijest.
Zene nisu imale primanja i potpuno su bile financijski ovisne o svojim muzevima. Ovo se
pokazalo kao izvrstan nacin stjecanja prihoda i dragocjene financijske neovisnosti. Drugi
razlog je bio taj §to su zene oduvijek imale veliki krug poznanika i prijatelja pa je to bio idealan
nacin za Sirenje poslovne mreze i zaradivanje vise novca.
(https://medium.com/anti-dote/the-dirty-ugly-history-of-mims-2930f3ab9dec, preuzeto 25.
kolovoza 2022.)

2.5 Na koii nac¢in funkcionira mrezni marketing?

Posao u Mreznom marketingu je vrlo jednostavan i transparentan. Umjesto klasi¢nim
prodajnim putem, mrezni marketing svoje proizvode i usluge prodaje putem svojih suradnika,
distributera. Svaki glavni distributer se joS naziva i sponzor. On privuce nekoliko ljudi koji su
vrlo zainteresirani za taj posao. Oni ¢ine ,,prvu razinu® podredenih. Oni nadu jos nekoliko ljudi
koji ¢ine ,,drugu razinu“ podredenih za sponzora. Kada netko iz ,,druge razine* regrutira nove
¢lanove, oni postaju ,.treca razina® i tako se mreZa dalje razvija. Kako se razvija broj razina

podredenih tako raste i prihod glavnog distributera ili sponzora.
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Slika 6: Prikaz strukture podredene linije i nadredene linije u Mreznom marketingu

ALICE,
who recruits

5 Distributors,

.\\cg’ who recruit
S

25 Distributors,
who recruit

125 Distributors,
who recruit...

MLM Distribution Structure

Izvor : Forbes.com ( https://www.forbes.com/advisor/investing/multi-level-marketing-mim/),

preuzeto 25. kolovoza 2022.

Svaki novi ¢lan ili distributer kupuje proizvode po nizim (nabavnim) cijenama i prodaje
ih po prodajnim (preporu¢enim) cijenama. Ta razlika u cijeni je njegova zarada. Cilj svakog tog
suradnika je dovesti $to viSe novih distributera, $iriti tzv. mrezu distributera jer se time povecava
njegov pasivni prihod. Pasivni prihod je velika motivacija za distributera — sponzora da gradi
kvalitetan tim, kako u Sirinu, tako i u dubinu. Ali nije bitno samo ,,regrutirati veliki broj
suradnika, potrebno je te ljude i obuciti 1 osposobiti za rad 1 komunikaciju sa kupcima. Lo§
marketin8ki tim nece posti¢i Zeljene rezultate bez obzira koliko ¢lanova on broji. Ponekad se
dogodi da odlic¢an i kvalitetan proizvod ne naide na plodno tlo kod kupaca jer distributer nije
dobro prezentirao sve njegove kvalitete kupcu. Potrebno je dosta motivacije, truda, vremena i
rada kako bi se postigli oni ciljevi koje zelimo ostvariti i kako bi se popeli na sam vrh u ovom
poslu. Kod lose i neuvjerljive prezentacije proizvoda, kupac nece steci pravi dojam i ne samo
da ¢e odbiti ponudeni proizvod ili uslugu, nego ¢e zaobilaziti tvrtku i njezine predstavnike u
Sirokom luku. Dobra informiranost i utreniranost distributera je klju¢na, a to distributerima nije
nimalo jednostavno ni lagano za posti¢i u samim pocecima poslovanja. Tu je najbitniji glavni
distributer. On mora biti u svakom trenutku na raspolaganju svojim suradnicima za svaki oblik
pomoc¢i i podrske. Kvalitetan odnos sa suradnicima i pruzanja osjecaja sigurnosti je klju¢no za

ovaj nacin poslovanja jer samo ljudi koji su sigurni u sebe, svoje znanje 1 sposobnosti ali i u
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ljude koji stoje iza njega, mogu posti¢i vrhunske rezultate u poslu. Samim time dobivaju zelju
I motivaciju za dalji napredak, razvoj i ulaganje u sebe, a o tome jedino i ovisi uspjeh u ovom
nacinu poslovanja.

»Kompanije mreznog marketinga, umjesto da placaju skupe reklame u medijima, izdvajaju
novac za tzv. ,,direktnu razmjenu informacija 1 na 1°.

Drugim rijecima, ljudi koji stvaraju ,,mrezu* i koji se zovu suradnicima, distributerima i slicno,
promoviraju proizvode svoje kompanije svima sa kojima dolaze u bilo kakav kontakt. To je
pravi ,lice u lice® marketing. Model mreznog marketinga je kod svih kompanija isti ili slican.

(Aloe vera Croatia, preuzeto 05. kolovoza 2022.)

NajvaZniji elementi u MreZznom marketingu
,» 111 su najvaznija elementa :

1. Svaki sudionik (distributer) ima jednake proizvode. Znaci ako je jedan distributer
uspjesniji od drugog, to je isklju¢ivo njegova zasluga, nije zbog proizvoda.

2. Tvrtka ima jedan plan poslovanja za sve i svi sudionici rade po njemu. Ne postoji
poseban plan za odredene skupine ili musSkarce i zene. Tako da ako netko zaraduje vise
novca od drugih, to je samo zato jer je viSe truda ulozio u posao.

3. Najvazniji element uspjeha u Mreznom marketingu jest pojedinac. Svi imaju iste
proizvode 1 rade po istom poslovnom planu i programu ali isklju¢ivo pojedinci €ine

razliku izmedu uspjeha i1 neuspjeha. ,, (Worre, 2015:28)

Bitna pravila u poslovanju MreZnog marketinga

1. Najvaznije je napraviti emocionalni odmak od ishoda. Neka najvazniji cilj bude
edukacija i razumijevanje onog $to se prezentira. Nije najvaznije pridobiti novog kupca
ili prodati proizvod. Bitno je pribliziti ljudima ideju da mogu na ovaj nacin popraviti
zivotni standard i zivjeti bolje.

2. Potrebno je ostati svoj. Mnogi ljudi postanu sasvim druge osobe dok nesto objasnjavaju
i pozivaju druge na suradnju. Tako dolazi do neugodne atmosfere za sve. Potrebno je
fokusirati se na to da se ostane svoj.

3. Bitno je unijeti pozitive, strasti 1 entuzijazma u ono $to se tumaci. Rezultati ¢e biti bolji.

4. Zadnje ali ne i najmanje bitno je imati stav. Bitno je imati hrabrosti i samopouzdanja.
Ljudi uoce razliku. (Worre, 2015:46-47)
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2.6 Tko se zeli baviti mreznim marketingom?

Za glavne distributere je ponekad tesko pronaci kvalitetne suradnike za posao. Ne moze
i ne zeli svatko raditi ovaj posao. lako djeluje prejednostavno i dosadno stalno pricati jednu te

istu pricu drugima, nije bas tako.

Andrecht (2001:14 - 30) savjetuje kako pronadi i privuci nove kvalitetne ¢lanove:
= Zazelite dobre Zelje dragim ljudima — izbacite negativne stavove i negativna
razmiSljanja o ljudima 1 istu pozitivu ¢ete dobiti nazad. Ljudi osjete energiju i stavove
koje im Saljete i iste vam vracaju natrag
= Vjezbajte voljeti ljude — kako god to izgledalo, za ljude trebate nesto osjecati kako biste
im pristupili na nacin na koji Zelite da drugi vama pristupaju i reagiraju. Mora vas biti
briga kako biste bili uistinu efikasni u multilevelu, koji je, napokon, posao s ljudima.
= Napravite listu potencijalnih ¢lanova;
- Stavite imena u rokovnik
- Kontaktirajte ljude s VasSe liste
- Napravite analizu popisa kontaktiranih osoba i zakljucite koji od njih bi mogli biti
potencijalni distributeri
Ovakva vrsta poslovanja nudi potpunu poslovnu i financijsku slobodu i neovisnost svima koji
su otvoreni prema ne¢emu novom i teze ka samostalnosti i kreativnosti u poslovanju. Takoder
je odli¢an nacin zarade studentima, domacicama te zaposlenim ljudima koji zele dodatni izvor
zarade.

,»Mreznim marketingom se pocinju baviti ljudi koji vise ne Zele:

° ,,Sefovanj e«

e Putovanje do posla
e Navijanje alarma

e Zaposlenike

e Politiku

e Kompromise

e Diskriminaciju

e Potrebnu razinu obrazovanja
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A koji zele:
e Pozitivne promjene
e (Odli¢an proizvod ili uslugu
e Neograniceni prihod
e Dodatni prihod
e Uzivati u radnoj okolini
e Neogranic¢enost i slobodu u odredivanju radnog vremena
e Posti¢i nesto znacajno u poslu
e Osobni razvoj
e Razne povlastice
e Internacionalno poslovanje
e Niski rizik u poslovanju
e Niske pocetne troskove ulaganja
e Porezne olakSice

e Zabavu,  (Worre, 2015:2)

Ipak ne treba mrezni marketing tako olako shvatiti. lako djeluje kao utopijski posao gdje
trebate samo puno pricati da bi se prodao proizvod ili da bi se ukljucio novi ¢lan u posao. To
je posao gdje se treba, za pocetak, znati jako puno o proizvodima koji se prodaju, mora se imati
odli¢an osjecaj za komunikaciju i odnose s ljudima, biti elokventan, britak na jeziku, zanimljiv,
znati se odnositi prema ljudima. Nije to posao za svakoga, naravno. Vrlo ¢esto se dogodi,
posebice na pocetku, da distributeri dodu u veliko iskuSenje ako posao malo zapne. Ali to je
posao u kojem uspijevaju samo jaki i uporni. U vecini slu¢ajeva neuspjeh nije posljedica
okolnosti, ve¢ zapravo isklju¢ivo svjesne odluke o odustajanju. | ne rade to ljudi samo u
mreznom marketingu, u jednakoj mjeri to rade i u sportu, u klasicnom poduzetni§tvu, na
fakultetu, kod dijeta, kod prestanka puSenja itd. Istina je da se mreznom marketingu ne mozete
ne uspjeti, moze se samo odustati! Stoga se postavlja pitanje "Zasto toliko ljudi odustaje?"
Odgovor lezi u krivim ocekivanjima. Mrezni marketing je poduzetniStvo i1 za izgradnju
uspjesnog poslovanja potrebno je vrijeme.

