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MITA ON VERKOSTOMARKKINOINTI?

- mita verkostomarkkinointialalla menestyminen vaatii?

Opinnaytetydn tavoitteena on selvittaa, mitad verkostomarkkinointi on ja mita alalla me-
nestyminen vaatii. Opinnaytetyon toimeksiantaja on AA Wellness Fysio Center Oy. Ty6
on yritykselle markkinatutkimus verkostomarkkinoinnista. Toimeksiantaja haluaa selvit-
taa mita sen pitdd tehdd menestyakseen BEMER-verkostoliiketoiminnassa. BEMER
(Bio-Electromagnetic-Energy-Regulation) on fysikaalinen verisuoniterapialaite, jota myy-
daan suoramyynnin avulla. Verkostomarkkinointi on yksi suoramyynnin muoto, joka tar-
koittaa, ettd edustaja voi oman myyntitydnsa ja asiakashankinnan liséksi rakentaa oman
verkoston muista edustajista ja ansaita heidan ja heidan asiakkaiden ostoista.

Opinnaytety6n teoriaosassa kuvataan tulevaisuuden tydmarkkinoita, kerrotaan mita on
suoramyynti ja verkostomarkkinointi ja miten ne eroavat pyramidimyynnisté. Lisaksi
tydsta kay ilmi misté ala on lahtoisin, kuinka paljon verkostomarkkinointialalla tydskente-
lee ihmisid maailmanlaajuisesti, Euroopassa ja Suomessa sekéa mika on alan liikevaihto.

Opinnaytetydhon on haastateltu kolmea alalla menestynytta inmista. Haastatteluiden ja
alan kirjallisuuden perusteella opinndytety0sta selviad mitd menestyminen vaatii seka
miten menestyneet ihmiset ajattelevat ja mita he tekevat menestyksen eteen.

Verkostomarkkinointialalla voi olla ristiriitainen maine. Tama johtuu pitkalti siitd, ettei
moni tieda alasta paljoa. Alan vahvuuksia on laadukkaat tuotteet, asiakkaalle asiantun-
tijoiden henkilokohtainen palvelu, edustajalle oman liiketoiminnan aloittaminen ilman
suuria investointeja ja mahdollisuudet merkittaviinkin tuloihin tai lisdansioihin.

Taman tyon ansiosta toimeksiantajayritys on saanut tietdd mita menestyminen alalla
vaatii ja on tehnyt strategisen valinnan panostaa jatkossa uusien edustajien rekrytointiin.
Tata tyotd voivat hyddyntaa muutkin yritykset ja edustajat, jotka haluavat menestya ver-
kostomarkkinointi liiketoiminnassa. Alan tutkimusta tarvitaan lisda, jotta ymmarretaan
alan potentiaali tulevaisuuden tyémarkkinoilla.

ASIASANAT:

Verkostomarkkinointi, suoramyynti, tulevaisuuden tydmarkkinat, BEMER, menestyminen, maine
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WHAT IS NETWORK MARKETING?

- what it takes to succeed in network marketing field?

The purpose of this thesis is to describe what is network marketing and what it takes to
succeed in this field. The client of this thesis is AA Wellness Fysio Center Ltd. This is a
market research from network marketing. The client wants to find out what actions it
needs to take to succeed in BEMER-network business BEMER (Bio-Electromagnetic-
Energy-Regulation) is physical vascular therapy device, which uses direct selling for its
delivery method. Network marketing is one method for direct selling, which means that
the partner can in addition of his salesmanship and customer acquiring built his own
network of individual partners and earn from their and their clients purchases.

The theoretical part of the thesis describes the future labor markets, what is direct selling
and network marketing and how do they differ from pyramid scheme. In addition, the
thesis tells where did networkmarketing begun and how many people works at this field
globally, in Europe and in Finland and what is the turnover.

This thesis is also based on interviews of three successful people in network marketing.
Due these interviews the thesis tells what it takes to succeed and how does the success-
ful people think and what are they doing to succeed.

Network marketing has a mixed reputation. This is because not many people know about
it. The strengths of the field are quality products, experts who give personal service,
opportunity to start up your own business without heavy investments and opportunity for
significant or additional income.

Due this thesis the client has find out what it takes to succeed in this business and has
made a strategic decision to focus to recruit new business partners. This thesis is allowed
to be used by other companies and network marketing partners who want to succeed in
network marketing. More research is needed on this field so we can understand better
the potential of this business model in the future labor market.

KEYWORDS:

Network marketing, direct selling, future labor market, BEMER, success, reputation
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheena on verkostomarkkinointi. Mita verkostomarkkinoinnissa menes-
tyminen vaatii? Aihe on valittu, koska toimeksiantajayritys haluaa tietaa mita BEMER-
liketoiminnassa menestyminen vaatii. Aihe on térke&, koska se vaikuttaa toimeksianta-
jayrityksen strategisiin valintoihin. Lahdeaineistona on kaytetty verkostomarkkinoinnin,
suoramyynnin, verkostoitumisen, itsensa kehittamisen ja tulevaisuuden tyoskentelyta-
poja kasittelevaa kirjallisuutta. Lisaksi opinnaytety6hon on haastateltu verkostomarkki-

noinnissa menestyneita henkilbita.

Verkostomarkkinointi on suoramyyntia, jossa on mahdollisuus rakentaa oma myyntiver-
kosto. Verkostomarkkinoinnilla on ristiriitainen maine ja silla on maakohtaisia eroja. Me-
dian kirjoitukset pyramideista ja ihmisten mielikuvat ovat usein ristiriidassa alan kirjalli-
suuden ja asiantuntijahaastatteluiden kanssa. Harvalla on aikaa tai mielenkiintoa tutkia
tarkemmin asioita ja usein paatoksia tehdaan mielikuvien perusteella. Opinnaytetydn
tavoitteena on kertoa mita on verkostomarkkinointi ja lisata ihmisten tietAmysta verkos-
tomarkkinoinnista, liséksi opinnaytetytssa tutkitaan mita alalla menestyneet inmiset te-
kevat menestyakseen. Millaiset mahdollisuudet verkostomarkkinointi tarjoaa nykyisille

tydmarkkinoille ja mikd sen asema on tulevaisuudessa?

Opinnaytetydn tavoite on herattaa ihmiset pohtimaan mitka ovat yrittajyyden ja verkos-
tomarkkinointialan mahdollisuuksia nykyisilla ja tulevaisuuden tyémarkkinoilla. Tavoite
on kannustaa alalle ja auttaa ihmisid menestymaan pitkajanteisesti. Opinnaytetyon si-
saltd koostuu teoriaosasta, haastatteluista ja sisaltaa esittelyn BEMER-liiketoiminnan
mahdollisuuksista. Alalta I6ytyy vain vahan suomenkielista kirjallisuutta, kuitenkin opin-
naytetoita verkostomarkkinoinnista on tehty melko paljon viimeisen kymmenen vuoden
aikana. Englanninkielinen kirjallisuus on hyvin laajaa ja sen sovellettavuus téahan tyo-
hon jaa vahaiseksi, koska kulttuurierot ja markkinat siella ovat kovin erilaiset ja opin-

naytetyon toimeksiantaja haluaa kotimaanmarkkinoille soveltuvat tutkimuksen.

Kyseessa on toiminnallinen opinnaytetyd, koska silla tavoitellaan toimeksiantajayrityk-
sen toiminnan kehittdmista ja haastatteluissa ja kirjallisessa osiossa on tutkiva ote.
Opinnaytetydssa etsitdan vastausta kysymyksiin mita verkostomarkkinointialalla me-

nestyminen vaatii ja mitd ndma ihmiset tekevat menestyakseen pitk&janteisesti.

Toiminnallinen opinnaytetyd tavoittelee ammatillisessa kentdssa kaytannon toiminnan

ohjeistamista, opastamista, toiminnan jarkeistdmista tai jarjestdmista. Toiminnallisessa

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Arto Ahtola



opinnaytetydssa yhdistyvat kaytannon toteutus ja sen raportointi tutkimusviestinnén
keinoin. Toteutustapana voi olla kirja, kansio, vihko, opas tai jarjestetty nayttely tai ta-
pahtuma. (Vilkka & Airaksinen. 2003, 9)

Opinnaytetydn lahestymiskulma on kertoa alalla menestyneiden ihmisten ajatuksin, ta-
pojen ja toimintojen seka alan kirjallisuuden ja tunnuslukujen kautta suoramyynti- ja ver-
kostomarkkinointialan mahdollisuuksista ja mahdollisista riskeista. Aihe etenee tulevai-
suuden tydmarkkinoiden pohdinnan jalkeen aihealueen tarkeimpien termien maarittele-
miseen. Sen jalkeen tytssa kerrotaan millaiset ihmiset menestyvat verkostomarkkinoin-
tialalla ja miksi. Lopuksi kerrotaan verkostomarkkinointialan vahvuuksista eri nakokul-

mista ja esitetaan johtopaatokset ja tulokset.
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2 TULEVAISUUDEN TYOMARKKINAT

