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! Tunnetaan myés nimilld “monitasomarkkinointi”, “verkostomarkkinointi”, “people s franchising” jne. “MLM” on
yleinen lyhenne kaikista monitasoisista verkostomarkkinoinnin tapaan toteutetuista myyntijériestelmista, joissa
varvéataadn myyjia rajoituksetta paatymattémaan ketjuun.

? [Alkuperaiset englanninkieliset termit ovat “product-based pyramid schemes” ja “recruiting-MLM’s”. “Tuotepohjaisella
pyramidipelilld” tarkoitetaan pyramidipelid, jossa myydaan tuotteita, ja joka on toteutettu verkostomarkkinoinnin tavoin. Muita
pyramidipeleja on kuvattu mm. termilla “ei-tuotetta-myyvat pyramidipelit” erotuksena “tuotetta myyvista pyramidipeleista” eli
“MLM-varvaysjarjestelmista”.

Suomentajan kommentit ja lisdykset on merkitty hakasulkuihin selventamaan suomenkielisille lukijoille suunnattua versiota.
Seliltysten ja tekstin soveltamisen pohjalla ovat Suomen olot ja lainsdadantd vuonna 2010. Kaannodksessa on kaytetty ns.
dynaamisen ekvivalenssin periaatetta, jotta teksti olisi sujuvaa suomenkielta, ja siten paremmin luettavissa ja ymmarrettavissa.

Suomennettu tekijan luvalla: Petteri Haipola, 2010.]
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Raportin tiivistelma

Samalla kun Ponzi-huijaukset, pyramidipelit ja
muut niidenkaltaiset ketjukirjeisiin verrattavat
varvaysjarjestelmat ovat lisdantyneet USA:ssa,
niin sekaannukset maaritelmissad ja vahinkojen
mittausmenetelmissd ovat pilanneet yritykset
saada ilmi® aisoihin. Federal Trade
Commissionin (FTC) wvuonna 1979 Amway-
jutussa langettamalla tuomiolla on ollut valtavat
maailmanlaajuiset seuraukset. Sen mukaan
Amway ei ole pyramidipeli, jos vain tiettyja
[FTC:n laatimia] “jalleenmyynnin  saantoja”
noudatettaisiin. MLM-yhtiot eivat ole kuitenkaan
alkaneet noudattaa naita oikeuslaitoksen
maarittdmia saantdja. Sen sijaan ne ovat
onnistuneet teollisuuden alana heikentamaan
[kuluttajien] lainsuojaa  tekemalla  joukon
[verkostomarkkinoinnille suotuisia] lakialoitteita,
kaymalla  oikeustaisteluita ja  salaamalla
metodinsa seka niiden vaikutuksen yleisolta.
(Katso Liite A: Pyramidipelien ja MLM:n lyhyt

historia).

Kirjoittaja on tehnyt empiirisia kokeita ja
kuluttajatutkimuksia, haastatellut alan huippuja
ja asiantuntijoita, tutkinut verkostomarkkinoijia ja
alan yhti6ita, suorittanut vertailevia analyyseja
tavallisten yritysten ja MLM-yhtididen
palkkiojarjestelmien valilla, ja tunnistanut seka
testannut viisi tunnusmerkkia eli viisi punaista
lippua, jotka paljastavat kuluttajia raikeasti
hyvaksikayttavat tuotepohjaiset pyramidipelit el
MLM-varvaysjarjestelmat. Kun nadma viisi
punaista lippua toteutuvat MLM-yhtién
palkkiojarjestelmassa, niin verkostomarkkinoijien
tappioluvut ovat yli 99 prosenttia. Tahan
tulokseen on paadytty neljan riippumattoman
tutkimuksen perusteella, joihin kuuluvat mm.
veroilmoitusten kasittelijdiden haastattelut ja
alan yhtididen julkaisemat tilastot. Yleinen
uskomus on, ettd pyramidipelit, joissa ei myyda
tuotteita, ovat pahempia kuin tuotepohjaiset
pyramidipelit. Tama uskomus on vaara, silla
niiden tappioluvut ovat vain noin 90 prosenttia,
kun taas tuotepohjaisten  pyramidipelien
tappioluvut ylittavat reilusti 99 prosenttia.

Jotta MLM-yhtiét jatkaisivat menestyksekasta
kasvuaan, taytyy niiden harjoittaa
kampanjoinnissaan  jatkuvasti laajamittaista
harhaanjohtavaa markkinointia. Koska lahes
kaikki uudet jasenet havidvat rahaa, voidaan
MLM-varvaysjarjestelmien voittoja pitaa
petoksen kautta varastamisena.
Verkostomarkkinointi  on sen tyypillisessa
muodossaan epaoikeudenmukaista harvojen
pyramidin huipulla olevien varvaajien,
kouluttajien ja paayhtion johtohenkildiden
rikastuttamista  alatasoilla  olevan  suuren
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varvattyjen joukon  kustannuksella. Nama
ostavat yhtion markkinoimia ylihintaisia tuotteita
suurten palkkioiden toivossa “saadakseen pelata
pelia”. Kun he haviavat rahansa, niin he
lopettavat toimintansa, ja uusia
verkostomarkkinoijia astuu sisaan ja kay
vuorostaan ulos, niin kuin Kkuljettaessa |api
heiluriovesta.

Tuotepohjaiset pyramidipelit muuttuvat Ponzi-
huijauksiksi pysyakseen hengissa ja
kasvaakseen. Ne siirtyvat tavan mukaan uusille
maantieteellisile  alueille  varvdamaan, kun
markkinoiden kyllastyminen tekee
varvaamisestd vaikeata. Koska verkoston
ulkopuolisille asiakkaille myydaan vain vahan
tuotteita, tulee varvaaminen uusilla alueilla
oleelliseksi osaksi toimintaa. Siten aiemmin
mukaan lahteneille  maksetaan palkkioita
myohemmin mukaan Iahteneiden tekemista
sijoituksista. [Pyramidipelin osallistumismaksu
on sisallytetty tuotteiden ja palveluiden hintaan].

MLM-yhtiét huijaavat nykyadan viranomaisia
maissa, joissa ei ole valmistauduttu kansalaisten
petkuttamiseen pyramidipelien kautta. Direct
Selling Association tekee vasymattdomasti tyota
Suoramarkkinointiliittojen maailmanjarjeston
kautta saadakseen muovattua olemassa olevia
pyramidilakeja ystavallisemmiksi alan yrityksia
kohtaan, ja estddkseen sellaisten lakien
hyvaksymisen, jotka suojaisivat kuluttajia niiden
jasenyrityksilta.

FTC ja useimmat valtiot ovat pohjimmiltaan
antautuneet verkostomarkkinointiteollisuudelle.
Siten kuluttajille on jaanyt vain vahan suojaa
kaikkein ~ pahimpia  jarjestelmia  vastaan.
Kuluttajat joutuvat tekemaan valttamattomat
paatokset osallistumisesta MLM:aan ilman, etta
heille tarjotaan totuudenmukaista informaatiota
naista jarjestelmista. Tama tutkimusraportti on
julkaistu siind toivossa, ettd naistd petoksista
paastaan selville. Raportti perustuu laajaan
tutkimustydhdn, jonka tuloksia on julkaistu myos
nettisivulla osoitteessa www.mlm-
thetruth.com. Myds muita tarkeaa informaatiota
sisaltavia nettisivuja on linkitetty sivustolle ja
varustettu linkit kuluttajille neuvoa antavilla
ohjeilla.

Taman raportin tarkoitus

Yritdn vastata talla kirjoituksellani seuraaviin
kysymyksiin:

¢ Miten tuotepohjaiset pyramidipelit
voidaan erottaa reilusta ja laillisesta
suoramyynnista?

¢ Mitka ovat viisi paljastavaa ja
maarittelevaa tuotepohjaisten
pyramidipelien eli MLM-


http://www.mlm-thetruth.com/
http://www.mlm-thetruth.com/

varvaysjarjestelmien tunnusmerkkia ja
miten ne l6ydettiin?

» Ovatko melkein kaikki MLM-yhti6t
kuluttajia hyvaksi kayttavia tuotepohjaisia
pyramidipeleja eli MLM-
varvaysjarjestelmia?

* Mika aiheuttaa eniten vahinkoa:
pyramidipelit, jotka eivat myy tuotteita,
vai tuotepohjaiset pyramidipelit eli MLM-
varvaysjarjestelmat?

* Miksi jotkut pahimmat huijaukset ovat
onnistuneet pakoilemaan syytteita
laittoman pyramidipelin harjoittamisesta?

o Mita kuluttajia pyramidipeleja vastaan
suojelevia suosituksia ja sdantdja
lainsdddantoa ja lainvalvontaa varten
voidaan antaa?

* Miten kuluttajat voivat suojautua
verkostomarkkinointia vastaan ja saada
tappiot takaisin MLM-yhti6ilta?

Milla nimella kutsuisimme naita
jarjestelmia?

Tassa raportissa kaytetdan termeja “MLM-
varvaysjarjestelmat’ ja "tuotepohjaiset
pyramidipelit” toisiaan vastaavina termeina.
Naitd viritelmia on kutsuttu myds nimilla
“monitasomarkkinointi’, “verkostomarkkinointi”,

“kuluttajien suoramarkkinointi”, [people’s
franchising, peoples franchise, franchise-
edustajana toimiminen, Team  marketing,

suosittelumarkkinointi, verkostopohjainen
markkinointi] jne. “MLM” on yleisesti kaytetty
lyhennys, jota kaytetdan kaikentyyppisesta
monitasoisesta tai  loputtomaksi  ketjuksi
muodostuvasta tuotteiden jakeluohjelmasta, ja
me kaytdamme sitd termin lyhyyden vuoksi.
[Suomenkielessa kaytetaan vyleisesti nimea
“verkostomarkkinointi”, mutta uudessa
rahankerayslaissa 255/2006 ja sita
taydentavassa valtioneuvoston asetuksessa
503/2006 on kaytetty nimea
“monitasomarkkinointi” ja lyhennettd “MLM"].

Kielteisemmiltd kuulostavat sellaiset nimet
kuin “ketjumyynti”, “pyramidi-myynti®, jne. Tassa
raportissa  “MLM-varvaysjarjestelmd” kuvaa
sellaista palkkiojarjestelmaa, joka palkitsee
varvaamisesta niin paljon enemman kuin
suoramyynnistda, ettd tuotteiden myynnille jaa
vain vahan kannustimia.

Monet ihmiset luulevat erehdyksessa, etta
monitaso- tai ketjumyyntiohjelma ei ole
pyramidipelia, jos siind myydaan laillisia
tuotteita. Tastd syystd on mielesténi sopivaa
kutsua naita MLM-varvaysjarjestelmia
“tuotepohjaisiksi pyramidipeleiksi”’. Siten tulee
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alleviivatuksi se, mitd viimeaikaiset tutkimukset
ovat osoittaneet — ettd tuotepohjaiset
pyramidipelit ovat yhta vaarallisia, vahingollisia
ja luonteeltaan petollisia kuin ne pyramidipelit,
joissa ei myyda tuotteita. Itse asiassa tama
kirjoitus osoittaa sen, etta ne ovat viela paljon
vahingollisempia.

Ensimmaiset yritykseni loytaa
totuus verkostomarkkinoinnista

Kun  verkostomarkkinoinnissa  aktiivisesti
mukana olevat tydtoverini olivat varvanneet
minua aggressiivisesti, niin  annoin vihdoin
periksi loppuvuodesta 1994, ja suostuin
ryhtymaan verkostomarkkinoijaksi vuoden
koeajalla. Kun olin varvannyt tunnollisesti
vuoden verran, niin paatin lopettaa toiminnan.
Minulle alkoi silloin vahitellen valjeta se, mista
oikein oli kysymys. Vaikka olin hierarkkiassa
pyramidikaavion huipulla ja yhden prosentin
kerman joukossa, niin menetin silti rahaa ja
ystavia. Tiesin laajasta liike-elaman ja
myyntitydn kokemuksestani, ettd jotakin ol
pahasti vialla, ja tiesin, ettd kyse ei ollut minun
ponnistelujeni ja taitojeni puutteesta. Saadaksesi
taydellisemman  selvityksen ainutlaatuisesta
taustastani ja MLM-kokemuksestani, siirry
liitteeseen F.

Varhaiset yritykseni ratkaista
"verkostomarkkinoinnin salaisuus”  johtivat
siihen, ettd paatin tehdd epamuodollisen
puhelintutkimuksen henkildista, joilla ol
kokemuksia laajasta kirjosta eri alojen yrityksia.
Nama pitivat sisallaan valikoiman
palkkiojarjestelmia — breakaway (irtaantuminen),
binaarinen (bindari, bindarinen), matrix (matriisi),
unilevel, jne., mutta kaikki oli jarjestetty
monitasoisiksi jalleenmyyjien verkostoiksi.

Satojen puhelinsoittojen jalkeen sain tietaa,
etta vahainenkin menestys (sanotaan
minimipalkka kulutettuun aikaan nahden) oli
erittdin harvinaista. Sen jalkeen, kun kulut oli
vahennetty, niin suuri enemmistd havisi rahaa ja
jotkut sen lisdksi erittdin paljon aikaa. Kulut
pitdvat sisallddn sellaiset tuoteostot, joita
osallistujat eivat olisi todennakdisesti ostaneet,
ellei heitad olisi varvatty ohjelmaan. Yleensa ne,
jotka sijoittivat eniten, havisivat myos eniten.