Za zdrav rast uvijek je potrebno vrijeme, kako u prirodi tako i u poslu. Veéina ljudi precjenjuje
ono §to se moze posti¢i u kratkom vremenskom razdoblju, ali podcjenjuje ono §to se moze

izgraditi tijekom duzeg perioda.
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“Mrezni marketing uspijeva na pravilu: naucite poducavati i poducavajte poducavati.
Nas posao je uspostaviti organizaciju prodaje. Ono je jako onoliko koliko su jaki njegovi vode.
Stoga je jedan od nasih najvaznijih zadataka razvijanje liderstva. Ako je vas cilj financijska
sloboda, tada vam je potrebno nekoliko stotina aktivnih distributera u vasoj organizaciji. Sto
mislite koliko brzo mozete uvjezbati cijeli tim svemu Sto trebaju znati kako bi ispravno radili i
potom ucinkovito izgradili potrebnu prodaju na stabilan i odrziv na¢in? Obi¢no im treba isto
onoliko vremena koliko je vama trebalo da sami sve shvatite, ili ¢ak i vise.”

Izvor: LavaVitae.com (https://www.lavavitae.com/) preuzeto, 15. kolovoza 2022.

Buduéim distributerima je potrebna debela koza. Moraju se nauciti biti otporni na
negativnost i misljenja drugih i ne dopustiti da im itko govori da taj posao ne funkcionira i da s
njim ne mogu nista posti¢i. Potrebno je okruziti se ljudima koji ¢e pomoc¢i u ostvarivanju
zadanih ciljeva 1 onog zasto se uopc¢e uslo u ovaj posao.

Klju¢ uspjesnog mreznog marketinga je otkrivanje koje tipove suradnika / distributera se Zeli
privuc¢i. Nije dovoljno obecati ljudima da ¢e zaraditi veliki novac. Moramo na vrijeme u
mogucem distributeru prepoznati prvo potencijal a onda zelju i volju za ovim poslom. Nije mu
samo dovoljno re¢i da nasa tvrtka prodaje vrhunski proizvod i ocekivati da ¢e ga on dalje tako
i prodavati. Osobe da bi se bavile Mreznim marketingom moraju imati duh i ambicije za taj
pOsao.

Prema St. Angelu (2000:19-20) ljudi koji se bave ovim poslom imaju sljede¢e zajednicke
karakteristike:

e Hrabrost — potrebno je mnogo hrabrosti da bi se pokazalo i reklo svijetu da ste u
mreznom marketingu. Svijet jo§ nije u potpunosti prihvatio mrezni marketing kao
zakonit posao. Mnogi jo$ uvijek razmisljaju o njemu kao o piramidalnoj ili nekoj
sli¢noj shemi.

e Prijemljivost — mrezni marketing je posao duplikacije. Morate biti prijemljivi za
ideje vasih sponzora 1 nadredenih voda. ZaSto ponovno izmisljati toplu vodu, kad su
ljudi ve¢ pronasli sisteme koji funkcioniraju.

e Iskrenost— jedan od osnovnih razloga zasto mnogi ljudi gledaju negativno na mrezni
marketing jesu prijevare koje su se dogadale u proslosti ( i kojih jo§ ima u nekim
kompanijama). Mnogi od vas mozda su bili pozvani na veceru kod prijatelja, da bi
tamo saznali kako se radi o prezentaciji mreznog marketinga. Recite odmah ljudima

da se radi o mreznom marketingu. Nemojte zavaravati ljude.
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e Voda - buduc¢i da je to posao duplikacije, morate postati voda. Kad nekog ukljucite,
on ¢e u vama traziti vodstvo. Vodite postupcima, a ne rijeCima. Ljudi ¢e raditi ono
Sto vi radite, a ne ono $to govorite.

e Volite ljude — vrhunski radnici mreznog marketinga vole ljude i koriste novac. Oni
ne razmisljaju o milijunima dolara koje namjeravaju zaraditi ve¢ o milijunima novih
prijatelja kojima ¢e pomoci.

e Strastvenost — ovaj se posao izgraduje na osjecajima, a ne na logici. Ne moze se
logicki objasniti zasto mrezni marketing tako brzo raste. Ako ste uzbudeni glede
ovog posla vas$ entuzijazam ¢e izac¢i na vidjelo 1 privuci ljude.

e Upornost — mrezni marketing je vrlo sli¢an tradicionalnom poslu, potrebno je
vrijeme 1 konstantna energija. Izgradnja mreze je poput zadatka u kojem je potrebno
dignuti avion sa zemlje. Pilot sve provjerava, pokre¢e motore, pritiS¢e gas i polijece.
Sto bi se dogodilo da pilot nije dao gas? Sto bi se dogodilo da je stao usred tog
postupka? U vasem poslu trebate dati puni gas dok ne postignete veliku mrezu
(nekoliko stotina), a tada se mozete opustiti i slobodno kruziti.

e Samodisciplina — najbolji radnici rade sami. Oni ne sjede i ne ¢ekaju da njihovi
nadredeni izgraduju njihov posao. Oni sami stvaraju tragove koje ¢e slijediti,
razgovaraju s ljudima koje sretnu, postavljaju web stranice, sami Salju svoju
direktnu postu, sudjeluju u oglasavanju itd.

Kod biranja suradnika i distributera, nadredeni moraju znati dobro procijeniti tko je dobar
kandidat za buduce suradnje i tko u posao ulazi s ozbiljnim namjerama, a tko je previSe olako 1
neozbiljno shvatio cijeli posao. Da i ne spominjem ljude koji ne znaju bas niSta o mreZznom
marketingu i puni su predrasuda. Cak ako i kroz godine i godine iskustva ve¢ odli¢no znate
procijeniti tko bi bio odli¢an u tom poslu, ponekad je pretesko ljude uvjeriti u to.

Treba biti svjestan nevjerice i straha kojeg ljudi osje¢aju kad im pri¢ate o mreznom marketingu
I nepovjerenje koje im raste kad im prezentirate svoj proizvod, a vec su toliko puta culi sli¢ne
price. Nije tajna da se Mrezni marketing smatra ,,prikrivenom prijevarom®, naravno da i tu ima
varanja i raznih pokusaja zarade za nelegalan nacin ali Mrezni marketing je potpuno legitiman
nacin poslovanja. Kao i u svakom poslu kojim se netko bavi, samo treba biti uporan. Kako u
trazenju novih distributera tako i u prodaji proizvoda krajnjim kupcima.

»Vasa karijera u mreznom marketingu treba poceti otkrivanjem Vasih snova a zavrsiti

ostvarivanjem tih snova.* (Steiner, 2006:29)
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2.7 Sustavi nagradivanja u mreznom marketingu

Znanja, sposobnosti i vjestine zaposlenika su kategorija koju je Cesto vrlo tesko predvidjeti
kao potrebu organizacija u buducnosti, jer je i buduénost organizacije uz sve metode
menadzerskog predvidanja okruZenja jo$ uvijek nedovoljno predvidljiva. (Guti¢, D., Dev¢ié,
A., Hak, M., 2017)

Ovaj posao se, kao i svaki drugi, radi prvenstveno zbog zarade koja je u ovom slucaju
provizija. U ovom dijelu ¢u pokusati poblize opisati neke od nacina i sustava nagradivanja u

mreznom marketingu.

= Zarada po ,,Uni-Level“ sistemu
= Zarada po binarnom sistemu
= Zarada po matrix sistemu

= Zarada po ,,Stair Step* sistemu
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Zarada po ,,Uni — Level sistemu* ukljucuje poredbeni zapis, tj. dodavanje novih klijenata
izravno ispod osobe koja je pridonijela njihovom pridruzivanju poslu.

Uni - Level MLM kompenzacijski plan definira se kao kompenzacijski plan koji je dubinski
ograni¢en, ima samo jednu poslovnu razinu. To zna¢i da sponzorsko stablo glavnog distributera

se sastoji samo od jedne razine distributera koje on regrutira.

Slika 7: llustrativni prikaz ,, Uni — Level ** sistema

@
DO~—~0OO®
DOOOOOO®
DRQQ-OOO®

Izvor: NEO MLM Software (https://neomlImsoftware.com/plan/unilevel), preuzeto
26.08.2022.

Prednost ovog nacina nagradivanja je taj jer je jednostavan i svima razumljiv. Najveca
motivacija za distributere je Sto veca zarada. Ipak ,,Uni — Level* sistem Cesto rezultira 1 zaradi
manjoj od uloZenog truda, Sto dovodi do nezadovoljstva distributera. U tom slucaju tvrtke se

okrecu drugim nacinima stjecanja provizije.
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» ,Zarada po binarnom sistemu je jedan od mehanizama koji bi trebao dodatno

motivirati i ubrzati tempo izgradnje mreze.

Slika 8: Ilustrativni prikaz ,, Binarnog * sistema

Izvor: twitter.com (https://twitter.com/InfinitemImsoft), preuzeto 26.08.2022.