Nyky-yritysten liilketoiminta ja sen kehittdminen pohjautuvat pitkalti olemassa olevan tek-
nologian ja yritysten arvotoimintojen seka erilaisten organisointimuotojen tunnetuille ja
kokeilluille ratkaisuille. Arvontuottamisjarjestelmén yleinen tunnettuus johtaa melko hy-
vaan liilketoimintaan ja sen kehitystoimenpiteiden ennustettavuuteen. Tulevaisuutta ei
nykyosaamisen perusteella kyeta kuitenkaan koskaan kokonaan ennustamaan. Tulevai-
suuden luominen on kuitenkin monimutkainen sosiaalinen prosessi, jossa avainrooleissa
ovat yritykset ja erilaiset yhteiskunnalliset toimijat, jotka toisaalta tuottavat uutta tietoa ja
teknologiaa, yliopistot, tutkimuslaitokset seka yritykset ja toisaalta arvottavat sita ja teke-
vat sen tuottamisedellytyksia koskevia valintoja ja paatoksia, yritykset, hallitukset, ja
muut yhteiskunnalliset instituutiot seka kuluttajien muodostamat markkinat. Talta poh-
jalta voimme koettaa ymmartaa tulevaisuuden syntyprosessia ja tehda siihen liittyvia

strategisia suunnitelmia. (Méller ym. 2009,117-118)

Useat teknologia- ja innovaatiotutkijat seka liiketoiminnan visioijat ovat tutkineet, etta
elamme teknologisen murroksen aikakautta, jossa informaatioteknologian, geeni- ja bio-
teknologian ja nanoteknologian nopea kehitys muokkaa voimakkaasti ja epédjatkuvasti
seka liiketoimintamahdollisuuksia etta yhteiskuntien sosiaalista kehitysta. Muutospro-
sessit muokkaavat taloutta kohti globaalia verkostotaloutta, jossa yritykset ovat riippu-
vaisia toistensa tietamyksesta ja voimavaroista. Tama monimutkainen verkosto on myds
hyvin lapinakymaton. Yritykset eivat syvallisesti tunne eivatké "nae” sellaisia sidoksia ja
sellaista toimintaa jossa ne eivat ole itse mukana. Tama lisda toiminnan epavarmuutta

ja ennustamattomuutta. (Méller ym. 2009, 119-120)

Ty6 pilkkoutuu tulevaisuudessa yha pienempiin osiin, ja osa asiantuntijatydtakin auto-
matisoidaan tietotekniikan avulla. Tyomarkkinat eriytyvét globaalisti kilpailtuun ty6hén ja
paikalliseen, lasnaoloa edellyttavaan tydhon. Projektimainen tyd vaatii kykya sietdéd epa-
varmuutta ja jatkuvia muutoksia. Ty6elama vaatii yhd enemman henkil6kohtaista vas-
tuun ottamista ja itsensa johtamista. Ihmiselld voi olla elaméan aikana monta uraa. Kou-
lutuksen pitéaé edistéaa eri osaamisalueiden yhdistelya ja vuorovaikutustaitoja. Tyomark-

kinoiden jaykkia rakenteita pitaa keventaa. (Tulevaisuus 2030)
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2.1 Verkottuminen ja yrittajamaisyys

Ty6 on jatkuvassa muutoksessa, ammatteja havida ja syntyy. Digitalisaatio, robotiikka ja
muu teknologian kehitys havittdvat vanhoja tyotehtavia ja ammatteja, mutta tekevat sa-
malla tilaa suurelle maaralle uusia tydtehtavia. Kasvava osa tydsta on jatkossa entista
itsendisempaad, yksilollista ja projektimaista, joten se edellyttdad laajempia vapauksia ja
samalla vastuuta tyontekijoille. Globalisaation uusi vaihe on vienyt kansainvéalisen kilpai-
lun tyoelamassa jopa yksilo- ja tehtavatasolle. Teknologia siirtda tyota erilaisiin verkos-

toihin, mik& muuttaa tytyhteisdn kasitetta.

Uusi teknologia vapauttaa yritykset toimimaan globaaleissa verkostoissa. Verkottuminen
antaa mahdollisuuden hyddyntdd muiden osaamista globaalisti. TAma aiheuttaa tyon
pilkkoutumista eli tyota tehd&én tydsuhteen lisdksi projekteissa ja yrittagjamaisesti, mika
haastaa yrityksen organisoinnin ja johtamisen. Teknologia liséa asiakkaiden valinnan
vapautta, joten yritystoiminnan tulee olla entisté asiakaslahtdisemp&a. Tuottavuus ei ra-
kennu yksin teknologian varaan, vaan johtamisella, tyén organisoinnilla, avoimella kes-
kustelulla ja luottamussuhteilla on yha suurempi vaikutus ty6paikan tai yrityksen tuotta-
vuuteen. (Maenpaa 2016, 2)

Verkostomarkkinointialan nakymaét ovat huikeat; 10v aikana kasvu enemman kuin viimei-
sen 60v aikana yhteensa. (Sauru K. 16.12.2016)

2.2 BEMER-liiketoiminta ja sen tulevaisuus

BEMER on fysikaalinen terapialaite, jota myydaén verkostomarkkinoinnin avulla. Lisaksi
se kayttda verkostomarkkinointia, joka on yksi suoramyynnin muoto. Verkostomarkki-
noinnissa edustaja voi oman myyntitydnsa ja henkilékohtaisen asiakashankinnan lisaksi
rakentaa verkoston muista edustajista ja ansaita myos verkostonsa myyjien ja asiakkai-
den tekemista ostoista (Rekola 2014, 17). BEMER-laite on ollut markkinoilla vuodesta
1999. Suomessa laite on tullut markkinoille 2005. Pohjoismaissa ja Baltiassa toiminnasta
vastaa Bemer Nordic. Seuraavassa poimintoja toimitusjohtaja Nils Kdmpen ja Ruotsin
Team Managerin Anders Ostmanin seka Verko ry:n perustajan Kari Saurun haastatte-
luista.

Parhaimmillaan myynti on ollut Bemer Nordicin alueella 1000 laitetta vuodessa. Ruotsiiin

on asetettu tavoitteeksi kaksinkertainen maara. Bemer Nordicin myynti pitdéa kolminker-
taistaa nykyisesta. Lisda "kenraaleja” pohjoismaihin, yksin siihen ei pysty.
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Visio on BEMER joka kotiin ja ettd BEMER on osa ihmisten arkea. BEMER-teknologia
tulee olemaan yksi kustannustehokkaimmista tavoista hoitaa terveytta seka laéketieteen
ammattilaisten joukossa hyvaksytty terapiamuoto. (Kdmpe N. 21.10.2016)

Visioni on todella suuri. Se on, ettd kaikki Ruotsissa tietavat 10 vuoden sisalla, mika
BEMER on ja BEMER-terapian valinnan pitaa olla itsestaan selvaa. Verkoston rakenta-
misessa tavoitteeni on 1000 BEMER Partneria muutamassa vuodessa organisaationi
sisalla, heista vahintdan 5 kpl ammatiltaan Team Managereja Ruotsissa. Sen jalkeen
en nde mitaan rajoituksia. (Ostman A. 8.11.2016)

BEMER on kestokulutushyddyke, suoramyynnissa tuotteen olisi hyva olla myytavissa
uudelleen. Lisaksi rekrytointi arvokkaampaan tuotteeseen on haastavampaa. (Sauru K.
16.12.2016)
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3 SUORAMYYNTI JA VERKOSTOMARKKINOINTI

Verkostomarkkinointi on markkinointimuoto, jota ei yleisesti tunneta ja tasta syysta se
saattaa herattédé negatiivisia ennakkoluuloja. Hyvin usein vastustajat pitavat sita huijauk-
sena tai jopa laittomana kauppatapana. Taman takia onkin tarkeaa maaritella verkosto-
markkinointi tarkasti. (Kangas 2010, 14)

Koulut, uusyrityskeskukset eivat tiedéa alasta mitdadn. Monet pitavat sita akkojen
puuhastelua, ihmiset eivét tieda téstd mitdan. (Sauru K. 16.12.2016)

3.1 Suoramyynti- ja verkostomarkkinointialan termien maarittely

Suoramyynnin maaritelméa

Suoramyynnilla tarkoitetaan mita tahansa tuotteiden eli kulutustavaroiden ja palveluiden
myyntia suoraan kuluttajille kodeissa, tyopaikoilla tai muualla kuin kiinteissa liiketiloissa

siten, ettd tuote-esittelysta ja myynnista huolehtii suoramyyja. (ASML 2013 a, 1)
Verkostomarkkinoinnin méaritelma

Suoramyynti kattaa kaiken ihmiseltéa ihmiselle -myynnin. Verkostomarkkinointi on yksi
suoramyynnin muoto. Verkostomarkkinoinnissa edustaja voi oman myyntityonsa ja hen-
kilokohtaisen asiakashankinnan liséksi rakentaa verkoston muista edustajista ja ansaita
myds verkostonsa myyjien ja asiakkaiden tekemisté ostoista. Verkostomarkkinoinnissa

edustajien maaraa ei rajoiteta. (Rekola 2014, 17)
Verkostomarkkinointi vs. pyramidimyynti