Vaikka laillisia  tuotteita tarjotaan ja
varvaysmaksut osallistumisesta on naamioitu tai
peitetty (jotta selvitddn pyramidit kieltavista
laeista), kavi ilmeiseksi, ettd MLM on yleensa
yhta paljon pyramidipelia kuin mika tahansa
laiton pyramidipeli, joka voidaan keksia. Niin
kuin eras MLM-kirjailija tunnusti:



Tama ’“pyramidi”-vaikutus vahvistaa monen
verkostomarkkinoinnin alalla olevan ajatuksia siita,
ettd paras tapa saada merkittavia tuloja tekemalla
mahdollisimman vahan varsinaista myyntity6ta on
varvatd muita ihmisid tekemaan tyén puolestasi.
Ansiot syntyvat siten verkoston rakentamisesta
eivatka tosiasiallisesta tuotteiden myymisesta.

NyKyisten verkostomarkkinoijien ja
jalleenmyyjien haastattelut (yhdestatoista eri
MLM-yhtidstd) paljastivat hammastyttavasti

heidan edustavan 100-prosenttisesti tata samaa
ajatusmaailmaa.’

Haastatteluni paljastivat yllattdvan paljon
luottotilin  rajojen ylityksia, kiinnitettyja taloja,
vararikkoja ja sarkyneitd perheita, mika johtui
pakkomielteen omaisesta  osallistumisesta
verkostomarkkinointiin. Esimerkkind on eraan
sellaisen tragedian uhriksi joutuneen
pariskunnan  sukulaisen kertomus heidan
eldmansa kulusta seuraavalla tavalla:

Han tuli hulluksi viimeisimman
verkostomarkkinointisysteemin kanssa. Hanesta oli
valttdmatontd ostaa uusi hieno urheiluauto ja
parhaat puvut nayttddkseen menestymisensa
muille. Sitten han otti lopputilin tydpaikastaan ja
kiinnelainasi kotinsa — ilman vaimonsa lupaa.
Vaimo oli suunniltaan surusta, kun sai tietda
asiasta, mutta mies vastasi suureellisilla ideoilla ja
suurilla lupauksilla.

Koska vaimo ei “ymmartanyt hanen visiotaan”,
ajatteli mies siten, ettd vaimo esti hanta
menestymasta. Han jatkoi liikkeiden tekemista
ilman, etta olisi neuvotellut asioista ensin vaimonsa
kanssa. Vaimo menetti kaiken luottamuksensa
hédneen ja perhe alkoi hajota liitoksistaan. He
menettivat kotinsa ja pdaatyivat vararikkoon.
Vaimoa nolotti, kun he joutuivat muuttamaan
hanen vanhempiensa luokse asumaan.

Pari otti vihdoin eron toisistaan. Mies asuu
matka-autossa ja jahtaa yha
verkostomarkkinoinnin unelmaa. Han ei maksa
erorahaa eika elatusmaksuja lapsista. Miksi hanen
pitdisi niin tehdd? Suuri maard rahaa odottaa
jatkuvasti kulman takana. Kun han saa ne rahat,
niin han maksaa sitten korkojen kera.2

Verkostomarkkinoinnin puolustajat sanovat
heti tdman kuultuaan, ettd kuvattu vastuuton
kayttaytyminen oli enemman kyseisen miehen
vika  kuin jarjestelman syy. Tekemani
haastattelut vakuuttivat minut kuitenkin siita, etta
tallaiset  "verkosto-narkkarit” ovat  paljon
yleisempia kuin mitd yleensa on tiedetty —
varmasti  paljon yleisempia kuin  muilla
liketoiminnan aloilla, joita olen tutkinut. Ainakin
osalla verkostomarkkinoijaksi ryhtyneista nayttaa
olevan pakkomielteenomainen tarve osallistua
monitasojarjestelmiin,  olivatpa ne  sitten
verkostomarkkinointia tai pyramidipeleja, joissa
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ei myyda tuotteita — hyvin paljon samaan tapaan
kuin uhkapelista riippuvaisilla.

Aloin jakaa kertomustani ja tutkimustani
ryhmille sen jalkeen, kun olin kirjoittanut kirjan
verkostomarkkinoinnin etiikasta.®* Palaute ol
mielenkiintoista. Muuan veroilmoitusten
kasittelija  kertoi tyoskennelleensd  yhtidlle
nimeltd H&R Block veroasioiden esimiehena
Utahin osavaltion pohjois-osassa, jona aikana
hanen ryhmansa oli kasitellyt noin 15 000
veroilmoitusta, joista useampi sata ol
verkostomarkkinoijien jattdmia. Han sanoi, etta
koko sind aikana, jonka han muisti, vain yksi
verkostomarkkinoija oli ilmoittanut nettovoittoa
veroilmoituksessaan — ja se henkild meni
konkurssiin vuoden sisalla!

Tama havainto sai minut kiinnittdmaan
huomioni verotietoihin. Niinpa tein tutkimusta
muiden  verovirkailijoiden, talouskonsulttien,
vakuutusvirkailijoiden ja muiden ammattilaisten
kanssa, joilla oli paasy ihmisten tulo- ja
varallisuustietoihin. Heidan vastauksensa olivat
hyvin samankaltaisia — todelliset voitot
verkostomarkkinoinnissa olivat aarimmaisen
harvinaisia. Tama nosti epailyksiani siita, etta
verkostomarkkinointi ~ onkin  itse  asiassa
pyramidipelia — joka on naamioitu lailliseksi
tuotteiden markkinointijarjestelmaksi.

Jos tosiasiassa alle yksi tuhannesta
jalleenmyyjasta saa  merkittavia  voittoja
verkostomarkkinoinnissa, niin se viittaa jo
itsessaan verkostomarkkinoinnin olevan viallinen
liketoimintamahdollisuus — tai laiton pyramidipeli
— enemman kuin ettd se olisi laillista
liketoimintaa. Tama pitda paikkansa erityisesti
silloin, kun verkostojen promoottorit kerskuvat
naiden jarjestelmien olevan “elamasi tilaisuus”,
jne. Vahinta, mita tulisi tehda, on valvoa MLM-
yhtiitd petosten ja muun eparehellisyyden seka
markkinointirikosten varalta, joita ovat mm.
yliampuvien palkkioesimerkkien kertominen.

On kaksinkertainen haaste
maaritella laittomat pyramidipelit eli
MLM-varvaysjarjestelmat ja
ymmartaa niiden aiheuttamat
vahingot kuluttajille

Pyramidipelit, joissa ei tarjota mitdan tuotteita,
on melko helppo tunnistaa, eivatkd ne jatka
toimintaansa kovin kauaa, kun lainvalvojat jo
sulkevat ne. Mutta kun tuotteita tarjotaan ja
kuluttajille esitetdan lisdansiomahdollisuus, jossa
on jalleenmyyjia pyramidikaaviossa monessa eri
tasossa, niin joidenkin ei olekaan enaa helppoa
paattda, onko se vai eikd se ole tosiasiassa
edustajia hyvaksikayttava tuotepohjainen



pyramidipeli. Valitettavasti jotkut kaikkein eniten
vahinkoa aiheuttavat huijaukset onnistuvat
karttamaan laillisia sanktioita.

Kun olin kasannut valtavan maaran tietoa ja
analyyttisia tutkimusraportteja, seka julkaissut
niita netissa, huomasin olevani
vuorovaikutussuhteessa tdman aiheen
huippuasiantuntijoiden kanssa. Perustin voittoa
tavoittelemattoman jarjestdon nimelta “Consumer
Awareness Institute” ja rupesin tarjoamaan
tutkimusta ja koulutusta. Monet meista kokosivat
tdman lisaksi voimansa ja perustimme jarjeston
nimeltd “Pyramid Scheme Alert”, joka on
omistautunut  paljastamaan ja estamaan
pyramidipelien petoksia.

FTC:n perustelut sille, ettd pyramidipelit ovat
laittomia:

[lakitekstin pykalien numeroinnin suomennos
on hakasuluissa] Section [FTC:n lakipykala] 5(a)
(1) Act [Asetus], 15 U.S.C. 45(a)(1), saataa, etta
“Eparehelliset kilpailukeinot markkinoinnissa ja
eparehelliset tai petolliset keinot tai kaytannot
markkinoinnissa ovat taten julistetut laittomiksi”.

Vaikka FTC ei puhu suoraan pyramidipeleista,
niin sellaiset jarjestelmat on tuomittu laittomiksi
ylla olevaan pykalaan perustuen Federal Trade
Commission Act’issa [asetuksessa].*

Varhaisia todisteita loputtomaan ketjuun
tapahtuvien myyntijarjestelmien tai MLM-
systeemien liike-eldméaéan kuulumattomasta
luonteesta:

Wisconsinin osavaltion vuonna 1980 Amwayta
vastaan nostamassa kanteessa Amwayn
jarjestelman huipulla olevien jalleenmyyjien el
yhden prosentin (noin 200 myyjaa 20 000:sta)
veroilmoitukset tutkittin. Heidan keskimaaraiset
tulonsa olivat miinus 900 $!°  Joukossa taisi
olla yksi tai kaksi, jotka kertoivat merkittavista
nettovoitoista. Niin kuin mydhempi tutkimus
osoitti, niin vain pieni osa (osallistujista
muodostuvan  hierarkkisen  pyramidikaavion
huipulla) saa voittoa tallaisissa jarjestelmissa.®
Tassa kirjoituksessa tuodaan myéhemmin esille
viimeisimmat todisteet siita, etta
verkostomarkkinointi ei ole tuottoisaa
liketoimintaa muille kuin muutamalle
jalleenmyyjalle pyramidin huipulla.

Avain mahdollisen vahingon tunnistamiseen:

Etsi sellaisia kieroja ehtoja
palkkiojarjestelmasta, jotka saavat aikaan
aarettoman suuren tulojen kasautuman
pyramidikaavion huipulla oleville jalleenmyyjille.
Verkostomarkkinoinnissa  pyramidin  huipulla
olevien suuret tulot kertovat siita, ettd suurin osa
yhtididen maksamista palkkioista (provisiot,
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bonukset, jne.) menee ylimpien tasojen
“jalleenmyyijille”. He hyotyvat valtavasti
"alalinjaan” massoittain varvattyjen edustajien
vaivannaosta ja ostoista; nama ovat tulleet siis
varvatyiksi heidan alapuolelleen jarjestelmassa.
Niissd MLM-systeemeissa, joissa on erityisen
suuri tulojen kasautuma ylatasolle (tdma pitaa
sisalladn useimmat alan yritykset), noin 99,9 %
osallistujista haviaad seka ajan ettd rahan. Mita
suurempi  tulojen  kasautuma  yldtasojen
edustajille on jalleenmyyjien pyramidikaaviossa,
sitd suuremmat ovat tappiolukemat heidén

alalinjassaan.
Kun puhun "MLM-varvaysjarjestelmistd”
(recruiting  MLM’s), niin  tarkoitan niita

jarjestelmia, joissa on erittdin suuri tulojen
kasautuma ylatasoille, ja jotka ovat erityisen
aggressiivisia  varvaystoiminnassaan. Niiden
vastakohtana ovat "MLM-suoramyyntiyritykset”
(retail  MLM'’s), jotka tekevat myyjalle
mahdolliseksi ansaita merkittdvia summia rahaa
jalleenmyymalla tuotteita loppukayttajille. Taman
eron ymmartaminen on  avain niiden
jarjestelmien tunnistamiseen, jotka aiheuttavat
suurimmat vahingot. Kuitenkin, harmittomat
MLM-jarjestelmat ovat aarimmaisen harvinaisia
— alle yksi prosenttia kaikista alan yrityksista
kuuluu niiden joukkoon — niiden satojen yritysten
joukosta, joita olen tutkinut.

Hammentaévia vertailuja:
Verkostomarkkinointia  verrataan usein

laillisiin  vaihtoehtoisiin  liiketoimintamalleihin
kuten franchisingiin, [rehelliseen] suoramyyntiin,
vakuutusasiamiehiin ja pienyritysten toimintaan
kuten tuotevalmistajien merkkiedustusmyyntiin.
Tama lisaa hammennysta kuluttajien ja
viranomaisten mielissa. Tutkimukseni osoittavat
joka tapauksessa, ettd selva ero on nahtavissa.

[Tri Jon Taylor erottaa toisistaan
rehellisemmén suoramyynnin ja eparehellisen
verkostomarkkinoinnin, eikd pidd  MLM-
varvaysjarjestelmia suoramyyntina. Tama johtuu
siita, ettd yli 99 % verkostomarkkinoijista karsii
tappion liiketoiminnassaan, ja todellisten
asiakkaiden vahyyden vuoksi tuotteita myydaan
I&hinna vain verkoston sisélle, jalleenmyyjiille ja
heidan laheisilleen. Koska tuotteita myydaan
vain vahan oikeille asiakkaille ja loppukayttjille,
jotka ovat verkoston ulkopuolella, ei kyse ole
laillisesta suoramyynnista vaan tuotepohjaisesta
pyramidipelistad; pyramidipelistd, jossa myydaan
tuotteita, ja jossa pyramidipelien
osallistumismaksut  sisaltyvat tuotteiden ja
palveluiden hintoihin.]