To ukljuCuje horizontalno ograni¢enje Uni-Level sustava na dva polozaja i istovremeno
neogranicen vertikalni razvoj mreza. Drugim rijecima, svaki sudionik mreZe moZe imati samo
dvije osobe ispod njega. To znaci da za dodavanje trece, Cetvrte i svake sljede¢e osobe u
strukturu, sustav provodi registraciju osobe na prvoj slobodnoj poziciji pod bilo kojom od
dvije prethodne osobe. To se zove ,,prelijevanje”. Zahvaljuju¢i tome, moguce je imati strukturu
U razvoju, bez potreba za vlastitom aktivno$éu vezanom uz preporuku proizvoda.*

(Gregor & Wadlewski, 2013:14.)
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Slika 9: llustrativni prikaz ,, prelijevanja “ u binarnom sistemu
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Izvor: php scriptsmall dot com (https://phpscriptsmall.com/product/spillover-binary-

mlIm-plan/) preuzeto 26.08.2022.
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= Zarada po matrix sistemu ima svoju matricu, tj, ima odredenu dubinu i $irinu.
To je jedini sustav nagradivanja koji je poprili¢no nalik na Piramidalni sustav prodaje. Glavna
karakteristika mu je to Sto je horizontalno ograni¢en. Najcesc¢a vrijednost u slu¢aju matri¢nih
sustava je broj tri. To znac¢i da svaki distributer ima tri slobodna mjesta pod sobom, distributer
ispod njega ima slobodna 3 mjesta ispod sebe itd.
Znaci distributer popunjava svoju liniju s tri distributera, ali ima odredenu proviziju do 4 mjesta

u dubinu mreze.

Slika 10: Hustrativni prikaz ,, Matrix “ sistema

\ 4
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Izvor: MLM store (https://mImstore.in/matrix_plan) preuzeto 26.08.2022.

Iz navedenih primjera ostvarivanja zarade, provizije bilo koja od 3 navedena modela,
definitivno se moze zakljuciti da je ovo vrlo unosan model poslovanja koji bez ikakvih ili s vrlo

malo ulaganja i rizika, predstavlja relativno brz i jednostavan dotok prihoda.
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e Zarada po ,,Stair Step“ sistemu je idealna za pocetnike koji tek ulaze u svijet mreznog
marketinga i1 pocinju se baviti tim poslom.

Ovaj sistem se odnosi na razli¢ite nivoe (stepenice) s razlicitim ciljevima. Distributeri moraju

dosezati razne nivoe u prodaji i tako ostvaruju zaradu. Sa svakom novom o0svojenom

stepenicom mu se otvaraju nove moguénosti za sve bolju zaradu. Stepenice se osvajaju

prodajom proizvoda ili usluga ili, naravno, regrutiranjem novih ¢lanova. Ovaj sistem je odlican

za onu vrstu ljudi kojima je ovaj posao uroden i koji imaju prirodni talent. Ali i za one koji

naporno rade i dobivaju motivaciju jer njihov trud bude itekako nagraden.

Slika 11: Ilustrativni prikaz ,, Stair Step *“ sistema

Izvor: Nadcap Technology (https://www.nadcab.com/stair-step-mlm-plan-software )
preuzeto 26.08.2022.
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2.8 Motivacija za rad

,»Ako vasa stvarnost pocinje s vas§im snovima, vasi snovi ¢e postati vasa stvarnost. Tvrdoglavost
je vazno obiljezje pobjednika. Neki ljudi dozivjeli su neuspjeh zato §to su prebrzo odustali.*
(Trump, 2007:105).

Potrebno je puno hrabrosti ali i odlu¢nosti i vjere u sebe da bi se netko poc¢eo baviti ovim poslom
i bio uspjesan u njemu. Potrebno je postaviti cilj i biti najbolji $to mozete u tom poslu da bi
ostvarili taj cilj.

Kiyosaki (2007:102) tvrdi:* Shvatio sam da vecina ljudi ulaze tako da ne izgubi zato §to misle
da je investiranje rizicno ili da je to kockanje. Mnogi vjeruju da vam je za vece povrate potreban
1 veci rizik. NiSta ne mozZe biti dalje od istine.“ Ono §to autor Zeli re¢i je to da nam ne treba
veliki pocetni kapital, mozemo poceti i sa manjim ili sa dijelom kapitala. Mislim da se ovdje
pod pocetnim kapitalom, osim novca i materijale sigurnosti moze podrazumijevati i
intelektualni pocetni kapital i1 znanje. Cijeli Zivot se moramo educirati i razvijati, U to nema
sumnje ali ne smijemo ¢ekati da u $kolovanju postignemo ono §to smo si zacrtali da bismo
krenuli u neki posao. Tko kaze da ne mozemo paralelno razvijati i neki posao i razvijati sebe?
Cinjenica je da moramo biti ustrajni u svom planu vezanom za svoj osobni razvoj i edukaciju,
bez toga nema uspjeha i zarade.

Trump (2007:273) tvrdi:*“ Marljivost vam je potrebna da biste svakodnevno razvijali svoj
financijski 1Q*.

Ali osim marljivosti 1 ustrajnosti za ovaj posao vam je potrebno da ga volite. U biti, u Zivotu
vam je bitno za svaki posao da ga volite ako Zelite biti uspje$ni u njemu. U mreznom marketingu
ste stalno u kontaktu s ljudima, proizvodima, situacijama i morate u svakom trenutku biti
spremni na neke iznenadne situacije i morate znati brzo reagirati.

»Kreativnost 1 kontrola idu ruku pod ruku.* (Trump, 2007:160)

Ako volite to Sto radite, radit ¢ete to jos bolje, intenzivnije, uspjesnije, kreativnije. Dobit Cete
volju za ucenjem i nove ideje za nove nacine pristupanja poslu i ostvarivanja kontakata s
ljudima.

,,Osoba koja Zeli ostaviti dojam mora se na neki nacin isticati. Bivanje ekscentrikom ili
cudakom ipak nije pozeljno. Medutim, obavljanje poZeljnih stvari na drugaciji nacin daje vam
veliku prednost. Zbog toga u prodavacima, bilo u osobnom ili pismenom kontaktu
prepoznajemo i cijenimo osvjezavajucu jedinstvenost koja obogacuje. Sretan je prodavac koji

je posjeduje.“ (Marshall &Todd, n.d.:123)
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Novi kontakti s ljudima znace nove poslovne suradnje a nove poslovne suradnje znace novu

zaradu. S obzirom da je mrezni marketing dosta dinami¢na suradnja s ljudima, dogode se nekad
1 1o8i potezi i loSe odluke koje nas na kraju koStaju vremena, truda i naravno, novaca.
Najbitnija stvar tada je: ne odustati. Nikada. Brojni autori najpoznatijih poslovnih knjiga uporno
ponavljaju da, ako se zeli postati i ostati uspjeSan, nema mjesta za odustajanje. Svaki lo§ potez
i svaki pad donosi neko novo poslovno iskustvo i trajno se upisuje u vasi poslovni zivotopis. U
mreznom marketingu nitko nije uspio preko noéi. Svatko je morao i¢i Stepenicu po stepenicu
ali je samo bitno da svatko ide svojim tempom jer prevelika o¢ekivanja na brzinu mogu donijeti
samo razocaranje 1 gubitak motivacije i vjere u sebe.
,, Druga komponenta pobjedivanja je pobjednicki stav. Govorim ljudima da smatraju sebe
pobjednicima. Pozitivno razmisljanje djeluje. Ono sadrzi veliku mo¢. Pobjedivanje zahtjeva
takvu moc¢, bilo da ste povucena ili gromoglasna osoba. Mo¢ je snaga a pozitivno razmisljanje
moze vas izvu¢i iz nekih vrlo teskih situacija. ,, (Trump, 2007:106)

Dok sam pisala ovaj rad procitala sam nekoliko motivacijskih knjiga 0 poslovnom uspjehu
koje se itekako mogu primijeniti na mrezni marketing. Shvatila sam da se uporno vrte iste rijeci;

upornost, vjera u sebe, trud, fokusiranje na cilj.

,,Jedna od boljih definicija rijeci ,,fokus* koje sam ¢uo jest upotreba rije¢i kao skracenice:
F = Follow (slijedite)

O =0One (jedan)

C = Course (smijer)

U = Until (dok ne)

S = Successful (uspijete)“ (Kiyosaki, 2007:123)

Mislim da se sva mudrost motivacijskih knjiga svede u ovu recenicu iz prethodnog citata:
»dlijedite jedan smjer dok ne uspijete®. Koliko god taj smjer bio tezak ili se ¢inio nedostizan.
Klju¢€ je: ne o€ekujte rezultate odmah, potrebno je vrijeme 1 konstantan rad da bi se izgradila

uspjesna mreza (St. Angelo, 2000:20)

2.9 Reklamiranje u Mreznom marketingu

Jo§ jedan veliki i bitan problem mreZnog marketinga je reklama. Poduze¢e ne moze

reklamirati svoje proizvode klasicnim nacinima i putevima i tako graditi image branda jer tako
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stvaraju konkurenciju distributerima koji za njih rade jer je njihov nacin prodaje preko
preporuke i izgradnje mreze. Kljucna stvar je u tome da distributeri moraju znati prodavati,
razvijati mrezu, koristiti internet, drustvene mreze i druge platforme za podrsku i gradnju svojih
timova a poduzeca sve $to razvijaju u marketingu — videa, reklame, promotivne materijale, rade
za distributere, da bi oni to koristili za promidzbu i prodaju.