On tarkeaa esittdd verkostomarkkinoinnin seka pyramidimyynnin erot. Hyvin usein ver-
kostomarkkinointia ajatellaan pyramidimyynting, joka puolestaan on laiton markkinointi-
kanava. Koska ennakkoluuloisimmat ihmiset usein ajattelevat verkostomarkkinoinnin
olevan pyramidimyyntia, joitakin ihmisryhmiéa voi olla vaikea saada kuuntelemaan esi-
tysta verkostomarkkinoinnista. Usein ajatellaan myos, etté toimintaan aikaisemmin lah-
teneet ansaitsisivat enemman, mutta tdma ajattelumalli ei pida paikkaansa. Liséksi aja-

tellaan, ettd pyramidissa johto saa kaiken suurimmat voitot.
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Verkostomarkkinoinnissa on mukana korkealaatuiset tuotteet, joita jalleenmyyjat suosit-
televat asiakkailleen. Pyramidissa ei suositeltavia tuotteita ole lainkaan. Pyramidissa jal-
leenmyyjd ei saa emoyhtiostddn mitdan palveluja tai tukea, kun taas verkostomarkki-
noinnissa jalleenmyyja saa emoyhtiostaan hyvan tuen ja palvelun seka hyvan ansiomah-
dollisuuden. Taman kaiken lisaksi verkostomarkkinointi on laillinen markkinointitapa.
(Kangas 2010, 17)

Kaikki organisaatiot ovat pyramideja. Muun muassa valtio, kirkko ja perhe. (Sauru
K. 16.12.2016)

Verkostomarkkinointi vs. muu suoramyynti

Yksi tekija joka erottaa verkostomarkkinoinnin muusta suoramyynnista on se, etta ver-
kostomarkkinointia tekeva voi jattaa yhtion perinnoksi jalkelaisilleen. Toinen merkitta-
vista seikoista on se, ettd suurin osa tuloista tulee verkostomarkkinoitsijan rakentaman
ryhman tai organisaation ostoista. Muussa suoramyynnissa puolestaan tulot tulevat kun-
kin henkilokohtaiseen myyntiin perustuen. Eras tarkea ero on myos siing, etté verkosto-
markkinoitsijalla tulotaso ei laske, vaikka henkil6 ei pystyisi kuntonsa vuoksi jatkamaan.
Suoramyynnissa puolestaan tulonmuodostus paattyy samalla hetkella, kun myyja lopet-
taa paivittaisen toimintansa. (Kangas 2010, 17)

3.2 Verkostomarkkinoinnin synty

Suoramyyntiyrityksid tunnetaan jo 1800-luvulta. Vanhin nykyaén toimiva suoramyyntiyh-
tio on Avon, jonka edeltdja California Perfume Company, aloitti toimintansa jo vuonna
1886 ja on liikevaihdolla mitattuna maailman toiseksi suurin suoramyyntiyhti6 ja suurin
julkisesti listatuista suoramyyntiyhtidistd. 2013 Avoinin liikevaihto oli 9,9 mrd USD eli

8,8mrd euroa

Kaikki alkoi Kaliforniasta. Verkostomarkkinoinnin juuret ulottuvat yli 50 vuoden taakse
Yhdysvaltoihin. Amerikkalainen kemisti Carl Rehnborg perusti vuonna 1941 California
Vitamins -yhtion, joka keskittyi erilaisten ravintotuotteiden myyntiin. Yhtiolla oli aluksi
omat palkatut myyntimiehensa. Aina kun palkattiin uusia, huomattiin, ett& suuri osa myy-
jaehdokkaista oli jo olemassa olevien myyjien sukulaisia tai tuttavia. Rehnborg huomasi,

ettd aiemmin tuotteita kokeilleet tyytyvaiset asiakkaat olivat nyt itse halukkaita ryhtymaan
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myyjiksi. H&n paatti irrottaa myyjat palveluksestaan ja antaa kaikille halukkaille mahdol-
lisuuden ryhtya itsenaisiksi edustajiksi. ltsenaiset jalleenmyyjat saivat palkkioita kaikkien
mukaan ottamiensa uusien jalleen myyjien ostoista. Nain syntyi maailman ensimmainen

verkostomarkkinointi yritys. (Rekola 2014, 37)

3.3 Verkostomarkkinoinnin lukuja

Kattavampia tutkimuksia suoramyynnisté, johon verkostomarkkinointi siis kuuluu, tekee
Euroopan Suoramyyntiliittojen kattojarjestd SELDIA seka USA:n suoramyyntiliitto DSA.
Globaalisti lukuja julkaisee maailman suoramyyntilitto WFDSA. (Rekola 2014, 47)

Maailmanlaajuisesti vuonna 2013 itsenéisia suoramyyntialan edustajia oli I1ahes 100 mil-
joonaa, joiden yhteenlaskettu vahittaismyynti oli Iahes 180 miljardia USD. Myynti on kas-
vanut kolmessa vuodessa 6,8%. Suomessa suoramyyntialan liikevaihto vuonna 2013 oli
180 miljoonaa euroa ja alalla toimi lahes 80 tuhatta edustajaa. Myynti on kasvanut vuo-
dessa noin prosentin. Luvut kuvaavat hyvin suoramyynnin luonnetta, silla keskimaarai-

nen edustaja on tehnyt noin 2300 euron myynnin vuodessa.

Tuotekategorioiden suhteen eniten myydaan kosmetiikkaan ja terveyteen ja hyvinvointiin
liittyvia tuotteita. Ne muodostavat yli 60% kaikesta myynnista. (Rekola 2014, 48-50)

Direct Sales by Product Category in Finland 2013
1% . . —
& Cosmetics & Personal care: Fragrances, toiletries

& other related products

% Household goods: Cookware & tableware,
27 % 30% kitchenware & houseware, electrical goods,
cleaning products, energy saving / water
treatments, cleaning products

Clothes & Accessories: Women & children
= = = clothes, fashion jewellery, fashion watches &
accesories & other personal items

& Wellness: Nutritional supplements & juices, diet
plans, aromatherapy, magnets, fitness & other
related products

o v
v Books, toys, stationery & audiovisual material

Kuvio 1. Suoramyynti tuotteittain Suomessa. (ASML 2013 b)
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Suoramyynti on maailmanlaajuisesti merkittava, voimakkaasti kasvava sektori. Suoramyyn-
nilla on erityisesti naisia tyollistava vaikutus. EU:n alueella 85% kaikista 4.7 miljoonasta suo-
ramyyjasta on naisia. Maailmanlaajuisestikin 75% on naisia ja Suomessa naisia on 87%
vuonna 2012 (ASML 2013 b)

Sukupuolijakauma suoramyynnissa 2013

S EU & Suomi

87
78

22
_ -
S —

Naiset Miehet
Kuvio 2. Sukupuolijakauma suoramyynnissa 2013. (ASML 2013 b)

Suomalaisten kuluttajien mielipiteita selvittaneessa tutkimuksessa suomalaiset suoramyyjat
saivat parhaat arviot kohteliaisuudesta ja ystavallisyydestd, rehellisyydesta ja vilpittdmyy-

desta seka palveluhenkisyydesta ja tuotetietoudesta.

Euroopassa suoramyynnin parissa toimii yli 4 miljoonaa suoramyyjaa, joilla on yli 20 miljoo-
naa asiakaskontaktia viikoittain. Sektori on kasvanut viimeisten vuosien aikana suhteessa
enemman kuin vahittaiskauppa Suomessa. Suoramyynti parjad myos laskusuhdanteessa —

vuonna 2009 Suomen suoramyynnin maara laski vain puoli prosenttia. (ASML 2013 b.)
Suoramyyntilukuja Euroopassa:

97% suoramyyijistd arvostaa suoramyynnin tarjoamaa joustavuutta tydaikojen ja sitoutumi-

sen suhteen.
80% suoramyyjista kertoo, ettéa suoramyynti tayttaa tai ylittda heidan odotuksensa.

85% suoramyyjista raportoi hyvistd, erittdin hyvista tai erinomaisista kokemuksista suora-
myyntialalta. (Rekola 2014, 51)
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4 MENESTYMINEN VERKOSTOMARKKINOINTIALALLA

Verkostomarkkinointialalla kuka tahansa voi olla ammattilainen. Kysymys on tiedoista ja
taidoista, jotka tulee osata ja ne ovat jokaisen opittavissa. Ei ole olemassa yhta tapaa,
jolla vain harvat onnistuvat. Tavoitteena on yhdistda asiakas ja yritys toisiinsa ja opettaa
sama eteenpdin. Nain muodostuu oma asiakaskunta, seka likekumppaneista koostuva
organisaatio, jossa jokaisella on my®és oma asiakaskuntansa. Jokainen likekumppani
ansaitsee palkkiota seké omien asiakkaiden ostoista, ettd oman tiiminsé asiakkaiden os-
toista yrityksen palkkiojarjestelman mukaisesti. Palkkiota saa niin kauan kuin omat ja

tiimin asiakkaat tilaavat tuotteita. (Rekola 2014, 83)

Verkostomarkkinointialalla tydskentely vaatii monia taitoja ja monissa asiakaslahtoisissa
verkostomarkkinointiyrityksissa onkin hyvat koulutusohjelmansa. Koulutusta tarkedm-

paa on kuitenkin motiivi, tavoite sek& halu toimia alalla.