Yksi MLM-yhtididen yleinen strategia niiden
yrittdessd antaa itsestaan luotettavaa kuvaa on
menna aarimmaisyyksiin, jotta ne tunnistettaisiin



"suoramyyntia” harjoittaviksi organisaatioiksi.
Kuitenkin tasmallisten ja luotettavaan
tutkimukseen perustuvien vertailujen jalkeen
vahintdan viisi selvdd eroa voidaan tehda
[rehellisen] suoramyynnin ja laittomien
varvaysjarjestelmien valilla, niin  kuin alla
tuodaan pian esille. Tutkimuksissa on verrattu
keskenaan laillisia liiketoimintamalleja ja sellaisia
MLM-palkkiojarjestelmia, joissa on suuri tulojen
kasautuma ylimmille tasoille.

Viisi luonteenpiirrettd, jotka erottavat nama
jarjestelmat laillisista yrityksistd, ovat niitd
samoja ominaisuuksia, joista aiheutuu valtavan
suuret tappioluvut ja muita ongelmia osallistujille,
mikad on todella mielenkiintoista. Kutsun naita
luonteenpiirteitd "tuotepohjaisten pyramidipelien
paljastaviksi ja maaritteleviksi tunnusmerkeiksi”,
koska ne aiheuttavat ongelman, ja maarittelevat
systeemin ketju- tai pyramidimyyntijarjestelmiksi.
Kun naitd tunnusmerkkeja sovelletaan oikein
kaytantdon, niin niiden avulla voidaan tunnistaa
ne jarjestelmat, jotka rikkovat useimpia
littovaltion ja osavaltioiden pyramidilakeja
vastaan.

Riittamaéattémia méaaritelmia:

Useimmat lait ja pykalat muovattiin ennen kuin
ymmarrettiin pyramidipelien rakenne,
dynamiikka ja vaikutukset, joten pyramidipelien
vastaisten lakien maaritelmat eivat paase
iskeytymaan ongelmien ytimeen, eivatkd ne
I6yda niiden juuria ja lahteitd. Nykyisten
pyramidilakien maaritelmat ovat kuitenkin
useimmiten riittdvan patevat, jotta lain kaytto ja
valvonta voisivat olla tehokkaita pyramidipeleja
vastaan, jos vain tassa Kkirjoituksessa olevat
periaatteet ymmarrettaisiin ja niita sovellettaisiin
kaytantoon. Tama pitda paikkansa riippumatta
siitd, miten monimutkainen kyseessa olevan
yhtion palkkiojarjestelma on.

FTC:n ohjeet ja useimpien osavaltioiden lait
sisaltavat avain-elementin, jonka avulla voidaan
maééritelld pyramidijrjestelmé — yhtion maksama
raha vastineena oikeudesta varvatd muita
osallistujia  jarjestelmaan. Jos ensisijainen
tarkoitus ja pédépaino on palkita varvddminen
pikemmin kuin tuotteiden myynti loppukayttijille,
on toiminta katsottava pyramidijarjestelmaksi.
Miten sellainen ensisijainen paapaino tulisi
maaritelld; se on ollut tdhan asti hirmuinen
haaste tutkijoille.

Miksi palkkiojdrjestelmdn ymmartdminen on
niin tarkeaa:

Psykologit, jotka tutkivat sekad elaimia etta
ihmisia, oppivat jo aikoja sitten sen tosiasian,
ettd “saat sellaisen kohtelun kuin mitd olet
ansainnut”. Koska palkkiojarjestelmissa
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maaritellddn se, milld perusteilla osallistujat
palkitaan, voidaan niiden avulla paljastaa myds
se, onko toiminnan paapaino uusien jasenten
varvaamisessa vai tuotteiden suoramyynnissa.
Tasta voimme sitten paatelld sen, onko kyseinen
MLM-yhtié valepukuinen pyramidipeli vai ei.
(MLM:n palkkiojarjestelmien kuvauksessa
kaytetyt termit ovat liitteessa B).

MLM-yhtiét menettelevat erityisen ovelasti
kaantaakseen viranomaisten huomion pois siita,
mikd on verkostomarkkinoijien palkkioiden
saamisen tosiasiallinen peruste. He puhuvat
yhtion  tuotteiden arvosta, sen johtajien
kunniallisuudesta ja yhtidn vakaasta
taloudellisesta tilasta. Nayttaa silta, etté se asia,
jota MLM-johtajat eivdt halua lains&éatéjien
ymmartadvadn — palkkiojériestelmé& — on juuri se
asia, johon tutkijoiden pitéé tarrata kiinni
I6ytédékseen vastauksen siihen kysymykseen,
missé toiminnan péépaino on: maksavatko yhtiot
palkkioita ensisijaisesti siitd, ettd uusia jasenia
varvatdan systeemiin, vai siitd, ettd tuotteita
myydaan verkoston ulkopuolisille asiakkaille.

Verkostomarkkinoinnin palkkiojarjestelmien
arviointi on pulmallista ja siitd tehdaan vield
monimutkaisempaa loputtomien kiemuraisten
lisdehtojen kautta [erilaiset patevoitymisen
saannot, joilla rajoitetaan palkkioiden
muuntumista rahaksi alatasoilla seka verkoston
keskivaiheilla, ja saadaan aikaan tulojen
kasautuma ylimmille tasoille]. Sen ongelmallisen
asian tunnistaminen, onko palkkiojarjestelman
paapaino palkita edustajia varvdamisestd vai
jalleenmyynnista, samoin  kuin  kuluttajille
aiheutuvien vahinkojen arviointi, voidaan tehda
paljon yksinkertaisemmaksi, kun ymmarretaan
viisi tunnusmerkkia, joista puhutaan kohta lisaa
— ja jotka kaikki ovat yleisia kuluttajia
hyvaksikayttaville tuotepohjaisille
pyramidipeleille.

Mika on MLM-varvaysjarjestelmien
ja (oletettujen) rehellista
suoramyyntia harjoittavien MLM-
yritysten valinen ero?

Yhtiét, joissa on kaikki seuraavat viisi
tuoteponhijaisille pyramidipeleille ominaista
piirrettd ja tunnusmerkkia, voidaan luokitella
MLM-vérvéysjérjestelmiksi erotuksena
oletetuista MLM-suoramyyntiyrityksistéd, jotka
palkitsevat osallistujia ensisijaisesti tuotteiden
myynnista, eivatka uusien jasenien
varvaamisesta. MLM-varvaysjarjestelmat ovat
pohjimmiltaan suljettuja systeemeja, joissa
myydaan tuotteita pdaaasiallisesti verkoston



sisdlla oleville edustajille ja heidan perheidensa
jasenille — ja vain harvoin suurelle yleisélle.

Naita tuoteostoja voidaan pitda naamioituina
tai peiteltyind sijoituksina  tuotepohjaiseen
pyramidipeliin.  Ylatasojen edustajat  (ja
paayhtioét) saavat palkkionsa lukumaaraltaan
suuren ja asioista tietdmattdman osallistujien
joukon tekemista sijoituksista.

Miten maarittelyssa kdytetyt tunnusmerkit on
saatu selville:

Yli kymmenen vuotta tutkimuksia on johtanut
taman raportin julkaisemiseen. Tutkimuksessa
on ollut mukana yhden vuoden kokeilu
[verkostomarkkinoijana], suorat havainnot
kymmenistd alan liiketoimintaesittelyista, satojen
eri  yhtidissa toimivien jalleenmyyjien ja
ehdokkaiden haastattelut, neuvottelut alan
huippuasiantuntijoiden kanssa, saatavilla olevien
tietojen kokoaminen/ tuottaminen (mukaan
lukien yhtididen viralliset raportit),
kaikentyyppisten palkkiojarjestelmien analyysit ja
tutkimukset verotuksen ammattilaisten ja ex-
jalleenmyyjien tietojen  perusteella. MLM-
ohjelmien ja sellaisten laillisten
liketoimintamallien valilla tehtiin vertailuja, joihin
verkostomarkkinointia usein verrataan, kuten
[rehellinen] suoramyynti, franchise-yrittaminen,
merkkiedustajuus, vakuutusasiamiehet, jne.
Kirjoittaja onnistui tunnistamaan ja laatimaan
listan tunnusmerkeista, jotka ovat yleisia MLM-
yhtidille. Naitd tunnusmerkkeja verrattiin sitten
pyramidipeleihin, joissa ei myyda tuotteita —
samoin kuin laillisiin suoramyyntiyrityksiin, joihin
MLM-yhti6itd usein verrataan. Harjaantunut
silma voi nahda naista vertailevista analyyseista
tiettyjen tunnusmerkkien eli "punaisten lippujen”
pistavan esiin silloin, kun tulot ovat kasaantuneet
voimakkaasti ylimmille tasoille, miké aiheuttaa
ongelmia niissa yhtidissa, joiden
palkkiojarjestelmissa on kieroutuneita Dpiirteita
palkkioiden maksamisessa (ne rikastuttavat
muutamia pyramidin huipulla olevia edustajia
valtavan alalinjan kustannuksella, joka haviaa
rahaa).

Yksityiskohtainen kooste kirjoittajan
vertailevista tutkimuksista on |0ydettavissa
raportista, jonka otsikko on: “Laillisten
jakelukanavien vertailevaa tutkimusta sellaisiin
pyramidipeleihin, joissa ei myyda tuotteita, ja
MLM-varvaysjarjestelmiin  eli  tuotepohijaisiin
pyramidipeleihin.””

Tuotepohjaisten pyramidipelien ja
MLM-varvaysjarjestelmien viisi
tunnusmerkkia tai punaista lippua

ovat paljastavia, maarittelevia ja
lainopillisesti merkittavia

Viisi punaista lippua.

Viiden alla olevan tunnusmerkin — tai
punaisen varoituslipun — on havaittu tulevan
toistuvasti  esille MLM-varvaysjarjestelmissa
(joita lahes kaikki nykyiset MLM-yhtiot ovat).
Saatavilla olevan tiedon  perusteelliseen
analyysiin pohjautuen havaittiin, ettd niissa
MLM-organisaatioissa, joissa on edustettuina
kaikki nédméa tunnusmerkit, on shokeeraavat
tappioluvut — noin 99,9 % osallistujista haviaa
rahaa! — joten kyseessd ei ole laillinen
liiketoiminta mink&éan mittapuun mukaan. Naiden
lukujen valossa MLM-yhtididen tyypillisesti
esittdmat ansioesimerkit suurista tuloista ovat
harhaanjohtavia kaikille muille, paitsi niille
muutamille ylatasojen edustajille, jotka lahtivat
mukaan varhaisessa vaiheessa verkostoon.

Edelleen, on tarkeda huomata, ettd —

1. Nama viisi tunnusmerkkia ovat
paljastavia, koska niiden avulla voidaan
tunnistaa kuluttajille aiheutuvat vahingot
ja tappiot.

2. Ne ovat médrittelevid, koska ne
erottavat selvasti toisistaan ne, joita
mina kutsun "MLM-
varvaysjarjestelmiksi” eli
“tuotepohjaisiksi pyramidipeleiksi”, ja
kaiken muun kaupallisen toiminnan.

3. Ja ne ovat lainopillisesti merkittévia,
koska ne antavat vastauksen
kysymyksiin, joihin lainsdadanto ja
-valvonta ei ole kattavasti vastannut
aiemmissa oikeusjutuissa; esim., miten
palkkiojarjestelmasta voidaan maaritella
se, ettd jossakin jarjestelméasséa
painotetaan ensisijaisesti varvaysta
palkkioiden saamisen ehtona (toinen
palkkioiden saamisen peruste on saada
palkkioita tuotteiden myymisesta
jalleenmyyntihintaan verkoston
ulkopuolisille asiakkaille) — tama tulee
havaita mieluummin
palkkiojarjestelmasta kuin valituksista,
joiden perusteella ei voida tutkia ja
maaritelld asioita luotettavalla tavalla
tallaisissa toimintamalleissa.

Naiden viiden tunnusmerkin yhteisvaikutus
aiheuttaa  tavattoman suuret  tappioluvut
verkostomarkkinoijille. Ne esiintyvat useimmissa
palkkiojarjestelmissa, joten suuret tappiot ovat
naille  jarjestelmille  ominaisia. Kuluttajan
kannattaa olla varuillaan kaikkien sellaisten MLM-
yhtididen suhteen, joiden markkinointiohjelmassa
ja palkkiojarjestelmadssa on edes nelja viidesta
tunnusmerkista.