Distributeri moraju biti dovoljno motivirani i zainteresirani za posao da bi obavljali svoju ulogu
kako treba i time donosili zaradu i sebi i poduzecu koje zastupa. U danasnje vrijeme su mediji,
to¢nije drustvene mreze, jedno od najvaznijih kanala putem kojih proizvodi dopiru do kupaca.
Potrebno je izgraditi kanale 1 platforme za ucenje kako bi znali koristiti sve informacije i alate
promocije koji su im na raspolaganju. Mozda najvazniji ¢imbenik cijelog tog procesa obuke i
ucenja distributera jest pronaéi sposobnu i educiranu osobu koja ¢e povezivati poduzeée i
distributere te koja ¢e distributere nauciti koristiti elemente za reklamu i promociju koje im
poduzece osigurava i radi za njih kako bi oni dalje ljudima mogli prenijeti to znanje. Najvaznije
je ljude obuciti za rad, kako bi §to bolje obavljali svoj posao i time osigurali svoj polozaj na

trzistu.

2.10 Oglasavanje putem interneta

Cilj oglaSavanja na internetu je podici svijest i1 izgraditi odnose s kupcima i partnerima.
,»Na internetu klijenti, dionici 1 mediji dobivaju trenutacni uvid u ono §to drugi misle. Nikada
nije postojala bolja prilika za pracenje Sto se govori o vama 1 vasim proizvodima od te koju
imamo sad. Internet je poput ogromne interesne skupine s klijentima koji besplatno bez zadrske
iznose svoja razmisljanja!* (Scott, 2007:81)
U danasnje vrijeme nije uvijek potreban kontakt lice u lice da bi se proizvod ili usluga prodali.
Naravno da niSta ne moze zamijeniti osobni razgovor ili demonstraciju ali prodaja, marketing i
oglasavanje poprimaju neka nova obiljeZja. MoZemo se sloziti da u 21. stoljecu vrlo vazno
mjesto u prodaji i reklamiranju imaju mediji.
Prilikom oglaSavanja na Internetu bitan je, mozda 1 najbitniji, sadrzaj. Bitno je da sadrzaj bude
zanimljiv 1 ucini se vrijedan drugima da bi odvojili svoje vrijeme i1 pogledali ga. Druga stvar je
iskrenost i autenti¢nost. Ljudi prepoznaju laz i glumu i to ih odbija. Vazno je prikazati dobre
strane nekog posla i visoke rezultate, naravno, ali bitno je biti realan i prikazati §to se i koliko
se mora raditi da bi se doslo do tih rezultata.
Ne samo web stranice 1 ¢lanci nego 1 drustvene mreze, blogovi, blogeri, influenceri 1 drugi

aktualni kanali promocije. Danas dobro snimljen video nekog influencera ili blogera u kojem
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hvali na$ proizvod, moZze znaciti vise od predstavljanja proizvoda uzivo. Drustvene mreze su
prepune ,,sluzbenih®™ profila mnogih distributera raznih proizvoda. Dobru staru prezentaciju
proizvoda danas mijenja skupni on line poziv. Ali treba dobro paziti i na izrazavanje na
internetu, pogotovo kod objavljivanja videa ili stavljanja objava na drustvene mreze. Ovdje
treba ukljuciti kreativnost na maksimum. ,,Cilj vaSeg online 1 offline marketinskog sadrzaja je
poticati akciju, Sto zahtjeva usredotocenost na probleme kupca. Vasi kupci zele da im to bude
predoceno njihovim vlastitim rijeima, a potom traze i dokaze. Kad god piSete u prilici ste
komunicirati 1 uvjeriti.“ (Scott, 2007:150)

Osim oglasavanja, Internet uvelike olakSava 1 komunikaciju distributera sa postoje¢im
ali 1 budu¢im kupcima. Dogovaranje sastanaka, slanje kataloga, prospekata, kupona i sli¢no se
moze bez problema obaviti on-line i to nipo$to ne umanjuje vrijednost radnje u odnosu na
klasi¢ni kontakt i suradnju. Naravno da jo$ uvijek ima proizvoda koji se jedino ili najbolje
prodaju usmenim prezentacijama ali u danasnje vrijeme svakako je vrlo popularna kupovina iz

udobnosti vlastitog doma. Kupci ¢e radije platiti odreden iznos za troSkove dostave negoli
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3. PROBLEMI U MREZNOM MARKETINGU

Najveéi problem mreznog marketinga definitivno je uopée razumijevanja pojma na §to se
on generalno i odnosi. Mnogi ljudi pojam mrezni marketing povezuju sa klasi¢énim prevarama
u prodaji. Prve asocijacije su lazna obecanja u brzu i veliku zaradu, sumnjivi proizvodi ili
usluge, nepostojanje u biti nicega Sto se prodaje a agenti zele da buduci suradnici uloze veliki
pocetni novac u poslovanje, nametljivo ponasanje agenata bez ikakvog normalnog objasnjenja
1 komunikacije... Ukratko, laz i prijevara.

Tesko je ljude uvjeriti u nesto suprotno njihovom ve¢ uvrijezenom misljenju. Ve¢ na prvi
spomen prodaje preko preporuke, lanca prodaje, distributera i sli¢no, vecina ljudi pokazuje
znakove negodovanja i nepovjerenja.

,Morate prihvatiti privremeni gubitak socijalnog postovanja neukih ljudi*“ (Worre, 2015:18)

,»11 obiljeZja laZnog mreznog marketinga

Ne nasjedajte i bjezite glavom bez obzira ako....

1. Vam netko garantira ikakav iznos prihoda da éete ga imati. Nema garancije u ovom
poslu — svi smo placeni za ono $to smo odradili, o nama ovisi, pa tako i 0 vama samima, nitko
ne moze vama garantirati koliko ¢ete zaraditi jer to ovisi o puno parametara a na koje mozete
samo Vi utjecati

2. Vam spominje izraz matrica i popunjavanje iste — to je poprili¢no dobar znak da je prica
lako moguce piramida koja je ilegalna i koju se treba zaobi¢i u Sirokom luku

3. Ne postoji fizi¢ki proizvod koji se prodaje, nego je proizvod neka edukacija ili tako
nesto Sto suradnici kupuju. Svi smo placeni na osnovu prometa prodaje proizvoda koje se
desava kroz naSu mrezu zadovoljnih potroSaca — bez mreze potroSaca nema ni¢eg. Mora
postojati mreza kupaca (dakle ljudi koji ne rade ovaj posao nego samo koriste to Sto prodajemo)
4. Ne postoji kategorija kupca ili i postoji, ali ve¢ina prihoda dolazi od uklju¢ivanja drugih u
posao — to vrlo nije dobro — zaobiéi u Sirokom luku jer bi lako sistem mogao biti piramidalan
sistem

5. Vas se potice na veliku investiciju i kontinuirano investiranje u buduénosti (normalno
je da na pocetku trebate sami isprobati proizvode koje trebate preporucati drugima i to je jedina
investicija u startu koja je ok jer svi koji su u prodaji znaju da se trebaju koristiti proizvodi koje
prodajemo drugima, jedino tako mozemo biti autenti¢ni u tome $to radimo)

6. Nema garancije za proizvode i povrata novca ako niste zadovoljni.

7. Postoji €lanarina — novac u sistemu treba dolaziti od prodaje proizvoda, ne od ¢lanarina

koje je bilo tko obavezan placati.
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8. Nemate moguénost zaradivati viSe od osobe koja vas je ukljuéila — u piramidi (koje kao
Sto smo vec¢ rekli su ilegalne) oni na vrhu zaraduju najvise, a gube svi oni dolje.

U mreznom marketingu nije bitno tko i1 kada vas je ukljucio, uspjeh ovisi o vasem radu i bilo
tko moze zaradivati viSe od onog iznad upravo zato jer svacija zarada ovisi samo o njima
samima — njihovom trudu.

9. Osoba s kojom razgovarate je agresivha u pristupu i nerijetko koristi netocne
informacije i rokove da bi vas potakla da se ukljudite Sto prije

10. Primarni razlog uklju¢ivanja novih ¢lanova je taj da bi se zaradila provizija od
ukljucivanja, a ne da bi se izgradila stabilna mreza za prodaju i distribuciju
proizvoda/usluge. Kao §to smo spomenuli ranije, kljuc cijelog ovog posla je izgradnja baze
kupaca. Ako nema kupaca, nema niceg.

11. Ako ste ponudu dobili u inbox od potpuno nepoznate osobe koja vam je na prvu
ponudila najbolju poslovnu priliku na svijetu. Na taj naéin je jako tesko (da ne kazem
nemoguce) do¢i do ozbiljnih rezultata, a da ne pri¢amo Sto to radi nasoj okolini 1 koliko se iritira
ljude kojima se to Salje, jednostavno ruzno i to je praksa koja treba prestati pod hitno.*

(Zene i novac.com, 15.08.2022., https://zeneinovac.com/11-obiljezja-kako-prepoznati-losu-

pricu-mreznog-marketinga-mlm-a/)

Autorica ¢lanka istice kako Cesto 1 nije problem shvac¢anje mreZznog marketinga kao
pojma, nego se sve visSe dogada da se neki ilegalni nacini poslovanja pokuSavaju prikriti
pojmom mrezni marketing $to dodatno stvara nepovjerenje potencijalnih kupaca. Nazalost, zna
se dogoditi da je prevara toliko dobro upakirana da ljudi uloze odredeni novac i vrijeme i tek
nakon nekog vremena shvate da su uvucéeni u lazni posao i da su izgubili novac u vrijeme.