Halu syntyy, kun ihmiselld on jokin tarve muuttaa jotain elamassa. Alalle investoiminen
vaatii aikaa, kun osallistuu koulutuksiin ja opiskelee tarvittavia taitoja sek&a usein pienen
maéran rahaa. Tapaamiset seka tuote- ja liiketoimintaesittelyiden jarjestaminen kollegoi-
den kanssa kartuttavat tietoja ja taitoja. Pidemmalle ehtineet toimivat esimerkkeina ja

kannustavat seka auttavat korjaamaan mahdolliset virheet.

Toiminnasta tulee ajan myota itsendaistd. Oma asiakaskuntasi sekd oman tiimin rakentu-
minen riippuu omasta aktiivisuudesta ja heille opetettujen taitojen ja tietojen laadussa.
Kokeneemmat kollegat ovat apuna ja mitd useampaa tiimissa yhdesséa opetetaan, sita
todennéakdisemmin useampia uusia edustajia ja sitd mukaa asiakkaita omaan tiimiin tu-
lee. Jossain vaiheessa tiimin laajeneminen ei enda ole kiinni omasta tyépanoksesta ja
painopiste saattaa tdssa vaiheessa olla enemman johtamisessa. Jatkuvat tulot perustu-
vat myynnin laatuun, asiakaspysyvyyteen, organisaation kasvuun ja heidan opiskelun
maaraan. Mikali nAma peruspilarit ovat kunnossa, tulot jatkavat kasvuaan. Kaiken taus-
talla on koko ajan henkilokohtainen halu ja motiivi sek& tavoitteet, mitk& halutaan saa-
vuttaa. Oikea ajatusmaailma alussa on tarkeaa. (Rekola 2014, 84-85)

Alalla menestyvat ihmiset, joilla on kyky johtaa itsednsa ja he pystyvat tekeméaan

lahes kaikkea itsendisesti. He ovat positiivisia ja osaavat yksinkertaistaa asioita

niin, etta ne ovat kopioitavissa. Suomalaisille pitdda myyda suomalaisella tavalla.
Rehellisyys ja yksinkertaisuus ovat tarkeita.
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Sudenkuoppa talla alalla on rekrytointi. Edella kuvattu on teoriaa ja kaikkein haas-
tavinta on uusien kontaktien luominen. Se on todella raadollista ty6té tarttua puhe-
limeen ja alkaa soittaa kontakteja l&api.

Menestyjat kayttavat 90-95% prosenttia ajastaan rekrytointiin. Salaisuus on, etta
moni ihminen tekee véhan. Pienisté puroista kasvaa iso joki. Ydinasia on saada
tiimi menestymaan. (Sauru K. 16.12.2016)

Jos haluaa saada paljon rahaa nopeasti, ei kannata aloittaa suoramyyntialalla. Itse asi-
assa ainut tapa saada paljon rahaa nopeasti on lotto tai joku vastaava rahapeli, mutta
jokainen tietda niiden todennékdisyydet. Sen sijaan verkostomarkkinointiliketoimin-
nassa menestymisessa ei ole kyse todennakoisyyksista vaan siitd, tekeekd vaaditut

asiat.

Mikali haluaa muuttaa elamaansa paremmaksi pysyvasti ja on valmis panostamaan sii-

hen muutaman vuoden, suoramyyntiala saattaa olla oikea valinta.

Suoramyynti on siis yksinkertaista, mutta se ei valttamatta ole helppoa. Haasteellisuus
tulee siita, etta siina toimitaan ihmisten kanssa ja ihnmiset eivat aina toimi loogisesti. Ja
tama epéloogisuus saattaa valilla tuntua turhauttavalta ja jopa lamaannuttavalta, varsin-
kin ennen kuin ymmartaa, etta se kuuluu ihmisluonteeseen. Kun tdman pystyy hyvaksy-
maan, elama helpottuu ja menestyminen nopeutuu. N&in ei ajattele enda niin vahvasti
tunteella vaan loogisemmin. On hyva ymmartaa, etta kyse on tilastotieteesta: mita use-

ammalle kertoo tuotteista, sitd useampi haluaa ostaa niita.

Tasta syysta on tarkedd seurata numeroita ja pitaa ylla tilastoja, kuinka monelle henki-
I6lle tuotteita, palveluita tai likeideaa on markkinoitu, kuinka monen kanssa palattu ai-
heeseen ja mika oli lopputulos. Numerot eivat valehtele ja niiden pohjalta pystytaan pa-
rantamaan kahta keskeista asiaa: maaraa seka laatua. Molempia tarvitaan. Ja yleensa
laatu kasvaa maaran mukaan. Tasta syysta pitkjanteinen tyénteko opettaa taitavaksi,

mika taas on edellytys menestymiselle.

Vastaus kysymykseen, kuka menestyy ja miksi, on siis yksiselitteinen. Ne menestyvat,
jotka opiskelevat, kehittavat itsedan, ottavat mallia kokeneemmilta, ymmartavat, etta vir-
heita pitdakin tehda ja ennen kaikkea ovat valmiita tekemaan t6ité niin kauan, etta saa-
vuttaa asetetut tavoitteet. (Rekola 2014, 85)

Suomessa télla alalla on noin 100.000 ihmista. Verkostomarkkinointialan eri yritys-
ten pitaisi tukea toisiaan. Suomessa silla saataisiin liikevaihto tuplattua. Kateus on
yksi asia, mika estaa alan kasvua. Ei nahda metsaa puilta. Suomalaiset ovat suoria
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ihmisid. Suomessa myydaan ja rekrytoidaan suomeksi. Eri maissa on, eri kulttuu-
rit.

Oma itsensé oleminen ja rehellisyys ovat tarkeita. Henkilot jolla on kyky visioida ja
paattaa mitka ovat paivittaiset asiat, kun vievat bisnesta eteenpain ja tekevat ne.
(Sauru K. 16.12.2016)
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5 VERKOSTOMARKKINOINNIN VAHVUUDET JA ALAN
MAINE

Verkostomarkkinointi antavat oikein toteutettuna etuja jokaiselle osapuolelle. Tavoite on
saavuttaa win-win eli kaikki voittavat-tilanne jokaisen osapuolen kesken. (Rekola 2014,
21)

5.1 Verkostomarkkinoinnin hyddyt asiakkaan kannalta

1. Henkil6kohtainen palvelu. Talléin tuotteesta saa enemman tietoa ja paremman ka-
sityksen sopivuudesta juuri omiin tarpeisiin. Taméan ansiosta usein on myos mahdol-
lista testata tuotetta ennen lopullista ostopaatdstd. Tama vahvistaa ostopaatosta ja
asiakaspysyvyytta, kun tuotetta ei ole hankittu kuin sikaa sékissa. Liséksi asiakas
saa mahdollisuuden kysya tuotteesta ja tehda nain esimerkiksi kattavampaa vertai-
lua. Verkostomarkkinoinnissa edustaja on usein itse paras asiakkaansa, mika nakyy

syvempana tuotetietoutena.

2. Luotettavuus. Asiakkaat arvostavat yhd enemmaén henkilékohtaista palvelua,
koska iso osa mainonnasta on mennyt sahkdgisiin medioihin. Nain ne tuntuvat myos
olevan kauempana kuluttajaa ja niin sanottua kylméa markkinointia. lhmiselta ihmi-

selle on tehokkain ja luotettavin markkinointitapa.
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Kuinka paljon luotat seuraaviin mainonnan keinoihin?

Maailmanlaajuinen Luotan tdysin/ En luota juurikaan/
keskiarvo kutakuinkin ollenkaan

Suositukset tutuilta | 51

Asiakkaiden mielipiteet verkossa
Toimituksellinen: esim. lehtiartikkelit
S3hkopostit, joihin on ilmoittautunut

Brandien sponsoroinnit
Mainostaulu/muu ulkomainonta | 7E/ - 53%
- pr———— ‘ 54%
Radiomainokset | - 5
Mainokset ennen elokuvandytosta
Television tuotesijoittelu
Hakukonemainokset 0% 609

40% ;

Nettivideomainokset

Mainonta sosiaalisissa medioissa
Bannerimainonta verkossa

70
Mainokset mobiilisovelluksissa [EEER 67%
Tekstiviestimainonta [ Hfels 71%

Lihde: Nielsen Global Trust in Advertising Survey
Kuvio 3. Luottamus mainonnan keinoihin. (Rekola 2014, 23)

Tutkimusyhtio Nielsenin tekema vertailu (kuvio 3) eri markkinointimetodien luotetta-
vuudesta kuluttajan silmin, kertoo ettd tutun henkilon suosittelu on selkeasti luote-
tuin markkinointitapa.