On mielenkiintoista huomata, etta useimmat
pyramidipelien vastaiset lait  perustuvat



ongelmien  seurauksiin  (riippumatta  siita
myydaankd  tuotteita  loppukayttdjille  vai
pelkastaan verkoston sisalle), eivatka ongelmat
aiheuttaneisiin  syihin.[48] Ei siis ihme, etta
oikeusjarjestelma on ollut niin hamilldan ja
kykenematdn toimimaan talld alueella. Vaikka
nain on ollut, niin kayttamalla tata analyysia lakia
valvovat viranomaiset voivat (ja niiden taytyy)
toimia olemassa olevien lakien puitteissa. Lakien
muuttaminen on riskialtista, koska
verkostomarkkinointiyritysten [ja DSA/SSML]
lobbaus voi vaikuttaa lainsaatgjiin, niin ettd he
hyvaksyvat sellaisia pyramidipelien vastaisia
lakeja, jotka suosivat verkostomarkkinointia, niin
kuin on tapahtunut monessa osavaltiossa
[Yhdysvalloissa].

Tuotepohjaisten pyramidipelien eli
MLM-varvaysjarjestelmien VIISI
PUNAISTA LIPPUA:

I Y 1. Jokaista varvattya

rohkaistaan ja kannustetaan
varvaamaan muita osallistujia,
joita rohkaistaan ja kannustetaan
varvaamaan viela lisaa
osallistujia, jne. — loputtomaan
ketjuun kannustettuja ja
motivoituja varvaajia
varvaamassa varvaajia — ja ilman
mitaan viittausta (tosiasialliseen)
markkinoiden kyllastymiseen.

Kun analysoit jérjestelm&éa, niin kysy: Onko
rajoittamaton varvdédminen sallittua Jja
rohkaistaanko  ja  yllytetddnké  véarvéttyja
kannustimilla (kuten alalinjan ostojen perusteella
nousevilla palkkioilla, pé&tevoitymisilla, jne.)
varvddmaéan lisda osallistujia, jne. — niin etta
lopputulos on rajoittamaton kannustettujen ja
motivoitujen véarvéaéjien varvdaminen
loputtomaan ketjuun?

Kaikissa pyramidipeleissa, ketjukirjeissa ja
MLM-organisaatioissa on tama monitasoinen
ketjuuntuminen yhteisend ominaispiirteena. Jos
kaikenlaiset paattymattdmaan ketjuun
perustuvat markkinointijarjestelmat olisi kielletty
laissa (niin kuin tapahtui Wisconsinissa vuonna
1970 — mutta valitettavasti lakia ei vahvistettu
[48]), olisi tdma sekaannus maaritelmista

9

minimaalista. Satoihin  miljooniin  dollareihin
nousevilta tappioilta, jotka asioista tietdmattémat
kymmenet miljoonat uhrit ovat karsineet, olisi
valtytty. Verkostomarkkinointia sen nykyisessa
muodossa ei olisi olemassa etkd Ilukisi tata
kirjoitusta.

Kovaonninen Amway-paatoés.

Vuonna 1979 FTC paatti tuomiossaan, ettei
Amway ollut pyramidijarjestelma, edellyttaen,
ettd "jalleenmyyntiohjeita” noudatettaisiin — (1)
jalleenmyyjien pitdd myyda 70 % ostamistaan
tuotteista muille kuin toisille jalleenmyyjille, (2)
heidan taytyy pystya todistamaan myynti
kymmenelle asiakkaalle joka kuukausi ja (3)
kohtuulliset palautusoikeudet tuotteille pitdd
sallia. [93 F.T.C. 618, 716-17 (1979)]. Naita
jalleenmyyntisdantéja on kaytetty kriteereina
muissa oikeuden paatdksissa koskien
verkostomarkkinointiyrityksia.

Kaytannossa kahta ensimmaistd saantéa ei
voida valvoa ja niistd ei yleensad valiteta
verkostomarkkinointiyrityksissa. Kuluttajat, joita
varvatdan maailmanlaajuisesti jatkavat kovan
hinnan maksamista tdman paatoksen vuoksi —
elleivat liittovaltion ja osavaltioiden lakeja
valvovat viranomaiset sovella ankarammin
olemassa olevia lakeja kaytantdon silla tavalla

kuin on ehdotettu tassd kirjoituksessa.
Huolimatta sekaannuksesta maaritelmia
tehtaessa sen suhteen, mitka ovat

pyramidijarjestelmia, paljon voidaan viela saada
aikaan nykyisten lakien puitteissa. Tama kirjoitus
keskittyy selventdamaan noita maaritelmia ja
tunnistamaan palkkiojarjestelmien piirteistd ne
yhdistelmat, jotka aiheuttavat kaikkein eniten
vahinkoa.

Onko markkinoiden kylldstyminen

vdistamatonta?
Vuonna 1979 Amway vaitti onnistuneesti
littovaltion tuomarille, etta taydellinen

markkinoiden kylldstyminen, mikd kytketdan
teoriassa pyramidijarjestelmaan, ei ollut koskaan
tapahtunut, eikd ole mahdollista tapahtua.?
Markkinoiden  todellisuuteen perehtyneelle
ihmiselle, tallainen vaite on kuitenkin jarjeton.
Miksi?  Tarvitseeko esimerkiksi  tuhannen
ihmisen kaupunki tuhat myyjaa? Kymmenen
myyjaa (1 %) olisi ehkd jopa enemman kuin
tarvitaan kysynnan tyydyttamiseen.

Rajoittamattomissa varvaysjarjestelmissa
uusien varvattyjen on yha vaikeampaa varvata
lisdd edustajia jarjestelmaan. Tatad voidaan
kutsua tosiasialliseksi kyllastymiseksi (de facto),
ja se saavutetaan usein hyvin nopeasti.

Siis, samalla kun taydellistd kyllastymista ei
koskaan saavuteta, ndhdaan etta vain harvalla



osallistujalla on mahdollisuus myyda tai varvata.
Kun tarpeeksi ihmisia on tuotu sisalle
jarjestelmaan, havaitaan etta markkinoiden
kyllastyminen de facto on totta. Markkinoiden
kyllastyminen de facto johtaisi jarjestelman
romahtamiseen, elleivat myynnin edistgjat
laajentaisi  tyypillisesti toimintaansa uusille
maantieteellisille alueille tai aloittaisi uusia
tuotantolinjoja pysyakseen pystyssa ja
kasvaakseen. [Pyramidit voivat jatkaa
toimintaansa loputtomiin, kunhan vain
lopettavien osallistujien tilalle saadaan varvattya
rittdvan paljon uusia haviagjia. Jalleenmyyijista
90-99 prosenttia vaihtuu uusiin haviajiin parin
vuoden valein. Kun voittajat pysyvat samoina
vuodesta toiseen, kasvaa havidjien suhteellinen
osuus kaikista osallistujista ja on tyypillisesti yli
99,9 % pitkdan toimineissa yrityksissa].

Miksi MLM:n rdjdéhdysmdéinen kasvu?

MLM:n eli tuotepohjaisen pyramidijarjestelman
varvaystoiminnan  erikoislaatu  selittdd sen
rajahdysmaisen kasvun — kunnes se romahtaa
tai viranomaiset sulkevat sen. Toisin kuin
ketjukirjeissd tai internetissd  pelattavissa
pyramidipeleissa, hyvin intensiivinen
henkilokohtainen varvays kasvokkain pitaa
pystyssa verkostoja, joissa jokaisella uudella
varvatylla jasenelld on paineita varvata lukuisia
muita peittddkseen osallistumisensa kulut —
saadakseen itse voittoa. MLM-
varvaysjarjestelmat ovat kuin nopeasti leviava
syopa.

Siten  jokaisella jarjestelmdan  tuodulla
henkiléllda on oma lehma ojassa hanen
viedessaan ideaa eteenpain, niin ettd han voisi
itse hydtya kasvavasta alalinjasta. Uusia
varvattyja opetetaan olemaan "tuotteiden tuote”

ja malliesimerkkina varvaamisesta ja
suositeltujen ostomaarien suorittamisesta, niin
etta muut voivat kaksinkertaistaa

varvaysvoimansa ja ostoksensa, ja johtaa heidat
siten menestykseen alalinjan selkdnahasta
revityilla rahoilla.

Koska ylalinjan tulot ovat riippuvaisia alalinjan
edustajien menestyksestd uusien jasenten
varvaamisessa, niin yldlinja on motivoitunut
kannustamaan alalinjaa, jotta nama
menestyisivat varvaamisessa. Uudet varvatyt
niin ikdan odottavat apua varvaamisessa, jotta
patevoityisivat ja saisivat palkkioita seka
ylenisivat jarjestelmassa. Samaan aikaan
ylalinjan promoottorit lisdavat painetta
alalinjaansa saadakseen heista lisaa hyotya.
Tama paine ylhaaltd ja alhaalta voi (ainakin
aluksi) saada aikaan rgjahtavaa kasvua
varvaamisessd ja osallistujien ja heidan
myotatuntoisten omaistensa tuoteostoissa.
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Ovatko he ostajia vai myyjia?

MLM-yhtididen rajoittamaton varvaystoiminta
muuttaa jarjestelman markkinoinnin luonnetta,
niin ettd ’jalleenmyyjien” verkosto muuttuu
ostajien verkostoksi. Kaikki selvat erot ostajien ja
myyjien valilla haviavat. Myyjat ovat ostajia —
itselleen ja perheilleen. Samalla n&emme
virhepaatelman®, jota verkostomarkkinoinnin
myynninedistajat vaittavat todeksi, nimittain, etta
he poistavat “valikdden” eli tukkuportaan
kuluttajan ja tavarantoimittajan valilta
markkinointijarijestelmansa ansiosta. Itse asiassa
kaikissa MLM-yhtidissa valikadet
moninkertaistuvat sata- tai tuhatkertaiseksi.

[Tuotteiden myynnistd maksetaan palkkioita
tyypillisesti noin 8-13 eri tasolla olevalle
“myyjalle”, jotka korvaavat tukkuportaan ja sen
saaman katteen tuotteen myynnista.
Tosiasiallisesti tuotteiden jakelu ja markkinointi
voi tulla jopa kallimmaksi verkostomarkkinoinnin
kuin perinteisten jakelukanavien kautta, minka
todistaa myoOs tuotteiden kallis hinta. Toisaalta
tuotteiden hintoja painaa alas se, etta itsenaiset
edustajat eli verkostomarkkinoijat maksavat
kaikki tuotteiden markkinoinnista ja
loppuvarastoinnista aiheutuvat kulut.

Nykyaikaisen logistikan avulla jalleenmyyjan
ei tarvitse tehdd muuta kuin suositella tuotteita
kuluttajille ja paayhtié toimittaa ne joko suoraan
kuluttajalle tai yhden valikdtena toimivan
edustajan kautta. Yhtiillda on tatd varten
olemassa omat jakelukanavat p&aa- ja
valivarastoineen, joten ne toimivat samalla
tavalla kuin muutkin vahittdiskaupan yritykset.
Ainoa ero on siina, etta paikallisen kaupan tai
myyntipisteen korvaa yksittainen jalleenmyyja,
joka toimittaa tuotteet asiakkailleen.

Voi olla totta, ettd jakelutavasta aiheutuu
kustannussaastoja yhtidlle, mutta samalla se
joutuu maksamaan palkkioita  valtavalle
armeijalle myyijia, joita perinteisessa
kaupankaynnissa ei ole lainkaan olemassa. Nain
ollen paayhtion saastot kustannuksissa voivat
kaantya jopa tappioiksi, mistad syysta tuotteet
ovat usein kalliimpia kuin muun suoramyynnin
tai vahittdiskaupan kautta ostettuna. Niinpa
maksetut palkkiot eivat muodostu jakelutavasta
aiheutuneista kustannussaastoista, vaan ne
muodostuvat jarjestelmaan osallistuvien
maksuista, joiden perusteena ovat kalliit tuotteet
ja osallistumismaksut eri muodoissaan, kuten
aloituspaketit, markkinointimateriaali ja koulutus,
joita kaikkia myydaan sopivaan ylihintaan, niin
ettd siitd muodostuvasta katteesta maksetaan
palkkiot peliin  osallistuville. Lainsaatajien,
lainvalvojien ja oikeuslaitoksen tulisi huomioida



tama seikka, kun he arvioivat MLM:3a ja
paattavat toimenpiteista sen suhteen.]

Uudet MLM-edustajat ostavat tuotteita
paaosin tullakseen pateviksi saamaan palkkioita
alalinjaansa varvatyistd muista edustajista,
pikemmin kuin mistdan todellisesta tarpeesta
kayttaa tuotteita tai odotuksista saada voittoa
jalleenmyynnista. Ja kun ihmiset vasyvat
ahdistavaan liikeidean kaupitteluun, valuu
huomattava tilaisuus 16ytda halukkaita ostajia
lopulta  hiekkaan. Koska  jalleenmyyjien
markkinat on pelkkd haavekuva, niin
myynninedistajien taytyy avata uusia
tuotantolinjoja tai avata uusia markkina-alueita
varvatakseen siella ja kasvattaakseen
varvattavien ehdokkaiden maaraa, jotka ovat
valmiita maksamaan “pelatakseen pelia”.

MLM-vérvéaysjarjestelméat muuttuvat Ponzi-
huijauksiksi.