Osim problema sa razumijevanjem uopcée pojma mreznog marketinga od strane
potencijalnih klijenata, postoji problem usporedbe sa Metodom snjezne grude duga,

Piramidalnim marketingom ili nekad ¢ak i sa fransizom. U daljem tekstu ¢u ih pobliZe pojasniti.

3.1 Metoda snjezne grude duga i MreZni marketing

Objektivno gledajuci, nema bas puno sli¢nosti izmedu ova dva pojma ali ljudi ih uporno
mijesaju. MreZni marketing je nacin zarade novca a Metoda snjezne grude je efikasan nacin
smanjenja i otplate dugovanja.

»Metoda snjezne grude nudi na¢in kako smanjiti dug na manje, podnosljive dijelove, tako da
mozete napraviti stabilan i1 vidljiv pomak pri rjeSavanju dugova. Ova se metoda sastoji od

sljede¢ih koraka:
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Napravite popis svih dugova van valute od najmanjeg prema najvecem.
Odredite koliko novaca mjesecno realno mozete preusmjeriti za otplatu dugova.
Razdijelite odvojeni novac u minimalne isplate na sve raune osim na najmanje.

Ostatak odvojenog novca iskoristite za placanje najmanjih dugova.

o & w0 N e

Nakon §to ste otplatili prvi dug, usmjerite sva sredstva koja ste koristili za otplatu prvog

duga na drugi. Tako cete otplaéivati dodatnu svotu uz minimalnu isplatu koju ste
odredili.

6. Nastavite tako redom po popisu koji ste sastavili. Kad dodete do najveceg duga, svota

novaca koju ste placali se iz grude pretvorila u ,,snjeznu kuglu®, te vam tako omogucila

da ove veée ratune platite u relativno razumnom roku.“ (Zena.hr, preuzeto 06.08.2022.)

Prema tome, kad se dode do kona¢nog najveceg duga, odvojeni iznos novca uplacen prema

ve¢im dugovima brzo ¢ée rasti, kao snjezna gruda na koju se skuplja snijeg dok se kotrlja

nizbrdo. Po tome je ova metoda i dobila ime.

3.2 Metoda lavine duga

Metoda lavine duga bazira se na otplati duga na vasoj kreditnoj kartici tako da se prvo
otplati onaj s najvisom kamatnom stopom, neovisno o ukupnom stanju dugovanja na njoj ili
iznos mjesecne rate. Funkcionira sli¢no kao i Metoda snjezne grude duga, otplacuje jedan po
jedan dug ,,slazu¢i* novce na jednom ra¢unu i minimalne uplate na ostalim raCunima dok se ne
otplate dugovi s najviSom kamatnom stopom. Lavinskom metodom rangirate svoj dug prema

kamatnoj stopi, od najviSe prema najnizoj.

3.3 Piramidalni marketing i Mrezni marketing

Istina je da i Mrezni i Piramidalni marketing uklju¢uju umrezavanje kako bi se u
konacnici zaradio novac, ipak postoje velike razlike izmedu njih.
Piramidalni marketing (sustav) je ilegalni nacin poslovanja, tzv. prikrivena prevara jer ljudima
obecava basnoslovnu i brzu zaradu u procesu u kojem ¢esto nema proizvoda i usluga koji se
prodaju. Ovaj model poslovanja je osmisljen tako da distributeri / promotori zaraduju novac
vrbuju¢i nove ¢lanove u mrezu i koji ¢e unaprijed uplatiti odredeni iznos za ¢lanarinu ili tzv.
pokrivanje troSkova a povrat tih ulozenih sredstava ¢e im se navodno isplatiti kroz proviziju od
prodaje i njihovim vrbovanjem novih ¢lanova koji ¢e biti ,,pod njima®. U stvarnosti, cijeli
piramidalni sustav funkcionira na nacin da ljudi ,,na vrhu* profitiraju od c¢lanarina ljudi na

ostalim nizim razinama piramide.
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S druge strane, mrezni marketing je potpuno legalna poslovna praksa jer ukljucuje
stvarne proizvode i usluge koji se dalje prenose usmenom predajom ili preporukom.
,» ViSerazinski marketing koristi objektivan pristup, predstavljajuc¢i priliku i sudionicima
diktiraju¢i radni 1 kompenzacijski plan. To ljudima daje vrijeme da razmisle 1 razgovaraju s
kime god Zele 1 donesu racionalnu odluku o tome Zele 1i se upisati ili ne. Suprotno tome,
piramidalna shema ima agresivan pristup, koji ¢esto zavodi ljude davanjem laznih podataka i
rokova, tako da nemaju puno vremena za razmisljanje i raspravu, te donose zurne odluke.
Primarni fokus viSerazinskog marketinga je povecanje distribucijske mreze i korisnicke baze,
prodaja proizvoda ili usluga i ostvarivanje prihoda.
Suprotno tome, piramidalna shema usredotocena je na zaradu Sirenjem samo svoje mreze.
U viserazinskom marketingu osnovni je izvor zarade kroz prodaju proizvoda i usluga kupcima,
kao i dodavanje novih ¢lanova kao distributera u poslu. Suprotno tome, u piramidalnoj shemi,
sudionici  mogu zaraditi novac, samo dodavanjem drugih ljudi u sustav.
(Weblogographic.com, 8. kolovoza 2022.)

Slika 12: Usporedba viserazinskog marketinga i sheme piramide

ViSerazinski (mreZni . .
Osnove za usporedbu marketing) (MLM) Shema piramida
Viserazinski marketing je Shema piramida lazni je
strategija u kojoj postoji poslovni model koji zaposljava
. distribucijska mreza za prodaju | ljude s obecanjima da ¢e dijeliti
Znacenje . . . 5
proizvoda i usluga, usmenom odredeni postotak unaprijed
predajom ili izravnom kostanja za sve dodatne ¢lanove
prodajom. koje ih upise.
Zakonitost Pravna djelatnost Nelegalna aktivnost
Pristup Cilj Agresivan
Usredotoc¢enost Prodaja pr&é\éada | usluga Regrutiranje novih pojedinaca.
. y Visoki troskovi unaprijed, kao 1
o Za upis se obracunava . . .
Troskovi . troskovi prodaje obuke i
predujam. L .
pruzenih materijala.
Zarada Ovisi o prodaji | mreznim Ovisi 0 broju novih regruta.
aktivnostima.

Izvor: https://hr.weblogographic.com/difference-between-multilevel-marketing, preuzeto 8.
kolovoza 2022.
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3.4 Mrezni marketing i franSiza

Glavna razlika u ova dva nacina poslovanja je novac potreban za ulaganje i pokretanje
posla. Prilikom pokretanja posla u mreznom marketingu potrebno je ulaganje od nekoliko
stotina kuna a za pokretanje posla s franSizom potrebno je i do nekoliko milijuna kuna. Posao s
mreznim marketingom ne zahtjeva poseban prostor, zaposlenike, opremu i sredstva za rad dok
za posao s franSizom morate imati svoj ili unajmljen poslovni prostor, zaposlene djelatnike,

sredstva za rad i opremu.

3.5 Nedostaci - mane MreZznog marketinga

Kao i svaki drugi posao i suradnja s ljudima i Mrezni marketing ima svojih nedostataka
i prije svega, rizika, narocito na pocetku poslovanja. Potrebno je izvjesno vrijeme da se razradi
ideja o poslu, izgradi image, uspostavi i razvije mreza kupaca. Veliki se rizik preuzima i
prilikom plasiranja novog proizvoda ili imena na trziste i pridobivanja povjerenja kod kupaca.
To zahtjeva veliko znanje, inovativnost, sposobnost i kreativnost suradnika. Ako se ulazak na
trziSte 1 predstavljanje novih proizvoda ne odradi kako treba, dolazi do velikih financijskih
gubitaka. A najveci razlog loSeg predstavljanja je losa i nedovoljna edukacija distributera. Da
bi se netko uspjesSno bavio ovim poslom, on mora konstantno biti dosljedan u usavrSavanjuiu
korak s vremenom i1 promjenama na trZiStu. Takoder, ¢injenica da kod ovog posla nema ,,Sefa
nad glavom* 1 da ste sami odgovorni za svoj uspjeh, moze biti i dvosjekli mac jer ako se nikome
ne odgovara i ne podnosi izvje$ca, potreban je veliki trud i upornost da se ostane fokusiran na
posao i da se odrzi kvaliteta rada.

,»Da biste uspjeli u tom podrucju vaSeg Zivota, morate biti uspjesni €initi ono Sto ¢ine
uspjesni ljudi. Ako Zelite uciti 1 ideje pretvarati u stvarnost, bit ¢ete uspjeSni u mreZznom

marketingu“ (St. Angelo, 2000:58)
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4. MREZNI MARKETING U HRVATSKOJ | SVIJETU

Za Mrezni marketing se u Hrvatskoj pro¢ulo krajem 80-ih i po¢etkom 90-ih godina.
1998. godine je u Gornjem Knegincu osnovana Hrvatska udruga MLM - suradnika. Udruga
okuplja ¢lanove i1 simpatizere koji zele iskoristiti priliku za educiranje, dobivanje korisne
pomoci i pogodnosti koje im pruzaju iskusni poslovni ljudi u ovoj bransi.

,Iskusni jo$ uvijek putem Udruge mogu doc¢i do odredenih informacija, a nauciti uvijek
mogu vise nego Sto znaju na odredenom nivou svojeg posla i iskustva. Za pocetnike se gotovo
nista nije promijenilo. Njima je Udruga neopisivo korisna za izbor, dobar pocetak i pracenje u

izgradnji MLM posla.* ( https://mIm253.webnode.hr/ , preuzeto 15.08.2022)

Tvrtke koje na taj nacin posluju u Hrvatskoj su uglavnom tvrtke poznate u svijetu koje su svoje
poslovanje prosirile 1 na Hrvatsku.
Dalje u tekstu ¢u navesti i poblize opisati neke najpoznatije tvrtke koje se bave Mreznim

marketingom u Hrvatskoj.