3. Lyhyempi arvoketju. Osa vienti-, tuonti-, tukku- ja jalleenmyynti portaikosta on
Voitu jattaa pois. Lisdksi mainontaan ei tarvitse kayttaa isoja summia, joka normaa-
listi siirrettaisiin kuluttajahintoihin. Tasta on etuna se, etta hinta voi olla kilpailijoita
edullisempi tai samalla hinnalla voi myyda korkeampaa laatua. Asiakas ei siis osta
pelkk&a tuotetta vaan myads palvelua, josta ollaan valmiita maksamaan.
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4. Asiantuntemus. Asiakas saa parhaassa tapauksessa henkilkohtaisen asiantunti-
jan ko. tuotteeseen tai palveluun liittyen, mill& voi olla merkittava lisdarvo tulevai-
suuteen. Asiakkaat haluavat, etta heista pidetaan huolta ja etta palveluksessa on
joku tuttu henkild, joka tuntee kyseisen toimialan, sen tuotteet ja kilpailijat. Tallai-
sessa tapauksessa kyseessa ei siis ole enaa pelkka tavaran kauppa vaan kyse on
paljon isommasta. Tosin tata ei valttamatta esittely- tai myyntitilanteessa viela ym-
marretd. Tallaiset asiat realisoituvat yleensé vasta tulevaisuudessa, mutta ne ovat

joka tapauksessa todellisuutta.

5. Ainutlaatuisuus. Usein verkostomarkkinointiyhtiiden tuotteet ovat sellaisia, etta ne
eivat tartu mukaan kaupan hyllylta yhtéa tehokkaasti kuin henkilékohtaisesti esiteltyna.
Jotkut tuotteet ovat siis kuin “luotuja” verkostomarkkinointituotteiksi. (Rekola 2014,
21-22)

5.2 Verkostomarkkinoinnin hyédyt edustajan kannalta

Yleisin motiivi verkostomarkkinointiyrityksen edustajalle on taloudellinen hyéty, mutta se
ei suinkaan ole ainut. Vuosikymmenten aikana on listattu muutamia yleisimpia syita, joita
edustajat itse ovat kertoneet aloituspaatoksensa syiksi. Vastauksia ei ole tilastoitu, mutta

ne on koottu isosta maarasta subjektiivisia mielipiteita ja kokemuksia.

Raha on todella pieni osa onnellisuutta (Sauru K. 16.12.2016).

1. Tuotteet. Moni edustaja on aloittanut toiminnan puhtaasti tuotteiden takia. Mikali
vaihtoehtoina on olla ainoastaan tuotteen kayttaja tai toimia liséksi edustajana, on
saatettu valita jadlkimmainen vaihtoehto, vaikka siihen hetkeen tai elaméntilanteeseen
edustajana toimiminen ei valttamatta sopisikaan. Fokus saattaa olla enemman tuot-
teen kaytéssa ja mahdollisuus ansaita tulee optiona, jonka voi kayttaa tulevaisuu-
dessa. Yleensa tallainen henkil on hyvin vahva edustajaksi, silla tuotteen hyddyt on

itse havaittu ja tama nakyy tuotetietoisuudessa ja sitd kautta itseluottamuksessa.

2. Lisatulot. Moni kokee, etta jo pienilla lisatuloilla oma tai perheen talous muuttuu mer-
kittavasti tai omaa tavoitetta varten jad saastoon enemman. Arki ja elintaso muuttuvat
siis jo pienistdkin summista. Verkostomarkkinointi on oiva tytkalu pienen lisatulon

hankkimiseen, silla normaali paivatydssa se ei valttdmatta ole edes mahdollista ja
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lisatyotd hankkimalla taas kutistaa omaa ajallista vapauttaan entisestaan. Verkosto-
markkinoinnissa on lisédksi mahdollista automatisoida lisatulot, mikali sijoittaa asia-

kasuskollisuuteen.

3. Omaliiketoiminta. Moni haaveilee tai on haaveillut omasta liilketoiminnasta. Iso osa
haluaisi kokeilla siipiaén yrittdjana, mutta esteenéd saattaa olla monia todellisia tai
kuviteltuja syita. Verkostomarkkinointi on siind mielessd hyva vaihtoehto ensim-
maiseksi liiketoiminnaksi, etta taloudelliset riskit ovat pienia. Kun liikeidea on valmis,
aloituspddoma pieni, ei tarvita suurta varastoa, henkilokuntaa, toimitiloja ja kaikkea
muuta, joita perinteisen liiketoiminnan kaynnistaminen vaatii, kynnys kokeilla omia

taitojaan on matala.

4. Taloudellinen vapaus. Liiketoiminnan kehittyessa, taloudellinen palkinto saattaa
olla merkittavasti suurempi kuin toisen palveluksessa. Verkostomarkkinointialalla on
historiassa nahty, ettd kasvu on itse asiassa sita voimakkaampaa, mita heikommin
yleisesti taloudessa menee. Tama nakyi mydés Suomessa 90-luvun laman aikaan,
jolloin verkostomarkkinointi eli Suomessa toista vahvaa kasvuvaihetta. Kun sadat tu-
hannet ihmiset olivat vailla ty6td, jotain oli keksittava. Tallbin opportunisti luonnolli-

sesti voittaa ja mahdollisuuksiin tartutaan herkemmin.

Taloudellinen vapaus ei kuitenkaan valttamatta tarkoita sita, kuinka paljon ansaitsee
vaan miten ansaitsee; ansaitaanko jokainen euro omalla tydpanoksella vai pysty-

taanko tulojaan edes osaksi automatisoimaan.

5. Enemmaéan vapaa-aikaa. Aikaa ei voi sdastdd. Ainut asia, mihin voi ajan suhteen
vaikuttaa, on se, miten aikaa kayttaa. Ja tahan vaikuttaa hyvin vahvasti se, mista ja

miten kunkin tulot muodostuvat.

6. Uudet ystavat. Verkostomarkkinointi on ihmisten kanssa toimimista ja ihmissuhtei-
den luomista. Ihmissuhteista voi muodostua tiiviita ystavyyssuhteita, mika itseasi-
assa on pitkalla aikavalilla toimivan verkostomarkkinointiliketoiminnan ehdoton edel-
lytys. Monelle paatos alalla aloittamisesta syntyy tarpeesta etsia uudentyyppista seu-
raa ymparilleen ja rikastuttaa sosiaalista elamaansa. Sanotaan, ettd ihminen on aja-
tusmaailmaltaan viiden-seitseman I&hipiirin henkilon keskiarvoja. Seura tekee tunne-
tusti kaltaisekseen, koska ihminen omaksuu ympariston ajatuksia ja vakaumuksia.

Ja tdma patee asenteiden lisaksi myos taloudellisessa asemassa.
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Henkilokohtainen kasvu. Henkildkohtainen kasvu on verkostomarkkinointialalla
menestymisen kannalta tarkeda. Sita varten useimmilla verkostomarkkinointiyhti6illa
on omat koulutusjarjestelmansa, joiden avulla edustajille annetaan tarvittavia oppeja.

Henkilokohtainen kasvu voidaan jakaa karkeasti kolmeen osaan:

Ymparillamme olevat ihmiset, joilta otamme oppeja ja vaikutteita
Koulutukset, joihin osallistumme

Kirjallinen materiaali, jota opiskelemme

Kyse ei siis ole siitd, millainen historia ihnmiselld, vaan siitd miksi haluaa tulla. Siksi
on tamanhetkisilla tiedoilla ja taidoilla ei ole niin suurta merkitysta, silla kaikki tarvit-
tava on mahdollista oppia.

Elakkeen turvaaminen. Monelle tama saattaa tuntua kaukaiselta, mutta mita la-
hemmaksi elékeika tulee, sitd varmemmin jokainen laskee, milla ja miten yllapitaa
toimeentulo ja elintaso, kun palkkat6itd ei enda tarvitse tai voi tehda. Eldkejarjestelma
itsessdan on Suomessa vanha ja on luotu silloin kun huoltosuhde, eli elédkkeen mak-
sajien maara verrattuna eldkkeelld elatettavien maaraéan on ollut taysin erilainen kuin
nykyaan. Sama raha joka riitti ennen, ei riitd enda kaikille. Eras tarkea seikka on myos
tyouran suhteellinen lyhyys verrattuna elinian odotteeseen. Nykyaan opiskellaan pi-
dempéaéan kuin ennen, samalla elamme vanhemmiksi kuin ennen. lhmisilla tulee siis
olemaan entistéd suurempi vastuu taloudellisestaan elakeiassaan, kuin aiemmin.
Moni hakee verkostomarkkinoinnin kaltaisesta liiketoiminnasta apua, silla parhaim-

millaan se tuo puuttuvat erot elintason yllapitamiseen.

Perinnén jattdminen. Verkostomarkkinointiyhtion voi myods jattda perinnoksi sa-
malla tavalla kuin mink& tahansa yhtion. Yleensa liiketoiminnassa menestynyt yrittaja
tai muuten korkeammat taloudelliset tiedot ja taidot kartuttanut, osaa jattaa jalkipol-

ville my6s naihin liittyvia ohjeita.