Kun MLM:n myynninedistajat laajentavat
toimintaansa uusille alueille, jotta systeemiin
aiemmin rahaa sijoittaneille tulisi mahdolliseksi
saada sijoituksensa takaisin uusilta sijoittajilta,
MLM-yhtibn  voidaan sanoa  muuttuneen
pyramidipelistd Ponzi-huijaukseksi — joka on
kielletty laissa lahes kaikissa lainsdadanndissa.
Ponzi-huijaukset ovat systeemeja, joissa
sijoittajat saavat rahansa takaisin — eivat
tuotteiden myynnista tai palveluiden saamisesta
— vaan uusien sijoittajien sijoittamista rahoista.
Aarimmilleen vietyna Ponzi-pyramidin
romahtaminen on vaistamatonta, kun uusia
markkina-alueita ei ole enda helppoa avata, tai
kun selvasti nahtavilld oleva markkinoiden
kyllastyminen saa uudet ehdokkaat
vastustamaan osallistumista.

Jotkut MLM:n puolustajat vaittavat, etta
jatkuva osallistujien luopuminen liiketoiminnasta
oikeuttaa heiddn korvaamisensa jatkuvalla
varvaamisella samoin kuin muissakin
suoramyyntiyrityksissa, mutta tama on
virhepaatelma. Mydhemmin mukaan lahtevilla ei
ole samaa mahdollisuutta kuin aiemmin
littyneilld, ja se johtuu  markkinoiden
tosiasiallisesta kyllastymisesta (de facto).

Ne MLM-yhti6t, joilla on enemman resursseja,
ehkaisevat markkinoiden kyllastymista siten, etta
avaavat uusia tuotantolinjoja tai levittavat
toimintansa uusiin osavaltioihin tai maihin, ja
toistavat saman syklin kerta toisensa jalkeen
uudestaan. Nain on toiminut Amway eli Quixtar.
Nu Skin on kiertanyt lukuisia maita ja monilla eri
tuotantolinjoilla, mukaan Iukien Nu Skin, IDN,
Big Planet, Pharmanex, and Photomax.

Miksi varvddmisté painotetaan enemman
kuin jélleenmyyntid?
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Rajoittamaton varvaajien varvaaminen
yhdistettynd muihin tekijoihin, joita tassd on
selitetty, saa aikaan valtavan vipuvoiman ja
johtaa hyvaksi kayttéoén. Palkkiot suuren
alalinjan  varvdamisestd ovat niin  paljon
suuremmat kuin tuotteiden suoramyynnista
saadut palkkiot, etteivat edustajat nde mitadan
jarkea tuhlata aikaa ja vaivaa jalleenmyyntiin,
muuten kuin pakollisiin  myynteihin  (usein
keinotekoista myyntia yhteistydssa toimiville
sukulaisille), jotta “jalleenmyynnin saannét”
[Kiintiot] tayttyisivat. Jalleen kerran: "saat sen
kohtelun, jonka ansaitset”. Pyramidijarjestelman
testin ehto on tayttynyt: “ensisijainen painotus on
varvaamisesta saatavissa tuloissa.”

Téssé ei ole kyse vain siitd, ett§ osallistujille
luvataan maksaa suuria summia valtavan
alalinjan vérvdamisestd vaan myés siitd, efttei
palkkiojérjestelmé rankaise sellaisesta.
Osallistujat saattavat jopa kiusaantua “rahan
jattamisestd pdydalle” [jos he eivat varvaa
mahdollisimman paljon uusia edustajia vaan
jattavat hyodyntamatta tarjotun mahdollisuuden].
Palkkiojarjestelma toimii jatkuvana muistuttajana
siitd, miten heidan tulonsa voisivat olla
moninkertaiset, jos he vain lisaisivat varvattyjen
paalukua ja saisivat volyymin kautta sysattya
itsensa ylemmille tasoille palkkioiden saajien
kaaviossa.

Ovatko osallistujat tuomittuja
epdonnistumaan rajoittamattoman
vdrvaamisen vuoksi?

Varvaaminen ei itsessaan aiheuta ongelmia,

silhA se on olennainen o0sa monessa
liketoiminnassa (esim. myynnissa ja
paallikdiden varvaamisessa). Kuitenkin

rajoittamaton uusien jasenien varvaaminen
tuomitsee vaistamattd valtaosan osallistujista
epaonnistumiseen ja havioon, kun jokaista
rohkaistaan ja kannustetaan varvdadmaan muita
varvaajia, joita kannustetaan varvaamaan muita
varvaajia, jne., loputtomaan ketjuun. Tama ei ole
totta vakuutusasiamiesten, suoramyyjien ja
muiden laillisten liiketoimintamallien kanssa — ei
edes tydvoiman varvaysfirmojen kohdalla.

Kaikki  loputtomaan  ketjuun  tapahtuvat
markkinointijériestelmét ovat rajatonta
varvadémista rajallisilla ehdokkaiden markkinoilla
— edeltdmaaratyt epaonnistumaan ja haviamaan
sijoituksensa, muutaman  huipulla  olevan
edustajan muodostaessa poikkeuksen (tai
niiden, jotka lahtivdt mukaan  alussa,
ensimmaisten joukossa). Sentéhden,
palkkioiden lupaaminen niille, jotka Il&dhtevét
mukaan varhaisessa vaiheessa ennen muita, on
harhaanjohtavaa ja on ensisijainen keino pettaa
vérvayksen kohteeksi joutuvia.



MLM-yhtiét voisivat rajoittaa suunnitellusti
varvaamista tietylla alueella samoin kuin tekevat
alueelliset franchise-yritykset. Kuitenkin
osallistujien lukumaaran rajoittaminen ei ole
luonteenomaista MLM:lle, koska se haivyttaisi
harhakuvan valtavista potentiaalisista tuloista
uusien ehdokkaiden mielista. Sellaiset
rajoitukset tekisivat minka tahansa pyramidipelin
toimintakyvyttémaksi.

I %2. Yleneminen

monitasoisessa ”’jalleenmyyjien”
hierarkkiassa saavutetaan
pikemmin varvaamalla kuin
nimityksen kautta.

Kysy: Saavuttaako osallistuva ’jélleenmyyja”
asemansa (ja mahdolliset tulonsa)
monitasoisessa osallistujien hierarkkiassa
varvddmalld muita ’jélleenmyyjid” alapuolelleen,
Jotka puolestaan nousevat ylemmaksi
varvadmalla jalleenmyyjia alapuolelleen, jne.?

MLM-jarjestelmisséd asema  hierarkkiassa
maaraytyy sen mukaan, missd vaiheessa
systeemiin on liitytty ja miten hyvin on onnistuttu
varvaamaan muita, pikemmin kuin nimityksen
kautta. Kun kuluttajia varvataan tallaiseen
ohjelmaan ja kannustetaan heitd ostamaan
tuotteita, heita "hypetetaan” heidan ylapuolellaan
olevien hyvaksi. He saattavat luulla, ettd ovat
menossa eteenpain, mutta itse asiassa heita
manipuloidaan ostamaan enemman tuotteita ja
varvaamaan lisda ihmisia heidan ylapuolellaan
olevien hyvaksi.

Ovatko MLM:n ’jélleenmyyjét” todella
jalleenmyyjia?

Kun palkkiojariestelma palkitsee enemman
uusien jasenten varvaamisesta kuin tuotteiden
tai palveluiden suoramyynnista, ja kun myynti [eli
ostot omaan kotitalouteen] on “kannustimena”

[patevditymiselle] tai sidottu pikemmin
ylenemiseen  hierarkkiassa [ostot omaan
kotitalouteen mahdollistavat nousun

hierarkkiassa ylemmalle tasolle] kuin etta
kannustetaan suoramyyntiin [verkoston
ulkopuolisille asiakkaille], niin on vaarin nimittaa
osallistujia "jalleenmyyjiksi”. Tassa on syy sille,
miksi tdma termi  on usein laitettu
lainausmerkkeihin. On oikeampaa viitata heihin
"sijoituksen  tekevind osallistujina”.  Oikein
nahtyna tallaiset kannustetut ostot muodostavat
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ajan kanssa yhteen laskettuna merkittdvan
sijoituksen pyramidijarjestelmaan (Katso #3).

Useimmissa MLM-ohjelmissa on |ahemman
tarkastelun tuloksena kaynyt ilmeiseksi, etta
seka yleneminen etté tulot ovat ensisijaisesti
rijppuvaisia  alalinjan ~ varvaamisestd. Jos
osallistujien pitda varvata ollakseen menestyvia
tai jos palkkiojarjestelma palkitsee ensisijaisesti
alalinjan rakentamisesta, niin jarjestelmaa tulisi
pitdéd  MLM-varvaysjarjestelmana ja  siten
laittomana pyramidipelina.

I ¥ 3. “Maksa pelataksesi

pelia” ehdot tayttyvat
”’kannustettujen ostojen” kautta,
kun peliin osallistujat ovat
ensisijaisia ostajia.

Kysy: Esitellddnko6 vérvéttéville
“jélleenmyyjille” merkittdvié "maksa pelataksesi
pelid” vaihtoehtoja: esim. rohkaistaanko heité
tekeméén alussa tai jatkuvasti sijoituksia
“ostamalla tuofteita kannustuksen johdosta”,
Jotka ostot ovat eduksi "bisnes-mahdollisuudelle”
Jja jatkuvaan pétevéitymiseen MLM-yhtibsséa,
Jjolta saadaan tastd hyvéstéd palkkioita ja
bonuksia?

Mitéd ovat "kannustetut ostot” (eli "ostot
pelataksesi pelia”)?

Keksin termin "kannustetut ostot” (incentivized
purchases) viitatakseni silla kaytantéén, jolla
sidotaan MLM-yhti6ltd ostettavat tuotteet niihin
vaatimuksiin, joita esitetddn ’liiketoiminnan
mahdollisuuteen” kiinni  tarttumiseksi  ja
ylenemiseksi “jalleenmyyjien” hierarkkiassa -
jotka myyjat ovat kaytannossa pelkkia osallistujia
pelissa ja saavat pyramidijarjestelman sijoitukset
nayttdmaan lailliselta  kaupankaynniltd ja
tuoteostoilta. Niitd voidaan kutsua myos nimella
"maksa pelataksesi pelid” -ostoiksi. (Katso
"Muiden asiaan liittyvien termien maaritelmia”,
Liite C.)

Paljonko jéarjestelméaén todellisuudessa
sijoitetaan?

MLM-yhti6ét laskuttavat yleensd nimellisen
maksun  siitad, ettd joku rekister6idaan
jalleenmyyjaksi. Tama on yleensa alle 100 USD,
jotta valtytaan lainvalvojien kulmankohautuksilta
— ja ettd paastaisiin eroon MLM-jarjestelman
alistamiselta tiukempien ohjeistusten alle kuin
joiden alle "liiketoimintamahdollisuus”



varmuuden vuoksi joutuu. On  kuitenkin
tyypillista, ettd aloitusmaksut tai rekisterointi- tai
muut lisenssimaksut ovat vain alku niille
sijoituksille, joita osallistuminen MLM-ohjelmaan
edellyttdd. Jatkuvat kannustetut ostot taytyy
lisata sijoitusten maaraan, ja ne saattavat tehda
monta tuhatta dollaria vuodessa. Ne ovat
olennainen osa "bisnes-mahdollisuuden”
kuluista. Tama riippumatta siitd, mita tuotteille
tehdaan: ne voidaan kayttaa, myyda, antaa
lahjaksi tai panna varastoon — se ei ole
oleellista.

Kun kannustimia lisataan, jotta edustajat
jatkaisivat tuotteiden ostamista patevoityakseen
yha korkeammille tasoille osallistujien
hierarkkiassa, niin se johtaa ’jalleenmyyjat’
usein kuluttamaan tuotteita alyttéman paljon, tai
saa heidat antamaan lahjaksi paljon naytteita.
Monet tayttavat autotallinsa tuotteilla, joita he
eivat tarvitse. Vaite, ettd osallistujat olisivat
ostaneet tuotteet jostakin muualta joka
tapauksessa, ja ettd naitd ostoja ei pitaisi laskea

mukaan liiketoiminnan kuluihin, vuotaa
yksinkertaisesti kuin seula.
Niinpa, kun osallistujilta  edellytetdan

sijoittamista tuotteisiin, jotta he paasevat
mukaan jarjestelmaan — ja sitten heidan on
jatkettava tuotteiden, palveluiden, koulutuksen,
jne. ostamista (usein tilaamalla niita), jotta he
paasisivat ylemmille tasoille jarjestelmassa, niin
he maksavat pyramidipelin osallistumismaksuja
"pelatakseen pelid”, mik& on yksi tuotepohjaisen
pyramidin tunnusmerkeista.

Jos osallistujat vahentaisivat varvaamisesta
aiheutuvat kulut ja tuoteostot MLM-yhti6lta
saamistaan palkkioista, niin he huomaisivat viivan
alle jaavan paljon vahemman hyvaa, ja tosiasiassa
tuotot ylittaisivat harvoin kulujen maaran. Toisin
sanoen: lahes kaikki osallistujat pyramidin huipulla
olevia lukuun ottamatta havidvat rahaa.

Miksi MLM:n kannustettuja ostoja ei ole
tunnistettu pyramidipelin sijoituksiksi?