4.1 Avon

Tvrtka osnovana prije 125 godina i od samog pocetka je bila fokusirana na Zene.
Osnivac tvrtke je 1886. godine pokrenuo tvrtku pod nazivom California Perfume Company, Inc
i zaposlio P.F.E. Albee kao prvu tzv. Avon Lady za prodaju mirisa u njenoj zajednici s ciljem
da se 1 druge Zene aktiviraju 1 krenu baviti prodajom. Time je Avon postala prva kompanija u
svijetu koja je omogucéila zenama zaradivanje novca i financijsku samostalnost i to ¢ak 34
godine prije nego Sto su dobile pravo glasa.

1902. tvrtka je imala viSe od 10.000 predstavnica, a 1906. je prodavala viSe od 100 proizvoda i
objavila svoj prvi oglas za miris Roses u ¢asopisu Good Housekeeping.

1920. godine tvrtka ostvaruje svoj prvi milijun dolara prodajom.

1971. godine Avon zapoc€inje proizvodnju nakita.

U lipnju 1989. Avon je postao prva velika kozmeticka tvrtka koja je u svim svojim proizvodnim
laboratorijima objavila trajnu obustavu ispitivanja proizvoda na zivotinjama i tako postavila
jedinstven svjetski standard sigurnosti koji se odnosi na gotovo tisu¢u novih kozmetickih
proizvoda na godi$njoj razini.

Godine 1996. Avon je predstavio internetsku stranicu za kupnju proizvoda, ¢ime je postao prva
kompanija na svijetu koja je omogucéila kupcima u SAD-u online narudzbu proizvoda uz

dostavu.
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Do 2010. godine Avon je postao kompanija s godiSnjim prihodima od 10 milijardi dolara te
viSe od Sest milijuna Avon Ladies.

Avonovih pet nacela - povjerenje, postivanje, vjerovanje, skromnost i postenje - temelj
su poslovanja kompanije, 1 odraz nacela na kojima je McConnell osnovao tvrtku prije 125
godina. Danas je Avon vodeca svjetska kozmeticka kompanija koja se bavi direktnom
prodajom, s gotovo 42 tisuce zaposlenika i vise od 6,5 milijuna Avon Ladies.
(Femina.hr: Avon - 125 uspjesnih godina

https://www.femina.hr/clanak/index/r/8/c/1895/se/biznis avon---125-uspjesnih-godina

, preuzeto 25.kolovoza 2022.)

4.2 Herbalife

1980. godine u Los Angelesu mladi¢ imena Mark Hughes osniva tvrtku Herbalife
Nutrition. Na to ga je potaknula osobna tragedija jer mu je nedavno umrla majka do
predoziranja tabletama za mrSavljenje. U to vrijeme je bilo moderno mije$ati proizvode za
mrsavljenje s opojnim tvarima koje omogucéuju dugotrajni boravak bez hrane. Hughes je htio
napraviti zdravi proizvod za mrSavljenje na prirodnoj bazi koji nece Stetiti zdravlju.

Ono $to je fascinantno u vezi Herbalifea je to da tvrtka svoj uspjeh duguje ne toliko proizvodima
s cudesnim svojstvima koliko snaznom marketinSkom programu. Hughes je samostalno razvio
ucinkovit sustav prodaje proizvoda Herbalife, poducavaju¢i ovu vjestinu svoje zaposlenike.
Odrzavao je seminare, sastanke na vrhu i ¢ak organizirao Skolu za zaposlenike tvrtke.

Tvrtka Herbalife danas posluje u vise od 90 zemalja svijeta i ima vise od 8.000 zaposlenika.
(Lifestyle-hr,cosmeticus.com,

https://lifestyle-hr.cosmetius.com/zdorove/vreden-li-gerbalayf-dlya-zdorovya-svoystva-i-

protivopokazaniya.html#i , preuzeto 25. kolovoza 2022.

4.3 Pyrus

Jedna od rijetkih tvrtki koja je porijeklom iz Hrvatske a bavi se Mreznim marketingom.
Osnovana je 1996. godine u Cakovcu i od tad se polako ali sigurno §iri Hrvatskim trzistem.
Cak 80 % njihovih najprodavanijih proizvoda porijeklom je iz Hrvatske. Asortiman Pyrusa ¢ine
kozmetika za lice, tijelo i kosu, dekorativna i preparativna kozmetika te razlic¢iti dodaci
prehrani. Ono Sto je bitno istaknuti kod ove tvrtke je to da oni svojim ¢lanovima uplacuju
doprinose za mirovinsko i1 zdravstveno osiguranje te pripadajuci porez i prirez.

Tvrtka Pyrus svojim ¢lanovima nudi niz pogodnosti i moguénosti zarade, to su:
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- ¢lanovi mogu biti samo korisnici proizvoda, u tom slucaju dobivaju popust od 25 %

- ako se ¢lan odluci za prodaju proizvoda prijateljima, ostvaruje popust u iznosu od 20%
u odnosu na maloprodajnu cijenu proizvoda. Na taj nadin ostvaruje zaradu u obliku
razlike u cijeni.

- najvazniji na¢in zarade bazira se na prometu grupe, zove se distribucijski bonus i krec¢e
se od 3% do 15%

(Pyrus.hr, 15. kolovoz 2022., https://pyrus.hr/poslovna-ponuda/pyrus-marketing-
ukratko/)

4.4 Tupperware

Tvrtka osnovana 1946. od strane kemicara Earla Tuppera. Ideja je bila stvoriti liniju
laganog, Cvrstog plasticnog posuda koje ¢e biti nalik limenkama s bojom. Na pocetku
Tupperware nije dozivio zeljeni uspjeh jer je posude bilo previse neobi¢no kupcima. Bile su im
potrebne demonstracije kako bi razumjeli kako se posude koristi. Tako nastaju danasnji
»partyji“. Prezentacije Tupperware posuda gdje se posude moze pogledati u zivo i naruciti od
prezentatorice / prezentatora. 1950. godine pod vodstvom Brownie Wise Tupperware je postao
ono §to je danas.

Jedinstvena 1 odliéna moguénost razvoja Kkarijere, ostvarivanja zarade 1 povecanja
samopouzdanja izgradnjom karijere po vlastitim uvjetima. Brownie je ostala poznata po svojoj
izreki: ,,Ako izgradimo ljude, oni ¢e izgraditi posao* ("If we build the people, they'll build the
business™). Tako nastaje ,,Tupperware efekt” koji traje i dan danas u cijelom svijetu.
Tupperware je pomogao mnogim Zenama i muskarcima da podignu svoj ekonomski i1 drustveni
status. Trenutno Tupperware broji skoro 3 milijuna prodajnih predstavnika.

Izvor:_Tupperware.com, https://www.tupperware.com/pages/about-us, preuzeto 16. kolovoza
2022.

4.5 Oriflame

1967. godine tvrku osnivaju brac¢a Jonas i Robert af Jochnick, i njihov prijatelj, Bengt
Hellsten, Zeljeli su tvrtku koja ¢e proizvoditi kvalitetnu kozmetiku inspiriranu $vedskom
prirodom. Iste godine je proizvedena prva kolekcija proizvoda. 1970. godine je pokrenut novi
nacin prodaje proizvoda,, umjesto dosadasnjih kuénih prezentacija pokre¢u prodaju putem

kataloga i razgovorom jedan-na-jedan. 1982. godine izlaze na Londonsku burzu.
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1997. godine pokrecu prvu globalnu Oriflame web stranicu. Ostalo je povijest. Danas je
Oriflame prisutan u vise od 60 zemalja, broji preko 3 milijuna suradnika i predstavnika a
uprihodi oko 1.5 milijardi eura godiSnje.

Oriflame je dokazao da visokom kvalitetom proizvoda i kvalitetno obu¢enim predstavnicima

mozemo osvojiti svijet. (Oriflame.com, 16. kolovoza 2022.,https://hr.oriflame.com/about/our-

story )

4.6 Lava Vitae

U moru tvrtki koje se bave mreznim marketingom mene osobno je ova najvise
zaintrigirala. Tvrtka koja je od malog obiteljskog posla, kroz tezak i trnovit put postala jedna
od vodecih u Austriji kad je u pitanju briga o zdravlju.

Tvrtka Lava Vitae osnovana je 2013. godine u Villachu, Austrija. Njezin osnovni oblik
poslovanja je Network marketing — mrezni marketing. Osniva¢ je Manfred Scherzer.

Tvrtku je osnovao sa jasnom misijom: ujediniti ljude u mrezu za zdraviji svijet. Osnovni
proizvod je Vita Pure. Pod tim nazivom krije se prah Zeolit Klinoptilolit. Od mnogih lije¢nika
priznat kao revolucija u medicini. Zeolit je nastao prije nekoliko milijuna godina na mjestu gdje
se pepeo iz vulkana spajao sa povr§inom mora. Postoji mnogo proizvodaca na trzistu, ali Vita
Pure jedina ima oznaku da je medicinski proizvod sa certifikatima i studijama. Pocetak
poslovanja LavaVitae prozet je mnogim dokazivanjima, kontrolom i tuzbama od strane
farmacije. Zeolit je vrhunski proizvod cija je prodaja glavni i najveci izvor prihoda za firmu.
Bogat asortiman proizvoda na bazi zeolita sastoji se od Cistog praha u raznim oblicima te
proizvodima za higijenu i njegu lica i tijela. Takoder, u suradnji sa vrhunskim stru¢njacima i
sportas§ima osmislili su program za zdravo mrSavljenje i savjetovanje o zdravlju.