Itse oma pomo. Henkilokohtaista vapautta ja itsemaarddmisoikeutta arvostetaan ny-

kyaan todella paljon.
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11. Verohydty. Vaikka Suomessa on suhteellisen korkea veroaste, yrittgjilla on kuitenkin
joitakin veroetuja, joista hyotyy, vaikka liiketoiminta olisikin alkuun sivutoimista ja paa-
osa tuloista tulisi palkkatyostéa. Verohyoty ei valttamaétta ole kovin monelle se ensim-
mainen oman liiketoiminnan aloittamiseksi, mutta tdma johtuu yleensa siita, etta

asiaa ei tiedeta.

12. Tydllisyysturva. Yrittdjalle kukaan ei voi antaa potkuja, mutta irtisanotulla tai lomau-
tetulla tyéntekijalla ei ole aikaa odottaa parempia aikoja, silla henkilokohtaisen talou-
den yllapitdminen vaatii jatkuvaa kassavirtaa. Aiemmin riskipitoisena pidetyt mallit

saattavatkin tana paivana tarjota paremman turvan. (Rekola 2014, 26-31)

5.3 Verkostomarkkinoinnin hyédyt yrityksen kannalta

1. Tehokkaampi myynti. Monet tuotteet ovat ns. taydellisid verkostomarkkinointituot-
teita. Tamé& korostuu eritoten sellaisten tuotteiden tai palveluiden kohdalla, joita on
valttamatonta esitelld, tai asiakkaan pitaa paasta kokeilemaan tai maistamaan tuo-

tetta.

2. Pienemmaét riskit markkinoinnissa. Verkostomarkkinointiyhti6illa markkinoinnin
hoitavat itsendiset edustajat, joille maksetaan provisiopohjaisia palkkioita vasta kun
tuote tai palvelu on myyty. Nain yrityksen ei tarvitse siirtdd markkinointikulujen aiheut-
tamia kustannuksia ja riskeja tuotteen hintaan, minka ansiosta hinta-laatusuhde py-
syy kilpailukykyisend. Suoramyyntiyhtion maksama markkinointikulu, eli myyntiprovi-
sio tai rojalti-tulo on kuitenkin helposti ennustettavissa, silla se on aina jokin kiintea

prosentti liikevaihdosta.

3. Ideologia. Monet verkostomarkkinointiyhtidt on perustettu silté pohjalta, etta perus-
tajat ovat itse kokeneet alan vahvuudet. Heille on tarke&a alaan liittyva arvomaailma

ja he haluavat monistaa sita eteenpain.

4. Asiakaspysyvyys. Sanotaan, ettd uuden asiakkaan hankkiminen maksaa viisi ker-
taa enemman kuin vanhan pitdminen. Tam& on erinomainen asia, silla talléin yritys
on pakotettu jatkuvasti parantamaan palveluaan ja asiakaskokemusta. Luovimmat ja

eniten vaivaa nakevét yritykset menestyvat ja vasemmalla kadella hutiloivat jaavat
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jalkoihin ja ennen pitk&a haviavat. Lisaksi kunnollisen opastuksen ja koulutuksen an-
siosta asiakassuhteesta voi tulla hyvinkin pitk&, mik& on jokaisen osapuolen etu.

5. Vahemman palkattua henkilostba. Kaytdnnoéssa suurin osa markkinoinnista ja
koko myynti on ulkoistettu. TAma tuo saastoja, mika edelleen vaikuttaa tuotteiden
kilpailukykyisyyteen. Samalla yritys on ketterdmpi ja pystyy paremmin vastaamaan
muuttuviin markkinoihin. (Rekola 2014, 32-34)

5.4 Verkostomarkkinoinnin hyédyt yhteiskunnan kannalta

Ala mahdollistaa muun muassa kouluttautumisen uuteen ammattiin ja itsensa tyollista-
misen. Lisdksi edustaja auttaa ammattinsa puolesta muita yrittdjahenkisia samaan. Ver-
kostomarkkinointialan ammattitaito ja osaaminen voivat parhaillaan olla erinomaisia
vientituotteita. Suomi on markkinana maailman mittakaavassa pieni, joten monen edus-
tajan katse suuntautuukin kansainvalisille markkinoille. Suomessa ei toimi montaa suo-
malaista verkostomarkkinointia hyddyntavaa yritysta, joten valtaosalla edustajista on ul-
komainen paamies. Suomessa asuvat edustajat saavat kuitenkin palkkionsa Suomeen,
my6s muilla markkinoilla tapahtuvasta myynnista, milld on kansataloudellisesti positiivi-
nen vaikutus muun muassa verotulojen muodossa. Taman lisaksi aikaisemmin etujen
varassa elanyt henkilo voi ansaita elantonsa omalla liiketoiminnalla, mink& asian monis-
tamisesta voi koitua yhteiskunnalle merkittavat saastot. Lisaksi verkostomarkkinointi
tydllistad valillisesti muun muassa suomalaisia logistiikka-alan yrityksia. (Rekola 2014,
34-35)

5.5 Verkostomarkkinointialan ristiriitainen maine

Kuten aiemmin todettiin, verkostomarkkinointialaa vaivaa eritoten historiasta kulkeutuvat
huonot kokemukset ja huhut, joista osa on jadnyt elam&an nykypaivaan asti (Rekola
2014, 53)

Suurimmat epailijat tietdvat alasta vahiten (Sauru K. 16.12.2016)
Seuraavassa muutamia myytteja verkostomarkkinointialasta:

1. Suurin osa verkostomarkkinointiyrityksistéa on pyramidipeleja, jotka on tuomittu kaa-
tumaan. Todellisuudessa laillisesti toimivan suoramyyntiyrityksen ja pyramidipelin

valilla on suuri ero. Pyramidin on tarkoitus tehda sinusta rahaa nopeasti. Laillisen
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verkostomarkkinointiyrityksen tarkoitus on tehda rahaa sinun kanssasi samalla kun
rakennat omaa seka heidan liiketoimintaansa myymalla yrityksen tuotteita ja palve-
luita

Asiakaslihtdinen

Ei todellinen 1
 suoramyyntiyritys

suoramyyntiyritys !

Ansaitaan rekrytoinnista

Usein ei tuotteita

Ansaitaan tuotemyynnista

Se mita teet ratkaisee

Tuote jolla arvoa

Liittymisajankohta ratkaisee )

Tuloja vain rakentamalia tiimia ) Tuloja ilman rakentamista

Tuotemyynti-intressi

I I

Ei tuotemyynti-intressia )

N NN N N

Hig-lukumaird maarittaa tulot ) Tuotevolyymi madrittaa tulot )

g P i P PSP

( Sisdinen raha kddesta kdteen ) Uikoista rahaa jarjesteimaan )

( Ei asiakkaita, vain “edustajia” J (Edustaja-/asiakasméérén suhde )

Kuvio 4. Suoramyyntiyritysten erot. (Rekola 2014, 56)

2. Verkostomarkkinoinnin myyntituotteet ovat ylihinnoiteltuja

Todellisuudessa kuluttajamarkkinat eivat suosi pitkaan ylihinnoiteltuja tuotteita. Kilpailu
on tehokas keino, joten vaarin hinnoitellut tuotteet eivat saily pitkd&n markkinoilla. Hin-
noittelun lisdksi on muitakin merkittavia seikkoja, joihin tulee kiinnittdd huomiota. Esimer-
kiksi tuotteet jotka vaativat esittelya tai kouluttamista, ovat erinomaisia verkostomarkki-
nointituotteita koska pateva esittelija pystyy valittdmaan oikean tiedon kaikille asiakkail-
leen. On totta, ettd jotkut verkostomarkkinoinnin kautta myytavat tuotteet ovat omassa
kategoriassaan hintahaarukan keskitason ylapuolella, mutta talle on markkinoiden hy-
vaksynta lisdarvoa tuottavan esittelyn ja henkilokohtaisen palvelun my6ta. Toyota Lexus
-autot ovat myés oman luokkansa hintahaarukan ylap&aassa, mutta erinomainen suori-
tuskyky ja palvelun laatu myos myynnin jalkeen tekevat hinnasta hyvaksyttavan. Jokai-
sen asiakkaan tulee arvioida tuotteen hinta-laatusuhde seké& ostomotiivinsa ja tehda os-
topaatds naiden pohjalta. (Rekola 2014, 59)
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3. Menestydkseen pitaa olla myyjatyyppi

Todellisuudessa verkostomarkkinoinnissa on kyse enemmankin tuotteen esittelysta ja
informaation valittdmisestd, minka jalkeen asiakas voi itse rauhassa harkita ostopaatos-
tansa. Modernit verkostomarkkinointiyhtiot ovat ymmartaneet, etta asiakkaan pitkaaikai-
nen tyytyvaisyys on liiketoiminnassa kaikkein tarkein asia. Siksi asiakkaalta on viisasta
saada mahdollisimman vahva ostopaatds. Vanhan ajan myyminen ja "luukutus” eivat
enéa toimi. Riskina on negatiivisen maineen leviaminen, mika varsinkin nykyaan sosiaa-

lisen median aikakautena on tarkea ottaa huomioon.