Jotkut MLM-yhtiét tarjoavat yha lisda
kannustimia siita, ettd joku varvaa lisaa
“jalleenmyyijid”, niin ettd monet osallistujat
varvaavat “feikkeja (tekaistuja) jalleenmyyjia”
ystavista ja sukulaisista ja ostavat tuotteita
heidan nimissdan. He ovat tulleet uskomaan,
ettd tdma patevoittdd heidat padsemaan kasiksi
"todella isoihin rahoihin”. Vain harva heidan
joukossaan tajuaa maksaneensa — ja etta
heidan tekaistut jalleenmyyjansd — ovat itse
asiassa maksaneet hyvin suuren summan
osallistumisesta  pyramidipeliin. Rahaa on
kiskottu heiltd erilaisten  harhaanjohtavien
business "mahdollisuuden” esittelytilaisuuksien
kautta kannustettujen ostojen muodossa.
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Niin suuren rahasumman maksaminen heti
alkuun pyramidijarjestelmassa, jossa ei myyda
tuotteita, herattaisi valittomasti epailyksia sen
suhteen, etta kyse olisi laittomasta
pyramidipelistd. Koska raha maksetaan MLM-
jarjestelmaan laillisista tuotteista ja ajan mittaan
vahitellen, useimmat osallistujat ja tutkijat eivat
nae sita sijoituksena pyramidipeliin.
Todellisuudessa tama tarkoittaa sita, etta
pyramidipelien sijoitusmaksut voidaan
naamioida ja peitelld siten, ettd saadaan
kannustettua ihmisid ostamaan jatkuvasti
ylihintaisia tuotteita.

Monet verkostomarkkinoinnin kautta myytavat
tuotteet myydaan ylihintaan, niin ettd palkkioita
voidaan maksaa monella tasolla oleville
jalleenmyyjille. Jos MLM:n tuote myydaan 20
USD kallimmalla kuin vastaava tuote muita
jakelukanavia pitkin (tai jos 20 USD maksetaan
tuotteista, joita ei muuten olisi ostettu lainkaan),
niin tdma 20:n USD:n ylihinta voidaan katsoa
pyramidipelin osallistumismaksuksi, joka virtaa
peliin  osallistuvien hierarkkiassa pyramidin
huipulle tyypillisen pyramidipelin tyyliin.

Myyviétké MLM-yhtiét tuotteita
jalleenmyyntihintaan?

MLM-promoottorit ovat saaneet monet
lainsaatajat ja yleison vakuuttuneiksi siita, etta
jalleenmyyjat myyvat merkittdvan maaran
tuotteita sellaisille kuluttajille (loppukayttajind),
jotka eivat ole mukana jarjestelmassa
esimerkiksi kytkettyind jalleenmyyijiin perhe- tai
sukulaissiteilld. Useimmissa MLM-jarjestelmissa
tdama on ilmeisen vaara vaite. Me tiedamme
tutkimuksista, ettad tuotteita myydaan vain hyvin
vahan sellaisille kuluttajille, jotka eivat ole
kytkOksissa varvaysjarjestelmaan. Naita
tutkimuksia on tehty alueilla, joilla on paljon
innokasta ja aktiivista verkostomarkkinointia
[Utah ja Idaho]. Vain pyramidipeliin sijoituksia
tekevat ihmiset saadaan houkuteltua
maksamaan ylihintaisista "litkuista ja voiteista”,
joita tyypillisesti myyddan alan yhtididen
toimesta, ja naamioidaan siten pyramidipelin
osallistumismaksut tavanomaiseksi
kaupankaynniksi.

Utah Countyn maakunnassa Utahin
osavaltiossa sijaitsee monia MLM-yhtidita. Siella
suoritetussa ja satunnaisotoksin  tehdyssa
tutkimuksessa |0ydettin nelja jalleenmyyjaa
jokaista yhta verkoston ulkopuolista asiakasta
kohti. Suoramyynti ja MLM-varvaysjarjestelmat
voidaan erottaa selvasti toisistaan. Voit todeta
sen lukemalla listauksen eron paljastavista
kriteereistd, ja se on liitteessd D: "Onko MLM
suoramyyntia? — Seitsemén kohdan
tarkistuslista.”



Miten MLM-vérvéaysjéarjestelmat tuhoavat
heidén jalleenmyyjiensd omat markkinat?

Monissa MLM-yhtidissa paasaantdisesti vain
varvayksen kohteena olevat henkilot joutuvat
ostamaan tuotteita kalliiseen
vahittdismyyntihintaan, ja se on  heille
sisdanpaasymaksu — minkd jalkeen he
maksavat tukkuhinnan tuotteista.
Myynninedistajat, jotka varvaavat jasenia
liketoimintaesittelyissa, tuhoavat usein omat
markkinansa. Miksi kukaan maksaisi taytta
vahittaismyyntihintaa, kun paikalla on runsaasti
“jalleenmyyijia”,  jotka  myyvat  mielelldan
tukkuhintaan tayttddkseen "maksa pelataksesi”
myyntikiintionsd? [Myyjid on muutenkin liikaa
asiakkaiden maaraan ja tuotteiden kysyntaan
nahden].

Useimmat entiset MLM:n jalleenmyyjat, joita
olen haastatellut, ovat sanoneet, etta he peruivat
suoraveloitussopimuksen kuukausittaisista
autoship -tilauksistaan tai vahensivat jyrkasti
ostojaan paayhtiosta, kun lopettivat
liiketoiminnan. [Tilastojen mukaan ex-
jalleenmyyjat ja heidan asiakkaansa lopettavat
useimmiten tuotteiden tilaamisen kokonaan, kun
he lopettavat jalleenmyynnin ja verkoston
rakentamisen. Asiakkaat eivat siirry muille
edustajille vaan lopettavat kokonaan tuotteiden
tilaamisen.] Tama tukee sitd nakemysta, etta
tuotteita myydaan vain keinotekoisesti
aikaansaadun kysynnan vuoksi eli jalleenmyyjat
"maksavat pelatakseen pelid” ja ostavat tuotteita
liketoimintamahdollisuuden vuoksi. Ostot
loppuvat kaytanndllisesti katsoen kokonaan, kun
he luopuvat liiketoiminnasta.

Enta MLM-yhtibiden kaytanto tuotteiden
palautusoikeuden suhteen?

Monilla MLM-yhti6illd on yhden vuoden
tuotteiden palautusoikeus, mika takaa
korvauksen kayttamattémista ja avaamattomista
kauppatavaroista — niiden arvosta vahennetaan
pieni tuotteiden jalleenkasittely- ja
varastointimaksu. Samalla kun tama kuulostaa
hyvaksyttavalta varvattyjen ja lainvalvojien
mielesta, niin satojen ex-jalleenmyyijien
haastattelu johtaa paatelmaan, etta tama tarjoaa
vain vahan suojaa jarjestelman uhreille ja
osallistujille. On erittdin harvinaista, ettd MLM:n
uhrit  huomaavat MLM:n petokset ilman
intensiivistda  ohjelmasta irtautumista, mika
tapahtuu asioista perilla olevan
kuluttajaneuvojan avulla. Heiddt on saatu
syyttdamaan itseddn — ei MLM-jarjestelmaa —
siitd, ettd he “epaonnistuivat’”. Ja monet ovat
avanneet tuotepakkaukset ottaakseen sielta
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naytteitd asiakkaille tai jakaakseen tuotteita
lahjana.

I Y 4. MLM-yhtié maksaa

palkkioita ja bonuksia
useammalle ”jalleenmyyjien”
tasolle kuin on jarjestelman
toimivuuden kannalta
oikeutettua; esim. yli viidelle
tasolle.

Kysy: "Maksaako yhti6 palkkioita ja bonuksia
useammalle tasolle kuin mitd jérjestelmén
toimivuuden kannalta on oikeutettua, esimerkiksi
yli viidelle tasolle?”

Jopa suurimmissa
myyntiorganisaatioissa koko Yhdysvallat
voidaan jakaa neljaan johtaja-tasoon
jalleenmyynnin hierarkkiassa: esim.
toimialajohtajat, paikalliset johtajat, alueelliset
johtajat ja kansalliset myyntijohtajat — ja naiden
lisdksi ehka viela kansainvalisen myynnin johtaja
ulkomaiden markkinoita varten. Taman yli
menevd on ylimaaraistd ja paisuteltua, mikd
nostaa hintoja ja tekee kilpailukykyisilla hinnoilla
tapahtuvan myynnin kannattamattomaksi ja
mahdottomaksi.

perinteisissa

Miksi yli viisi tasoa on merkkina MLM-
vérvéysjarjestelmésta?

Yli kuudelle hierarkkiselle tasolle
“jalleenmyyijia” on vain harvoin jokin muu
toiminnallinen oikeutus kuin kannustaa
varvaamaan ja yllapitad illuusiota erittain
suurista potentiaalisista ansioista suuremmalle
joukolle osallistujia  kuin on matemaattisesti
mahdollista — tdma on monien pyramidipelien
tunnusmerkki. Yhdistettyina tassa mainittuihin
muihin  tekijoihin tdma piirre rikastuttaa
suunnattomasti pyramidin huipulla olevia heidan
alalinjassaan olevien kustannuksella. Sellaiset
ylenpalttiset ansiot ovat tulosta valtavista
palkkioista, jotka ~muodostuvat tuhansien
osallistujien yhdistetyista sijoituksista tuotteisiin.
Osallistujien maara lisdantyy eksponentiaalisesti
hierarkkian jokaisella tasolla alaspain mentaessa
(Katso Taulukko 1). Tatad voitaisiin sanoa
"epaoikeudenmukaiseksi rikastuttamiseksi” — ja
varmastikin eparehelliseksi toiminnaksi
elinkeinoelamassa.

Téma liian monien palkkiojédrjsetelméan
tasojen tunnusmerkki on avaintekijé, kun



erotamme toisistaan MLM-
varvaysjarjestelmia niistd pyramidipeleisté,
joissa ei ole tuotetta.

Jalkimmaisissa jarjestelmissd maksetaan
tyypillisesti vain neljalle tai viidelle tasolle, minka
jalkeen pyramidin huipulla oleva kerada rahat ja
lahtee perustamaan uutta pyramidipelia. Se
auttaa myds sen selittamisessa, miksi MLM-
varvaysjarjestelmien tappioluvut ovat paljon
korkeammat kuin klassisissa pyramidipeleissa,
joissa ei ole tuotetta.

Miten suunnaton rahojen kasaantuminen on
tuloksena liian monista palkkiojédrjestelman
tasoista?

Verkostomarkkinoinnin promoottorit puhuvat
"pysyvista tuloista”, jotka ovat pyramidin pohjalta
nousevia palkkioita pyramidin huipun
osallistujille, eivatkd ne ole sopusuhdassa
nahdyn vaivan kanssa [’passiiviset tulot’].
Vipuvoiman vaikutukset ja alalinjan
hyvaksikayttd  voidaan kuvata seuraavan
kuusitasoisen jarjestelman avulla. Oletetaan
esimerkiksi, etta “jalleenmyyjd” varvaa viisi
"aktiivista jalleenmyyjad”, joista jokainen varvaa
viisi lisda, ja ndin menndan eteenpain kuuden
tason verran. Pyramidi kasvaa
eksponentiaalisesti kuten alla on esitetty:

» Taso 1: 5 myyjad x 5 $ palkkioita &
bonuksia = 25 $/ kk.

» Taso 2: (5x5=) 25 +5 =30 myyjaa x5 $
p. & b. =150 $/ kk.

» Taso 3: (25x5=) 125 + 30 = 155 myyjaa x
5%p.&b. =775 $/ kk.

= Taso 4: (125x5=) 625 + 155 = 780
myyjaa x5 $ p. & b. =3 900 $/ kk.

» Taso 5: (625x5=) 3 125 + 780 = 3 905
myyjaa x5 $ p. & b. = 19 525 $/ kk.

= Taso 6: (3 905x5=) 15 625 + 3 905 = 19
530 myyjid x 5 $ p. & b. =97 650 ¥/ kk!

Jos jokainen "myyja” ostaisi tarpeeksi tuotteita
joka kuukausi viiden dollarin provision ja
bonusten tuottamiseksi esimerkin henkildlle
pyramidin huipulla, niin silloin han saisi viiden
tason alalinjalla 19 525 $/ kk, kun taas kuuden
tason alalinjalla han saisi 97 650 $ - viisi kertaa
enemman kuin viiden tason systeemissa.

Kannustin varvatd kuudenteen tasoon asti
muodostuu valtavaksi. Jarjestelma ei tietenkaan
oikeasti toimi talla tavalla, mutta tallaisia lukuja
esitetaan usein ehdokkaille
varvaystilaisuuksissa.

Tama esimerkki kuvaa sitd, miksi varvaamista
painotetaan sita vastoin, ettd myytaisiin tuotteita
pyramidin  ulkopuolelle. 97 650 $ palkkiot
vetoavat paljon enemman 1. tason osallistujaan
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kuin 100 $, jotka voisi ansaita myymalla tuotteita
tayteen vahittaismyyntihintaan (olettaen, etta
jokaisesta myydysta viidesta tuotteesta saisi 20
$ katteen).