Koji je onda problem u poslovanju jednog sad ve¢ tako renomiranog i uspjesnog
poduzecéa?

LavaVitae GmbH posluje Mreznim (Network) marketingom. Misija je pruziti ljudima, uz zdrav
proizvod, takoder i Sansu da izgrade svoj posao i financijsku slobodu. Nakon 8 godina
poslovanja, napredak ide ravnom linijom, a menadzment tvrtke o¢ekuje puno brzi razvoj. Broj
kupaca proizvoda diljem svijeta ili je isti ili polako raste, ali ono sto zabrinjava je: broj

networkera (partnera) koji regrutiraju i grade mrezu i timove, pada. Pitanje je kako i zasto? Jer

tvrtka se trudi tim ljudima omoguditi alate u vidu slika, dokumenata o proizvodima, videa sa
objasnjenjima, kao i backoffice - dio na web stranici tvrtke koji partner dobiva nakon sto kupi

licencu za rad. Taj backoffice je njegov mali virtualni ured sa prikazom njegovog career levela
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— njegovog stupnja napredovanja , njegovog cijelog downline-a — tima ljudi kojeg je oformio
za rad, kupaca i slicno. Takoder, nalaze se i kratka edukacijska videa kako o proizvodima, tako
I 0 svakom koraku regrutiranja. Kako privuci ljude, prezentirati im, navesti ih da im se svidi,
zakljuciti posao i ostalo.

Cilj tvrtke Lava Vitae je da je omoguciti najbolje materijale i programe za rad i obuku
networkera, bolje od bilo koje tvrtke koja se bavi Network marketingom. Teznja je da se
distributeri toliko usavrSe da im posao postane prirodan a to ¢e kupci itekako prepoznati.
Dokazana je ¢injenica da su kupci skloniji uvjerljivom prodavacu, bez obzira na robu koju
prodaje. Pogledom na Facebook stranicu tvrtke, vidi se da je fokus na proizvodima.
https://hr-hr.facebook.com/index.php?next=https%3A%2F%2Fhr-
hr.facebook.com%2FLavaVitae%2Fabout%2F%3Fref%3Dpage_internal

Ponekad tu bude i neki motivacijski post, ali op¢enit. Pozivaju Vas da krenete naprijed na bolje,
da napravite neke bolje promjene u Zivotu, da napravite bolje Vasem tijelu ali da napravite bolje
promjene i za Va$ financijski poloZzaj i status. Da poduzmete pozitivne promjene u Vaswm
zivotu u svakom smislu. Neovisnost. Ako tu facebook stranicu usporedimo sa nekom od druge
tvrtke istog nacina poslovanja: postovi su drugaciji. Kreni! Promjeni svoj zivot! Kako do tvog
prvog milijuna i sli¢no.

Struktura osoblja i zaposlenika Lava Vitae GmbH ide ovako:
Menadzer (CEO) - glavna i odgovorna osoba odlucuje 0 proizvodima, dizajnu, pregovara sa
dostavlja¢ima, komunicira sa networkerima na terenu.
Marketing ured (2 osobe) smislja dizajn, trazi ciljne skupine, provodi kampanje, vodi webinare
sa partnerima, prevodi dokumente na sve jezike, priprema prezentacije, izvjestaje, odgovara za
etikete, nabavu, i doslovno daje sebe na radnom mjestu.
Racunovodstvo je zaduzeno za platni promet, certifikate i sli¢no.
Ako pogledamo uobicajenu strukturu drugih poduze¢a, imamo brand managera — voditelja
upravljanja markom i njegov odjel (donosi odluku o novim proizvodima, o kampanjama,
akcijama, prodaji, eventima, marketing planu i sl), zatim marketing managera — voditelja
marketinga i njegov odjel (dostavljaju grafiku, videa, slike) i sales managera — voditelja
prodaje i njegov odjel — zaduzen za prodaju proizvoda ili u ovom slu¢aju Network (Mreznog)
marketinga: on je glavna karika izmedu tvrtke i partnera i vodecih lidera. Poziva networkere na
edukaciju, zajedno sa brand managerom organizira bootcampove i edukaciju, poziva ih na

akciju, ali i ono §to je mozda najbitnije u tom cjelokupnom procesu, on prenosi povratne
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informacije sredistu tvrtke i vode¢im ljudima. Objektivno gledajuci, tvrtka ima savrSenu
organizaciju radnog osoblja. Ali ¢ini se ni da to nije dovoljno.
RjeSenje

Svaka tvrtka koja se bavi Mreznim marketingom mora jasno odluciti da li joj je na
prvom mjestu: proizvod ili marketing. Ako joj je na prvom mjestu proizvod (kao npr:
Herbalifeu) asortiman proizvoda mora biti potpun. Lava Vitae ima Vita Pure (zeolit) i druge
suplemente za prehranu, ali ima i proizvode iz podrucja kozmetike (skupe kreme za lice, pastu
za zube, kupke sa zeolitom i sl). Znaci da mora upotpuniti svoj asortiman sa jos vise proizvoda
koji nadopunjuju taj asortiman (npr. ¢etkice za zube od prirodnih materijala, sapuni, gelovi za
tusiranje i sli¢no). Takoder, o¢ito je da mora mijenjati svoju ciljnu skupinu i jasno odrediti tko
bi to bio. Treba otkriti tko bi kupio proizvode jer ciljna grupa na koju njihov marketing treba
biti orijentiran vise nije osoba koja si zeli kroz Mrezni marketing priustiti vise slobodnog
vremena, boji automobil, ljepSu odjecu, skupa putovanja po svijetu, elitne zabave i sli¢no, veé
npr: majka dvoje djece, obrazovana, svjesna stetnih utjecaja iz okolisa, vaznosti zdravog zivota
i svih proizvoda sa prirodnim sastojcima. Posebice jer ima djecu i Zeli im pruziti samo ono
najkvalitetnije 1 najprirodnije §to se nudi, ali isto tako, zeli im usaditi naviku da uvijek u zivotu
teze kvaliteti, bez obzira na cijenu. ,,NaSa majka — kupac® isto tako Zeli u€inkovitost i brzinu,
efikasnost proizvoda za koje izdvaja novac. Ona je moderna i samosvjesna Zena.

Ona kupnjom proizvoda Zeli zastiti obitelj i pruziti im samo najbolje i mozda ne Zeli graditi
poslovni tim.

Ako je pak tvrtki Lava Vitae na prvom mjestu regrutiranje i mrezni marketing onda
treba svoj fokus i gradnju imagea usmijeriti na prvu ciljnu skupinu — ljude koji Zele poboljsati
kvalitetu Zivota, putovati, upoznavati druge ljude, graditi timove, biti ambiciozni i sli¢no. Zeli
njih jer je u njima buducénost. Ali isto tako, postoji Sansa da oni nece tako lako postati odani
kupci. ,,Majke kupci® su svjesni kvalitete 1 odluénim 1 ustrajnim radom naSe tvrtke 1
proizvodima na dosadasnjoj razini, one nam ostaju vjerne. Njih ne zanimaju trendovi, njih
zanima trajnost. Da bi tvrtka postigla da joj i prva skupina kupaca bude vjerna ona mora
organizirati dogadaje, gala vecere, edukacije, traziti influencere. Na svoju Facebook stranicu
stavljati motivirajuce postove, pozive na akciju. Mora se viSe okrenuti mladima i trendovima.
Jednom rije¢ju, mora 100 % biti u korak s vremenom. Mora biti 2 koraka ispred vremena.

Kao prvi korak ka rjesenju je odluka: orijentacija na proizvod ili na network. Proizvodni
asortiman se mora prosiriti. Ljudi vole raznolikost, vole imati izbora. Isto tako, ljudi vole kad

im je sve na jednom mjestu. Vremena kad se hodalo po du¢anima su polako iza nas. Sad volimo
39



da nam je sve na jednom mjestu i da kupovinu obavimo u par minuta. Drugi korak je nova
struktura unutar tvrtke i zaposljavanje brand managera i sales managera (glavne karike izmedu
tvrtke Lava Vitae i networkera na terenu). Glavni menadzer (CEO) treba biti za networkere
nedodirljiv i nevidljiv, a ne osoba koju mozes kontaktirati i traziti upute kako graditi tim. Zato
je bitno pronaci osobu odgovarajuc¢ih sposobnosti i znanja, osobu koja je spremna na intenzivnu
komunikaciju s networkerima s jedne, i vodstvom poduzeca, s druge strane. Osobu koja je
spremna cijelog sebe uloziti u posao i cjelokupan proces povezivanja bitnih ¢imbenika
poslovanja, koja je fleksibilna i suradljiva, susretljiva i nadasve sposobna i voljna raditi u timu
jer ovaj oblik posla moze uspjeti jedino ako mu se pristupa timski i ako cijeli tim razmislja i
djeluje kao jedno. Lava Vitae mora pronaci rjeSenje za ucinkovitije povezivanje proizvoda i
kupaca a to se moze jedino i isklju¢ivo putem kvalitetnih distributera koji imaju jasno

postavljene ciljeve, kako svoje privatne, tako i one vezane za tvrtku.
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5. ONLINE ISTRAZIVANJE POZNAVANJA I MISLJENJA O
MREZNOM MARKETINGU

IstraZivanje je provedeno s ciljem saznavanja mi$ljenja ljudi o mreznom marketingu ali
prvenstveno kako bi se dobio uvid u to koliko ljudi uopée poznaju i razumiju pojam mrezni
marketing. Istrazivanje je provedeno 29.08.2022. i u njemu je sudjelovalo 87 ispitanika.