Ennen Nyt

Luottamuksen
rakentaminen

Tarvekartoitus

Ratkaisun antaminen

Kaupan
paattaminen

Kuvio 5. Myyntiprosessi ennen ja nyt. (Rekola 2014, 66)

Tassa on yksi syy, miksi ei tarvitse olla hyva myyja tai myyntihenkinen. Toiminta on hyvin
vahvasti opettamista ja motivoimista. Koska esittelykin on enemmaénkin tekniikkaa ja
siind tukeudutaan vahvasti materiaaliin, kuten itse tuotteisiin, esitteisiin, videoihin ym.,

esittelytekniikka on helppo oppia.

Liséksi kannattaa muistaa, ettd kun oppii tuotteen hyvin, ynmartda sen vahvuudet ja
hyddyt, jolloin syntyy parhaimmillaan aito halu vieda opittu tieto eteenpdin. Talléin ei
synny tunnetta tyrkyttamisesta tai ylimyynnista vaan taysin luonnollisesta suosittelutoi-
minnasta, jota teemme joka tapauksessa tuttujemme kanssa paivittdin. (Rekola 2014,
66)
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6 KAYTETYT TYOMENETELMAT

Kyseessa on toiminnallinen opinnéytetyd. Toiminnallisen opinnaytetydn raportti on teksti,
josta selviad, mita, miksi ja miten on tehty, millainen tydprosessi on ollut sek& minkéalai-
siin tuloksiin ja johtopaéatoksiin on paadytty. Raportista ilmenee myos se, kuinka oppija
arvioi omaa oppimistaan ja tuotostaan. (Vilkka & Airaksinen. 2003, 65)

Opinnaytety6n tietoperusta pohjautuu alan lahinna suomenkieliseen kirjallisuuteen ja in-
ternetlahteisiin. Englanninkielisté verkostomarkkinointi, network marketing, kirjallisuutta
ja muuta materiaalia I6ytyy runsaastikin, mutta koska markkinat siella ovat taysin erilaiset

niin l&hteet on rajattu suomenkieliseen aineistoon.

Koska tydssa pyritddn selvittdméaan mita alalla menestyminen vaatii, niin on tarkeaa
haastatella alalla menestyvia ihmisia. Haastattelupyynt6 lahetettiin viidelle alalla menes-
tyneelle ihmiselle, joista kolme antoi haastattelun. Haastattelut avasivat verkostomarkki-
nointialaa sisaltapain ja alan faktoista pitaa puhua ja kirjoittaa enemman, jotta saadaan
alan todellinen potentiaali ihmisten tietoisuuteen. Haastattelulomakkeet l16ytyvat liitteista.
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7 TULOKSET JA POHDINTA

Opinnaytety6n tarkoitus oli selvittaa mita verkostomarkkinointi on ja mita alalla menesty-
minen vaatii. Se on tehokas tapa valittda tuotteita suoraan kuluttajille ilman valik&sia.
Suoramyyntiin verrattuna verkostomarkkinoinnissa myyntityon liséksi edustajalla on
mahdollisuus rakentaa oma verkostonsa ja ansaita myds omien edustajiensa asiak-
kaidensa tekemista ostoista. Opinnaytetyon lahestymiskulma oli kertoa alalla menesty-
neiden ihmisten ajatuksin, tapojen ja toimintojen seka alan kirjallisuuden ja tunnusluku-

jen kautta verkostomarkkinointialasta.

Verkostomarkkinoinnissa jotkut menestyvat - jotkut eivat. Tassa opinndytetydssa on sel-
vitetty minkalaiset ihmiset menestyvat alalla ja mitd menestyminen vaatii. Tyéhén haas-
tateltiin kolmea alalla menestynytta yrittajaa, joiden mielipiteet ja ajatukset toivat tydhon
selke&a lisaarvoa kirjallisuuden lisaksi.

Kirjallisuuden ja haastattelujen kautta selvisi, etté alalla menestyneilla inmisilléa jokin suu-
rempi visio. Heilla on jokin selke& motiivi, halu tai tavoite tehda taté ty6ta. Heilla on into-

himo auttaa asiakkaitaan voimaan paremmin seka kouluttaa tiimid&n menestymaan.

Verkostointimarkkinointialalla menestyvat inmiset ovat positiivisia, heilla on kyky johtaa
itsedan ja yksinkertaistaa asioita. He panostavat rekrytointiin ja ymmartavat, etta salai-

suus piilee siing, ettd moni tekee vahan.

Ne menestyvat, jotka ovat valmiita opiskelemaan, kehittdmaan itseaan, ottamaan mallia
kokeneemmilta, ymmartavat, etté virheita pitdakin tehda ja ennen kaikkea ovat valmiita

tekemaan toita niin kauan, etta saavuttavat haluamansa tavoitteen.

Kaikille ala ei varmastikaan sovi. Sudenkuoppa talla alalla on rekrytointi. Tuotteet ovat
hyvin usein todella laadukkaita tai kategoriansa parhaita, mutta kaikkein haastavinta on

uusien kontaktien luominen ja Idytaminen.

Opinnaytetyon aikana tuli esille, ettda BEMER on kestokulutushyddyke, suoramyynnissa
tuotteen olisi hyva olla myytavissa uudelleen. Lisaksi rekrytointi arvokkaampaan ja uniik-

kiin tuotteeseen on haastavampaa.

Alan maineen kehittymisen kannalta on tarke&a levittda oikeaa ja selkokielista tietoa
alasta ja sen mahdollisuuksista seka sudenkuopista. Moni ei tunne alaa kovinkaan hyvin

ja osittain siksi silla saattaa olla ristiriitainen maine. Verkostomarkkinoinnilla on monia
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hyotyja asiakkaan ja edustajan kannalta. Asiakas saa hyvin usein henkilokohtaista pal-
velua luotettavalta henkilolta joka on perehtynyt tuotteeseen, tima ei toteudu kovinkaan
monella muulla alalla. Tuotteen edustajalla on mahdollisuudet merkittaviinkin ansioihin
tai se voi olla hyva tapa hankkia lis&tuloja. Tama riippuu edustajan motiiveista ja henki-
I6kohtaisista ominaisuuksista, monet alalla toimivat yritykset tarjoavat hyvat mahdolli-
suudet itsensd kehittymiseen ja henkilokohtaiseen kasvuun. Alalla toimiminen vaatii
oman likketoiminnan aloittamista kuitenkin ilman suuria investointeja ja moni haaveileekin

oman yrityksen perustamisesta.

Opinnaytetydssa on kerrottu pitkélti alan positiivisista tunnusluvuista. Kattavamman ku-
van saamiseksi alalta olisi tarkea tutkia ja haastatella alan vastustajia sek& ihmisia jotka
ovat tutustuneet jollakin lailla verkostomarkkinointiin ja heille on jaanyt negatiivinen kuva
alasta. Lisaksi olisi mielenkiintoista tehda kyselytutkimus tavallisille kuluttajille ja ottaa
selvdd mitka ovat selvdd mitka ovat heidan mielikuvansa alasta. Tassa tydssa haasta-
teltiin vain verkostomarkkinointialalla menestyvia ihmisia ja on kasitelty alan mahdolli-
suuksia ja hydtyja. Tarvitaan kuitenkin lisaa alan tutkimusta, jotta saadaan kokonaisval-

taisempi kuva, millainen verkostomarkkinointiala oikeasti on.

Tama tyo on ollut hyvin kdytdnnénlaheisesséa yhteydessa toimeksiantaja yrityksen AA
Wellness Fysio Center Oy:n strategisiin ja paivittaisiin paatoksiin. Yritys on paattanyt jat-
kossa keskittya uusien edustajien rekrytointiin. Tiedemaailman nakdkulmasta ty0 toivot-
tavasti kertoo suoramyynnin ja verkostomarkkinoinnin eron ja kertoo puolueettomasti
verkostomarkkinointialan hyddyista ja heikkouksista. Tata tyota voivat hyddyntdd muut-
kin yritykset ja edustajat, jotka haluavat toimia verkostomarkkinointiliketoiminnassa.
Alan tutkimusta tarvitaan lisaa, jotta ymmarretaan alan potentiaali tulevaisuuden ty6-

markkinoilla.
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Haastattelulomake tyhja

Nimi ja asema

Kysymykset

1. Miten paadyit asemaasi?

2. Miké on tavoitteesi ja miten aiot saavuttaa sen?

3. Kerro visiostasi?

4. Kuinka pitkaan olet toiminut nykyisessa tehtavassasi?’

5. Kuinka monta edustaa sinulla on?

6. Miksi teet tata?

7. Mita virheita olet tehnyt ja mita opit?

8. Mitk& ovat paivittaiset rutiinisi?

9. Kuka on roolimallisi?

10. Mita kirjoja suosittelet?

11. Vinkkisi aloittaville?
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Haastattelulomake Nils Kampe

Nimi ja asema

Nils Kadmpe Toimitusjohtaja Bemer Nordic

1. Miten paadyit asemaasi?

-90 luvun alussa tutustuimme kabusa hm korubisnekseen, joka toimi verkosto-
markkinointitavalla. lhastuimme siihen ja se alkoi kiehtoa. Muutama vuosi sen
jalkeen -95 tutustuimme Herbalifeen. Se alkoi menestyd, mutta sain tydkomen-
nuksen Indonesiaan ja se business jai. Kului 10v eteenpain, tulimme Suomeen
ja aloitin konstaatio busineksen. Kesalla 2005 saimme soiton ystavalta Saksasta,
joka kertoi Bemer laitteesta. Tilasimme laitteen ja Bemer businessmalli kiinnosti.
Kuukauden paasta menimme Lichesteiniin, jossa meidat otettiin hienosti vas-
taan. 2pv neuvoteltiin ja tulimme takaisin Suomen yksinoikeuden kanssa. Se oli
matka kohti tuntematonta. Ajattelimme, etta nyt meillda on mahdollisuus ja siita

alkoikin 2 vuoden kasvu joka oli parempaa kuin missdan muualla.
2. Mika on tavoitteesi ja miten aiot saavuttaa sen?