Verrattuna varvaamiseen tuotteiden
myyminen vahittdismyyntihintaan tuntuu ajan
haaskaukselta sellaisessa  jarjestelmassa.
Kannustin varvata, jotta voitaisiin nousta yhta
tasoa ylemmaksi, tulee suureksi. Voimme jalleen
kerran nahda sen, ettd laissa asetettu ehto
pyramidipelin tunnistamiseksi toteutuu:
“ensisijainen painotus” on varvaamisessa ja siita
saatavissa palkkioissa (alalinjan tuoteostojen
muodossa).

Hyviéksikayttavat breakaway
palkkiojdrjestelmat — laillisia vai eivit?

Yksi palkkiojarjestelmien luokka, “breakaway”,
ansaitsee tulla mainituksi, koska siind on niin
suuri vipuvoima ja paljon hyvaksikayttéa, etta
osallistujien tappioluvut ovat aivan murhaavat.

Breakaway-systeemissa hierarkkian tasot
eivat muodostu yksittaisistd osallistujista vaan
"breakaway organisaatioista” (tai pyramideista) —
ryhmistd osallistujia, jotka ovat tayttaneet
irtaantumisen vaatimukset (break away), mika
oikeuttaa pieniin ylimenopalkkioihin (commission
override) breakway ryhman kaikilta osallistuijilta.
Niinpd breakaway systeemissa kuusitasoinen
hierarkkia muodostuu osallistujien ryhmisté,
mika tekee siitd pyramidien rakennelman
jattimaisen pyramidin sisalla — missa valtaosa
palkkioista menee ylimpien tasojen osallistujille.

Aarimmaisen suuri havidjien maara on tulosta
siitd, ettd jokaista ylatason “jalleenmyyjad” on
tukemassa monista ryhmistd muodostuva
alalinja (joissa on usein tuhansia osallistujia),
joista lahes kaikki ovat uhreja ja haviavat rahaa
— kun kaikki toiminnan kulut ja turhat tuoteostot
lasketaan mukaan. MLM-yhtiét, joilla on
breakaway palkkiojarjestelma — vaikkakin se on
yleinen — ovat &arimmaisen riistavia
pyramidipeleja ja niiden pitaisi olla siitd syysta
laittomia.

Muissa  palkkiojarjestelmissd on  omat
ainutlaatuiset ongelmansa, ja niissa keskitytaan
ensisijaisesti peittamaan sitd tosiasiaa, etta
ohjelmat  on suunniteltu rikastuttamaan
pyramidin huipulla olevia osallistujia valtavan
alalinjan kustannuksella.

“Australialainen two-up” ja muita
jarjestelmia, jotka rajoittavat maksun saavia
tasoja, mutta korvaavat sen muilla tavoilla.
Se tosiasia, ettd jokin palkkiojarjestelma
rajoittaa  niiden tasojen maaraa, joilta
jalleenmyyja voi saada palkkioita, ei valttdmatta
tee tyhjaksi “loputtoman ketjun” piirteitd. Tata



voidaan soveltaa australialaisin  "two-up’
jarjestelmiin, joissa uusien varvattyjen pitaa
menettda palkkiot kahdesta ensimmaisesta
myynnistdan ylalinjansa sponsorille ennen kuin
on pateva saamaan itse palkkioita. Myohemmin
mukaan lahtevien saama vastaava taloudellinen
etu on matemaattisesti ilmeisen mahdotonta.

I % 5. Yhtion maksamat kaikki

palkkiot yhdesta
myyntitapahtumasta kaikille
ylalinjan osallistujille ovat yhta
paljon tai enemman kuin ne
palkkiot, jotka myyja saa itselleen
tuotteen myynnista — mika
kannustaa liian vahan
suoramyyntiin ja ylenmaarin
varvaamiseen.

Kysy: Saako ’jdlleenmyyja” ostaessaan

tuotteita  jélleenmyyntié varten yhti6lté
vdhemmén  kokonaispalkkioita  (provisioita,
bonuksia, jne.) kuin mitd  maksetaan

kokonaisuudessaan ylélinjan osallistujille?

Samalla kun nelja aiempaa piirrettd on melko
helppo tunnistaa, tdaman ymmartdminen vaatii
vaihtoehtoisten jalleenmyyntimallien ja
monimutkaisten kannustimien ymmartamista
verkostomarkkinoinnin palkkiojarjestelmista.
Ryhman bonukset ja muut kannustimet pitaa
ottaa huomioon, jotta saadaan ma&aritettya
todelliset palkkiot myyntitapahtumaa kohti.
Joskus palkkiot tulevat suurempien alennusten
tai korkeampien provisioiden muodossa myyntia
kohden ylemmilla tasoilla oltaessa.

Miksi taméd MLM-véarvéaysjarjestelmien piirre
ei kannusta myymdéén tuotteita
loppukdyttéjille?

MLM-varvaysjarjestelmat tarjoavat pienia
palkkioita etulinjan “jalleenmyyjille” tuotteiden
myynnista, jotka ovat yleensa ylihintaisia, koska
ne tukevat suurta osallistujien maaraa. Niinpa
saadakseen merkittdvia tuloja myyjan taytyy
varvata suuri alalinja, josta nousee provisioita
‘jalleenmyyjien”  yhteisostomaarasta. Témé
tekij@ méérittelee enemmén kuin mikéén muu
sen, onko jérjestelméa painottunut varvddmiseen
vai suoramyyntiin loppukéyttéjille. Se on myds
tdrked punainen lippu héalyttdmaan laittomasta
pyramidipelista useimpien lainsdadéantéjen
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mukaan, koska se osoittaa, ettd palkkioiden
maksun  perusteena  on  paasaantbisesti
varvaadminen eika myynti sellaisille
loppukéyttéjille, jotka eivat itse osallistu
Jérjestelméaan.

Miksi timé ominaisuus on yksi MLM-
vérvéysjarjestelmien aiheuttamista
padongelmista?

MLM-varvaysjarjestelmien palkkiojarjestelmat
johtavat aarimmaiseen epatasa-arvoon (yhtion
suorittamissa) maksuissa osallistujille.
Jarjestelmassa on vain vahan ’“voittajia”, ja he
paasivat asemaansa "haviajien” kustannuksella,
joita on puolestaan valtava joukko. Nama
"havigjat” sijoittavat usein huomattavia maaria
aikaa ja rahaa ennen kuin lopettavat toiminnan,
ja syyttavat tappioista sitten itsedan. Syy heidan
"epaonnistumiseensa” ei ole niinkdan heidan
yrittdmisensa puutteessa kuin
hyvaksikayttavassa jarjestelmassa, joka
tuomitsee noin 99,9 % haviamaan, (kun
vahennetaan kuluina "maksa pelataksesi pelia”
ostot ja liketoiminnan muut vahimmaiskulut).

Yli 99 % tappioluvut eivat olisi niin vakavia,
ellei MLM-kokouksissa mainostettaisi ohjelmaa
tiena taloudelliseen riippumattomuuteen ja ajan
kaytobn vapauteen, ja ellei huipputason
jalleenmyyjien palkkioita esitettaisi samalla kun
jatetdan kertomatta  tavattoman huonot
mahdollisuudet paasta niin pitkalle.

Muissa myyntijarjestelmissa ei ole
epatavallista, ettd menestyvia myyjid palkitaan
suuremmilla tuloilla kuin heidan
myyntipaallikéitdan. Tama johtuu siitd, ettd
myyja saa provisioita myyntia kohti (usein 20 —
40 %) enemman kuin hanen johtajansa kaksi tai
kolme tasoa hanen ylapuolellaan. MLM-
varvaysjarjestelmissa  yldlinjan  jalleenmyyjat
monta tasoa myyjan ylapuolella voivat saada
saman verran tai enemman maksuja (provisioina
ja bonuksina) myyntitapahtumaa kohti kuin
henkild, joka tosiasiallisesti myy tuotteen.
Jalkimmainen saattaa saada yhtiolta 5 — 15 %
myyntiprovision, mikd ei ole tarpeeksi, jotta
suoramyynti olisi kannattavaa, vaikka tuotteet
olisi hinnoiteltu kilpailukykyisiksi.

Koska kokonaispalkkiot yhtd myyntia kohti
ovat rajoitetut, niin ylalinjan edustajien saadessa
merkittavia pysyvia tuloja alalinjan ostoista,
pienentaa se tuotteet todellisille asiakkaille
myyvien henkildiden saamia palkkioita ja niiden
prosentuaalista osuutta kaikista provisioista,
jotka maksetaan yhdestd myyntitapahtumasta.
Niinpa etulinjan tulot jalleenmyynnistd ovat
erittdin  rajalliset, mikd pakottaa “myyjia”
varvaamaan itselleen suuren alalinjan, jonka
ostoista voi realisoida merkittavasti tuloja.



Voimakkaita kannustimia on pantu silloin
tekemaan tyotd satojen tai jopa tuhansien
osallistujien varvaamiseksi alalinjaan.

Eivétko etulinjan jélleenmyyjien alhaiset
provisiot ole korvattavissa myymélla tuotteita
korotettuun jalleenmyyntihintaan?

Verkostomarkkinoinnin  promoottorit  vaittavat
“jalleenmyyjien”  ostavan  tuotteita  yhti6lta
tukkuhintaan, niin ettd he voivat myyda niita
kallimpaan jalleenmyyntihintaan, niin  kuin
tapahtuu perinteisessa vahittaiskaupassa, mika
mahdollistaa huomattavat jalleenmyynnin katteet.
MLM-yhti6t menevat sitten hyvin  pitkalle
vakuutellessaan varvatyille ja lainsaatgjille sita,
ettd he ovat laillisia suoramyyntiyrityksia, ja ettd
jalleenmyyjat tekevat rahaa myymalla tuotteita
hyvalla katteella.

Ongelma on siina, ettd suositellut hinnat ovat
yleensd lilan korkeat ollakseen kilpailukykyiset
muuta kautta myytavien tuotteiden kanssa. Niinpa
“jalleenmyyjat” ostavat itselleen ja perheilleen
suuria maaria tuotteita, ja myyvat niita
tukkuhintaan alalinjan osallistujille ja muille
tayttddkseen myyntikiintionsa, ja ollakseen sita
kautta patevida  bonuksiin  ja  alennuksiin
jarjestelman eri tasoilla. Onpa viela niinkin, etta
vain uudet osallistujat maksavat tuotteista tdyden
hinnan, ja tekevat sen “pelatakseen pelid” ja
paastakseen sita kautta sisélle jarjestelmaan ("pay

to play”).

Miten tdmé& ominaisuus erottaa MLM-
varvaysjarjestelmét suoramyynti-MLM:std?
Taméa tunnusmerkki erottaa erityisen hyvin
MLM-vérvéysjérjestelmén suoramyynti-MLM:sté&.
Jalkimmaiset ovat MLM-yhtidita, jotka palkitsevat
myyjan tuotteiden myynnista niin hyvin, etta
rahan tekeminen on myyjalle mahdollista ilman
suurta alalinjaa. Pienikin alalinja riittaa tuottavan
liketoiminnan harjoittamiseen, koska yhti6t
kanavoivat suurimman osan palkkioista etulinjan
myyjille, ja palkitsevat siten todellisen myyntityon
varvaamisen  sijasta.  Valitettavasti  naita
suoramyyntid painottavia MLM-yhti6itd on hyvin
vahan. Voin laskea ne yhden kaden sormilla,
vaikka olen tutkinut satoja MLM-yhti6ita ja niiden
palkkiojarjestelmia. Huolellinen tutkimus taman
raportin esittdmien 16yddsten mukaan osoittaa,
ettd melkein kaikki MLM-yhtiot pitdisi luokitella
MLM-varvaysjarjestelmiksi.

Viimeaikaiset tutkimustulokset
MLM-yhtididen varvaajien
todellisista tappioluvuista
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Puolueettoman tiedon puuttuminen MLM:n
tarjoaman "mahdollisuuden” todellisesta
kannattavuudesta toi esiin tarpeen uusille
paljastuksille kuluttajien suojelemista varten.
Aloitin tutkimukseni tastd ndkodkulmasta vuonna
1999 kirjoittamalla 60 huomattavimman yrityksen
johtajalle, ja pyytamalla heiltd tietoja myyijien
tuloista. Lahetin heille yksinkertaisen
kaavakkeen ja kaavion, johon tuli laittaa
jalleenmyyjien palkkiot prosenteissa kullakin
palkkiojarjestelman tasolla. Samalla kun viiden
yrityksen edustajat vastasivat yrittdvansa tehda
pyydetylla tavalla, niin kukaan ei kuitenkaan
lopulta kyennyt tai ollut halukas siihen. Oletan,
ettd yhtididen korkein johto paatti tulosten
nayttavan lilan selvasti valtavan eron pyramidien
huipulla olevien varvaajien ja niiden alemmilla
tasoilla olevien “myyjien” valilla, jotka tekevat
nahtavasti tappiota, kun kulut vdhennetaan, ja
kun my6s tuoteostot lasketaan mukaan kuluiksi.
10

Sain myéhemmin kasattua tietoa kymmenen
yrityksen  edustajien  huippupalkkioista ja
havidjien tappioluvuista.[48] Naita yhtioita
voidaan pitdd MLM-varvaysjarjestelminad, koska
kaikki viisi tadssd dokumentissa esitettya
tunnusmerkkia olivat edustettuina  niiden
palkkiojarjestelmissa. Ainakin kahdeksan niista
on edelleen toiminnassa. Tama tutkimus johti
merkittdvaan I16ytéon, jonka mukaan hévidjien
prosenttiosuus néissé MLM-
véarvaysjérjestelmissé oli noin 99,9 % (liki 100
%), kun osallistujien kaikki kulut lasketaan
mukaan — ja loput prosentin kymmenysosa (1/1
000), jotka saivat voittoa, olivat pyramidin
huipulla (Katso Taulukko 1).