Dalje u tekstu slijedi analiza dobivenih rezultata.

5.1 Dob ispitanika

Od ukupnog broja ispitanika, 64% ih je bilo u dobi od 36 — 55 godina. U dobi od 19 — 35 godina
ih je bilo 17%, 13 % je u dobi do 18 godina, 6% u dobi od 56 — 75 godina i nijedan ispitanik
nije bio stariji od 75 godina.

Grafikon 1: Dob ispitanika

do 18 godina
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58 - 75 godina

@
®
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@
®

vise od 75 godina

Izvor: vlastito istrazivanje autorice
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5.2 Spol ispitanika

U anketi su sudjelovale ve¢inom zene, njih 81% do je samo 19% pripadnika muskog spola.

Grafikon 2: Spol ispitanika

® iencke
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Izvor: vlastito istraZivanje autorice

5.3 Radni status

81% ispitanika se izjasnjava kao zaposleno dok je 19% nezaposleno.

Grafikon 3: Radni status ispitanika

@ Zsposlenss
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Izvor: vlastito istrazivanje autorice
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5.4 Pojam ., Mrezni marketing*

Na pitanje ,,Da li ste ikad ¢uli za pojam Mrezni marketing* 83% ispitanika odgovara sa DA dok

13% ispitanika odgovara sa NE.

Grafikon 4: Pojam ,, Mrezni marketing *

® o
@ N

Izvor: vlastito istrazivanje autorice

5.5. Poznavanje pojma ,,Mrezni marketing*

Vecdina ispitanika zna $to je mrezni marketing, njih 79%.

Grafikon 5: Poznavanje pojma ,, Mrezni marketing *

® o
® ne

Izvor: vlastito istrazivanje autorice
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5.6. Pozitivna ili negativna asocijacija

Na pitanje ,,Da li Vas na pojam mrezni marketing asocira na nesto pozitivno ili negativno? 66%
ispitanika ima pozitivno misljenje, 28% ispitanika nema misljenje o tome i 6% ispitanika ima
negativno misljenje.

Grafikon 6: Pozitivna ili negativna asocijacija
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Izvor: vlastito istrazivanje autorice

5.7. Legalan nacin prodaje ili prikrivena prevara

Od ukupnog broja ispitanika njih 83% smatra da je mrezni marketing legalan nacin prodaje a
17% smatra da je prekrivena prevara.

Grafikon 7: Legalan nacin prodaje ili prikvivena prevara

. Legalna prodaja

. Prekrivena prevara

Izvor: vlastito istrazivanje autorice

5.8. Poznavanje tvrtki koje posluju na ovaj naéin

40% ispitanika ne zna nijednu tvrtku koja posluje na ovaj nacin, dok 60% ispitanika zna.
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Grafikon 8: Poznavanije tvrtki koje ovako posluju

® am

@ Neznam

Izvor: vlastito istrazivanje autorice

Na pitanje koju tvrtku znaju odgovori su bili i o¢ekivani: Oriflame, Avon, Herbalie, Prowin,
Tupperware, Just.

5.9. Poznajete li neku osobu koja radi za tvrtku da posluje na ovaj nadin?

47% ispitanika ne poznaje nijednu osobu a 53% poznaje nekog tko radi za neku tvrtku koja
posluje na ovaj nacin.

Grafikon 9: Poznavanje osoba koje rade ovaj posao

@ [a
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Izvor: vlastito istrazivanje autorice
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5.10. Kupnja proizvoda na ovaj nac¢in

55% ispitanika je kupovalo proizvode prodavane na ovaj nacin dok 45% ispitanika nije nikad.

Grafikon 10: Kupnja proizvoda na ovaj nacin
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Izvor: vlastito istraZivanje autorice

5.11. Da li mislite da je to dobar nacin brze dodatne zarade?

Na pitanje ,,Da li mislite da je to dobar nacin brze dodatne zarade?* 66% ispitanika misli da je
a 34% ispitanika misli da nije.

Grafikon 11: Da li mislite da je to dobar nacin brze dodatne zarade

.Da
.Ne

Izvor: vlastito istrazivanje autorice

5.12. Bavljenje ovakvim nacinom prodaje

79% ispitanika se nikad nije bavilo ovakvim nacinom poslovanja, dok se 21% ispitanika nekad
bavio ili se trenutno bavi.
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Grafikon 12: Bavljenje ovakvim nacinom prodaje
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Izvor: vlastito istrazivanje autorice

5.13. Ponuda za ovakav posao

Na pitanje ,,Da li Vas je itko pitao da se bavite nekom prodajom po ovom modelu?* sa
odgovorom NE odgovara 68% ispitanika dok 32% odgovara sa DA.

Grafikon 13: Ponuda za ovakav posao
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Izvor: vlastito istrazivanje autorice

5.14. Mrezni marketing — posao buduénosti

Na pitanje “Mislite li da je mrezni marketing posao buduénosti jer su troSkovi pokretanja i rizici
vrlo mali/ nikakvi a moguénost zarade je velika? 47% ispitanika misli da to nije posao
buducnosti a 53% ispitanika misli da je.
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Grafikon 14: Mrezni marketing — posao buducénosti
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Izvor: vlastito istraZivanje autorice
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6. ZAKLJUCAK

Mrezni marketing je Cisti rezultat timskog rada. Da bi se postigli rezultati koji ¢e zadovoljiti
sve razine potreban je skladan, organiziran i sinkroniziran nacin poslovanja. Sve razine
poduzeéa moraju imati jedan zajednicki cilj a to je zadovoljni kupac. Naravno, zadovoljni kupac
znaci ostvarivanje zarade. Na nadredenim menadZerima je da pronadu sposobne i kompetentne
ljude koji ¢e dalje formirati tim i organizirati rad i poslovanje i privlaéiti nove distributere u
ovaj posao. Voditelji timova imaju zadatak da moraju dovoljno obugiti i pripremiti distributere
na stvaranje odnosa sa potencijalnim kupcima, pridobivanje povjerenja i na kraju prodaju
proizvoda i usluga i time stvaranje prihoda za poduzece a samim time i sebi. Ponekad je tesko
pronaci dovoljno sposobnih ljudi za formiranje uspjesnog tima ali tu dolazi do izraZaja vaznost
kvalitetne pripreme, edukativnog materijala, web sadrzaja, radionica, seminara, webinara da bi
Se posao mogao provesti. Vazno je napomenuti da ¢e se na pocetku poslovanja distributerima
dati potrebne informacije, upute i smjernice za rad ali oni imaju potpunu slobodu vezanu za
metode, nacine i raspored poslovnih aktivnosti i nacin na koji ¢e oni graditi svoje poslovno
carstvo 1 jacati veze s kupcima i potroSaima, §to je jo§S jedan veliki plus ovom nacinu
poslovanja. Potpuna sloboda rada bez ikakvog ograni¢enja i nametanja raznih standarda u
poslu. Sami pojam mreznog marketinga se drasti¢no promijenio. Od prodaje ,,0d vrata do vrata“
evoluirao je do komunikacije s kupcima putem web stranica, mailova i videopoziva.

U provedenom istraZivanju samo je potvrdeno ono uvrijezeno misljenje da ljudi bas nisu
najbolje upoznati sa mreznim marketingom. Pogotovo je to iznenadujuéa ¢injenica jer su medu
ispitanicima ve¢inom u dobi od 36 do 55 godina a oni se najvise koriste internetom i modernom
tehnologijom 1 najviSe opc¢enito su aktivni. Medu ispitanicima je i najvise Zena a zna se da Zene
viSe prenose informacije 1 razgovaraju o takvim stvarima od muskaraca. Velika vecina
ispitanika je zaposlena, njih 71%, $to znaci da su okruzeni ljudima i komuniciraju medusobno.
Dobra stvar je ta Sto vec¢ina ispitanika koji znaju iSta o mreZnom marketingu imaju dobro
misljenje o takvoj vrsti poslovanja ali opet nije ba$ dobra ¢injenica Sto dosta njih koji i znaju
nesto o njemu nemaju neko posebno misljenje uopée a zna se da su indiferentni ljudi gori od
onih koji imaju negativno misljenje o neCemu. Negativno misljenje se jo§ mozda i moze
promijeniti ali ako je netko nezainteresiran teSko da se na to moze utjecati. Vecina ispitanika
smatra da je to sasvim legalna vrta posla i dosta njih se bavilo tim ili se jo§ uvijek bavi. Mozda
¢injenica da je podjednak broj onih koji znaju neku tvrtku ili osobu koja se time bavi i nije bas

obecavajuca s obzirom da nam je danas stvarno na raspolaganju velik izbor komunikacijskih
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sredstava i na¢ina promocije raznih proizvoda i usluga. Podjednak je broj onih koji su kupili i
koji nisu nikad na ovaj nacin kupili neki proizvod (ili uslugu). Neobic¢na je i €injenica da cak
68% ispitanika nikad ni nije dobilo barem ponudu da se bavi mreznim marketingom. 66%
ispitanika smatra da je to dobar na¢in dodatne brze zarade.

Mislim da me najviSe iznenadio podatak da je podjednak broj onih koji smatraju i koji ne
smatraju da je mrezni marketing posao buduénosti. Mislim da ljudi jo$ uvijek nisu upoznali
prednosti ovog posla i da tu jo§ ima jako puno posla za distributere i njihove sponzore da bi
ljudima promijenili pogled na ovaj na¢in poslovanja i odmaknuli ih od uvjerenja da je to jos

samo jedna prevara na racun kupca.
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