Alussa oli Bemer Suomi 2006 sitten Bemer Nordic vuonna 2012. Parhaimmillaan
myynti on ollut 1000 laitetta vuodessa. Ruotsissa tavoite on 2x maara. Nordic
myynti pitda kolminkertaistaa nykyisesta. Lisaa "kenraaleja” pohjoismaihin, yksin

siinen ei pysty.

3. Kerro visiostasi?
Bemer joka kotiin. Se, ettd Bemer on osa ihmisten arkea. Bemer teknologia tulee
olemaan yksi kustannustehokkaimmista tavoista hoitaa terveytta seké laéketie-
teen ammattilaisten joukossa hyvaksytty terapiamuoto.

4. Kuinka monta edustaa sinulla on?

700 pohjoismaissa.

5. Miksi teet tata?
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Minua kiinnostaa liiketoiminnan kehittdminen ja likekumppanien kanssa keskus-

telu, ideointi ja asioiden kehittaminen.

Merja on tuote ihminen. Intohimona ihmisten auttaminen, se, etta asiakkaat saa

hyvia tuloksia. Liséksi liikekumppanien kanssa tekeminen.

6. Mita virheita olet tehnyt ja mita opit?
Hajoitettu pienid resursseja liikaa jolloin fokus haviaa ja tuottavuus laskee. Fo-
kusointi ja sen yllapitaminen tassa turbulenssissa on tarkeaa.
Kun organisaatio kasvaa, muutosten tekeminen ja komminikaatio hidastuu. Tal-

I6in kommunikaatio pitaa suunnitella hyvin.

7. Mitkd ovat paivittaiset tai viikoittaiset rutiinisi?

Tavoitteen asettaminen ja aktiviteetit. Fokus listan laatiminen omien rutiinien or-
ganisointiin. Pitaa tietdd mika aika paivasta sopii sinulle parhaiten rekrytointiin ja

kontaktointiin? Learninig by doing.
8. Kuka on roolimallisi?

Matkan varrella ollut useita. Stephen Covin. Jari Sarasvuo. Anthony Robbins.
9. Mita kirjoja suosittelet?

The One Thing. Gary Keller. J. Vapasa. As a man thinketh.

10. Vinkkisi aloittaville!
Tee kunnon paatos! Tee kotilaksyt, ota selvaa. Keskity olennaisiin juttuihin. Mieti
mitka ovat oleelliset aktiviteetit. Varsinainen rajoittava tekija on mina. Kehita tai-

tojasi ja kapasiteettia ja kapasiteettidasi. Rekrytoinnissa pitd& osata avata suusi!

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Arto Ahtola



Liite 3 (1)

Haastattelulomake Anders Ostman

Nimi ja asema

Anders Ostman Team Manager

Kysymykset

1. Miten paadyit asemaasi?
Kovaa tyota tekemalla ja pitamalla sen linjauksen, ettei koskaan anna periksi.

2. Mika on tavoitteesi ja miten aiot saavuttaa sen?

Visioni on todella suuri. Kaikki Ruotsissa tietdvéat 10 vuoden sisalla, mika BEMER on.
BEMERIn valinnan pitda olla itsestaan selvaa.

3. Kerro visiostasi?

1000 BEMER Partneria muutamassa vuodessa organisaation sisalla, heista vahin-
taan 5 kpl ammatiltaan (Ruotsissa) TM. Sen jalkeen en nde mitaan rajoituksia.

4. Kuinka monta edustaa sinulla on?
Juuri nyt 185 kpl.

5. Miksi teet tata?

Koska lahes kaikki omat ongelmani katosivat. Koska olen ndhnyt niin monta taysin
uudistunutta elamaa. Koska haluan myds, etta muut ihmiset saavat hyvin merkityk-
sellisen tydn. Tyon, joka tarjoaa myos runsaasti vapaa-aikaa.

6. Mité virheitd olet tehnyt ja mit& opit?
Olen kuunnellut likaa huonoja neuvonantajia.
Olen kiinnittanyt liikaa huomiota yksityiskohtiin.
Olen auttanut monia, jotka eivat oikeastaan halunneet apua.
Olen oppinut, ettd minun pitdd panostaa kokonaisuuteen. Olen myds oppinut, ettéd mi-
nun tulisi auttaa vain kunnianhimoisia ihmisia.

7. Mitka ovat paivittaiset rutiinisi?

BEMER on minulla verissa; ajattelen jatkuvasti BEMER-parannuksia.
8. Kuka on roolimallisi?

Mind itse.

9. Mita kirjoja suosittelet?
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"Elaman oma kirja", siellda on paljon tyhjia sivuja, jotka voi tayttaa paljolla kokemuk-
sella. Siella ei mydskaan lue mitddn muuta kuin se, mita minun itseni tulee oppia.
10. Vinkkisi aloittaville?

Kysyn aina uusilta BEMER Partnereilta, mitkd heid&n tavoitteensa ovat. Taman jal-
keen voin aloittaa heidan kanssaan keskustelun kyseisen henkilén vahvuuden I6yta-
miseksi ja eteenpéin tydstamiseksi.
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Haastattelulomake Kari Sauru

Nimi ja toimenkuvasi

Kari Sauru Verko ry:n perustaja ja Forvever Suomi

1. Miten paadyit nykyiseen tyohosi?

20-vuotta alalla verko ry:n perustaja konsesus verkostomarkkinaoille.

2. Kerro omin sanoin verkostomarkkinointialasta
Verkostomarkkinoinnin lilkkevaihto 500.000miljoonaa Villi lansi. Menestyvilla inmisilla
a) kyky johtaa itseansa, ihmiset jotka pystyvat tekemaan kaikkea itse. b) positiiviset
ihmiset ¢) yksinkertaisuus ja niin etta kaikki on kopioitavissa
Salaisuus, etta moni ihminen tekee vahan, pienista puroista tulee iso joki.
BEMER on kestokulutushyddyke, suoramyynnissa tuotteen olisi hyva olla myytavissa uudel-
leen.
Alan ndkymat ovat huikeat, 10v aikana kasvu enemman kuin viimeisen 60v aikana
yhteensa
Verkostomarkkinointi alan eri yritykset pitdisi tukea toisia. Suomessa silla saataisiin
likevaihto tuplattua.
Ihmisilla on vaara kasitys alasta. Koulut, uusyrityskeskukset eivat tieda alasta mi-

taan. Akkojen puuhastelua, ihmiset eivat tieda tasta mitaan.

Sudenkuoppa talla alalla on rekrytointi. Haastavinta on kontaktien luominen. Se on

raadollista duunia.
3. Mika on tavoitteesi ja miten aiot saavuttaa sen?

Paatimme aikoinaan vaimon kanssa, ettd meista tulee Suomen parhaita verkosto-

markkinoijia.

4. Kerro visiostasi!

Omat visiot Foreverin tiimoilla 100.000 menee rikki. Suomen suurin.
5. Kuinka monta edustajaa sinulla on?
6. Miksi teet tata?

Intohimo auttaa ihmisia menestymaan.

7. Mita virheita olet tehnyt ja mita opit?
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8. Mitka ovat paivittaiset rutiinisi?
Elokuvien rakentaminen mielessa. Kyky kakarasta asti visioida asioita. Alitajunnan
voima.
Olen rakentanut nelja erilaista koulutusta. 1. Milla menetelméalla tehd&&n bisnesta.
2. Ihmisille kun haluavat tdsta enemman. 3. Palkkiojarjestelmakoulutus. 4. Tavoite-
koulutus.

9. Kuka on roolimallisi?

10. Mit& kirjoja suosittelet?

Alitajuntasi voima. Joseph Murphy.

11. Asiat, jotka kerrot uusille likekumppaneille!
Ihmiset kun epailee tietda alasta kaikkein vahiten. Han kysyy mita ala on ja kertoo
faktat?
Suomalaiset ovat suoria ihmisia, puhun aina suoraan verkostomarkkinoinnista. Suo-
messa suomeksi. Eri maissa eri kulttuurit. Oma itsensa oleminen on erittain tarkeaa.

Rehellisyys on tarkeaa.
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