On syyta huomata, ettd todellisen kuvan
saaminen tappioluvuista on mahdollista vain
paljastamalla  harhaanjohtavat vaitteet ja
petokset, jotka nayttdvat olevan yleisia MLM-
yhtididen kertoessa osallistujien tuloista. (Katso
tdma osio alempaa: ”"Miten ansioesimerkkeja

esitetdan harhaanjohtavalla tavalla MLM-

varvaysjarjestelmissa?”)

Lisatodisteita  tuli  Robert Fitzpatrickilta
Pyramid Scheme Alertistd, joka analysoi
yhtididen raportteja eri tasoille sijoittuvien
osallistujien todellisista palkkioista seitsemassa
eri yhtiéssa. Yrittmattda lainkaan vaaristella
heidan lukujaan, han havaitsi, etta osallistujista
99 %:n palkkiot olivat vahemman kuin 14 USD
viikossa, mika varmastikin osoittaa tappiota, kun

vahennetaan kulut ja "kannustetut ostot”."

VEROILMOITUKSET - lisaa
vahvistavia todisteita siita, etta



suurin osa rahoista menee
pyramidin huipulla oleville

Vuonna 2003 tehdyssa tutkimuksessa Utahin
verkostarkastajien tiedoista'? nahdaan selva ero
pyramidin  huipulla olevien henkildiden ja
alalinjan  osallistujien  valilla. Aiemmat
tutkimukset olivat osoittaneet, ettd 5-6 % Utahin
kotitalouksista oli mukana MLM:ssa reaaliajassa.
Kolmessa maakunnassa (Tooele, Uintah, and
Grand Counties), joissa ei ollut yhdenkdan MLM-
yhtibn paamajaa, olisi voinut olettaa, ettad sielld
asuisi muutamia tai edes joitakin pyramidin
huipulla olevia henkilgita.

Hammastyttavaa kylla, niin  yksikdan 33
haastatellusta verotarkastajasta naissa
kolmessa maakunnassa ei muistanut vuodelta
2002 yhtaan verkostomarkkinoijaa, joka olisi
ilmoittanut voitoista veroilmoituksessaan — tama
oli otos yhteensa noin 14 400 veroilmoituksen
tehneen tiedoista ja heiddn joukossaan oli
arviolta 864 verkostomarkkinoijaa, joka arvio
perustuu kuuden prosentin osallistumislukuun.
Iltse asiassa nama verotarkastajat eivat
muistaneet koko uransa aikana yhtdan
verotettavaa henkil6a, joka olisi ilmoittanut
tuntuvista tai jatkuvista voitoista
verkostomarkkinointiyrityksestaan.

Jyrkaksi vastapainoksi tulee aivan
toisenlainen kuva esille, kun siirrymme Utah
Countyyn, johon on keskittynyt suuri maara
MLM-yhtididen  pdamajoja.  Suuri  maara
“pyramidin huippuja” asuu siella, missa heidan
yhtididensa paamajat sijaitsevat, tai niita lahella
olevissa kaupungeissa. Kun oli haastateltu
saman verran verotarkastajia  kuin  ylla
mainituissa maakunnissa eli 33 tarkastajaa, niin
perati 38 verotettavaa henkil6a oli ilmoittanut
merkittdvistd voitoista MLM-toiminnasta — he
olivat ansainneet kymmenista tuhansista jopa
niin  korkealle kuin  miljoonaan  dollariin
kuukaudessa! (Tamd& oli noin 15200
verotettavan joukosta, ja piti sisallaan arviolta
912 verkostomarkkinoijaa, kun kaytetaan samaa
kuuden prosentin osallistumislukua).

Samoin kuin niissd pyramidipeleiss3, joissa ei
myyda tuotteita,  MLM-varvaysjarjestelmien
palkkiojarjestelma palkitsee huipulla olevat
osallistujat pohjalla olevien uhrien
kustannuksella. Muita suuria hyddyn saajia ovat
yhtididen perustajat ja korkeassa asemassa
olevat johtajat, joista monet saavat valtavia
palkkioita ja voittoja tai provisioita samasta
tulolahteesta.

Merkillepantavaa Utah Countyssa olevista
kotitalouksista tehdyssa tutkimuksessa on se, etta
56 % tutkituista kotitalouksista oli yritetty varvata
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edellisen vuoden aikana, ja alle 5 % oli 1&htenyt
mukaan. Vain alle 7 % oli pyydetty ostamaan
MLM-yhtididen markkinoimia tuotteita ilman, etta
heille oli mainittu samalla “mahdollisuudesta”
[liketoiminnan harjoittamiseen], ja vain 1 % oli
ostanut tuotteita.

Vérvéttyja jélleenmyyjié oli siis véhintéén nelja
kertaa enemmén kuin tuotteita ostavia asiakkaita!
Témaé todistaa, ettd suoramyyntia harjoitetaan vain
erittdin  védhédn. Melkein kaikki ostot olivat
vérvéttyjen tekemid, jotta he voisivat “harjoittaa
liiketoimintaa”. Téma on lisdtodiste siitd, ettd nédma
MLM-yhti6ét  tayttavat lainopilliset mééritelmét
pyramidipeleistéd  useimpien [osavaltioiden ja
maiden] lainséadénndin mukaan.

Nama tulokset vahvistavat sen, mikd on
sanottu aikaisemmin. MLM-
varvaysjarjestelmissd myydaan harvoin tuotteita
loppukayttajille. Palkkiot paatyvat pyramidin
huipulla oleville henkildille, jolloin alalinjassa on
suuri joukko “jalleenmyyijid”, joista melkein
jokainen  havidd rahaa. Utah  Countyn
kotitalouksista kovin suuri lukumaara ei osallistu
liketoimintaan tai osta tuotteita, joten
osallistujien ja myynninedistajien on |dhdettava
muualle peittdakseen sijoituksensa — mika tekee
yhtidistd Ponzi-huijauksia samalla kun ne ovat
pyramidipeleja.

Kelpaavatko
verkostomarkkinoinnin kulut
verovahennyksiksi?

Edellamainitussa verotutkimuksessa monet
verotarkastajat huomasivat, ettd Ilukuisat
verkostomarkkinoijat yrittivat vahentaa

liketoimintansa kuluja vuosi vuoden jalkeen.
[Liiketoiminnan kulut ilmoitettiin tappioina, jolloin
verotettavaa tuloa ei ole syntynyt.] Nama kulut
ovat usein hyvin merkittavia. Heidan on sallittu
vahentada kulut kolmena vuotena viiden vuoden
aikana niin kauan kuin ’liketoiminnan aikomus”
on pystytty osoittamaan.

Koska melkein kaikki MLM-yhtiét ovat pelkkia
tuotepohjaisia pyramidipeleja, niin pitaisikd kulut
hyvaksya verovahennyksina (kulut, jotka ylittavat
tuotot)?  Uhkapelureilla ja  kilparavureiden
sponsoreilla on ankarat rajoitukset niista kuluista,
joita he saavat vahentdd. Koska monissa
peleissd voittamisen mahdollisuus on parempi
kuin voittaa  verkostomarkkinoinnissa, niin
pitaisikd naitd samoja rajoituksia soveltaa?

Miljardeja dollareita liittovaltion ja osalvaltioiden
verovaroista menetetddn puhumatta mitaéan niista
kymmenista miljardeista, Jotka
verkostomarkkinoijat ovat hévinneet. Jos IRS
(International Revenue Service) ei hyvaksyisi



verkostomarkkinoijien kuluja, niin ehkdpé entisté
harvemmat vérvdyksen kohteeksi joutuneet
osallistuisivat tullakseen petetyiksi?

MLM-varvaysjarjestelmien
vahingollisia vaikutuksia

MLM-palkkiojarjestelmat, joissa on kaikki viisi
tunnusmerkkia, johtavat vaistamatta seuraaviin
negatiivisiin vaikutuksiin:

1. Tappioluvut ovat darimmadaisen korkeat
(katso Taulukko 1).

Tama  vahinko ansaitsee  suurimman
vastustuksen. Palkkiojarjestelmat on suunniteltu
niin, ettd valtaosa palkkioista maksetaan
ylimpien tasojen edustajille. Taman vuoksi
yhtididen perustajat, varhaiset mukaan lahtijat ja
muutama huipun jalleenmyyja saavat valtavia
voittoja — ja heita pidetaan esimerkkeina kaikille
ehdokkaille. Kuitenkin todellinen voitto on
harvinaista valtaosalle verkostomarkkinoijista.

Vastaavasti niissé viimeisimmissé
pyramidipeleissé, joissa ei ole myyty tuoftteita,
tappioluvut ovat vaihdelleet 87,5 % ja 93,3 %
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vélilld (keskiarvon ollessa noin 90 % — riippuen
siitd, onko voittajien ollut maara sijoittaa
voittonsa takaisin jarjestelmaan kunkin pelatun
kierroksen jalkeen), mikd on paljon vdéhemmén
kuin tuotepohjaisissa pyramidipeleissé, joissa on
noin 99,9 % tappioluvut.  Né&in ollen
perinteisessé pyramidipelissé, joissa ei myydéa
tuotteita, on pelaajalla 100-kertaa parempi
mahdollisuus voittaa kuin tuotepohjaisessa
pyramidipelissé eli MLM-jérjestelméssa.
Voimme vetédé tdstd sen johtopdétoksen, etta
MLM-vérvéysjérjestelméat  ovat  tosiasiassa
huijausta — ja paljon vahingollisempia kuin muut
pyramidipelit.

Uhkapeli ja pyramidipelit, joissa ei myydé
tuotteita, voittavat MLM-vérvaysjérjestelmat.

On laskettu, ettd todennakdisyys voittaa
pyramidipelista, jossa ei myyda tuotteita, on 111
kertaa parempi kuin saada voittoa jonkin
merkittdvén suuren MLM-yhtién jélleenmyyjéné
(tdhdn lukuun pd&astdan, kun huomioidaan
tilastoissa esiintyvdt harhaanjohtavat seikat).
Mahdollisuus voittaa yhdelld rulettikierroksella
Las Vegasin Caesar’s Palacessa on 48 kertaa
parempi. [48]

Taulukko 1: VOITTAJAT JA HAVIAJAT

Kuka saa tyypillisten MLM-varvaysjarjestelmien maksamat rahat —
ja mista ne rahat tulevat?

Keskimaaraiset myyjan
tulot pyramidin huipulla™

Rahaa haviavien
osallistujien % maara[48]

Yhtio A $137 000/vuosi 99,99 %
Yhti6 B $1 200 000/vuosi (arvio) 99,98 %
Yhtioé C* $1 080,000/vuosi 99,98 %
Yhtié D N/A 99,96 %
Yhtio E $747 063/vuosi 99,94 %
Yhtid F N/A 99,94 %
Yhtio G >$2 720 382 99,92 %
Yhtié H $240 000/vuosi 99,92 %
Yhtio | $18 189158 128/vuosi 99,90 %
Yhtié J $121 000/vuosi 99.87 %
Keskimaaraiset tappioluvut ovat noin 99,94 %

*RTTP = Renaissance—the Tax People (suljettu laittomana pyramidipelina™)
Useimmat ovat yha toimivia merkittavia MLM-yhtioita.

2. MLM-varvaysjarjestelmét ovat
kéaytannollisesti katsoen laittomia useimpien
osavaltioiden ja maiden lainsdéddéantéjen
maédriltemien mukaan, koska palkkio- ja
markkinointijdrjestelmé on painotettu

tukemaan varvadmisté tuotteiden
suoramyynnin sijaan.
MLM-varvaysjarjestelmien promoottorit
tekevat kaikkensa saadakseen nayttdmaan silta,
ettd heidan liikevaihtonsa tulisi tuotteiden
suoramyynnista, mika ei ole kuitenkaan totta.



Tama yksi vaikutus on useimpien pyramidipelien
vastaisten lakien perusta [palkkiojarjestelmét
tekevét suoramyynnin kannattamattomaksi ja
saavat osallistujat véarvdédméén rajattomasti
uusia Vvéarvééjid loputtomaan ketjuun, koska
osallistujia  palkitaan  ensisijaisesti  uusien
Jjasenien varvadmisesta, eikd  tuotteiden
myynnistéd verkoston ulkopuolisille asiakkaille].
Seuraavassa on todistus siita, ettd MLM-
varvaysjarjestelmat eivat synnyta mitdan
merkittavaa markkinaa tuotteiden
jalleenmyynnille:
. Palkkiojarjestelma palkitsee alalinjan
varvaamisesta niin hyvin, ettd kannustimia
myyda tuotteita kuluttajille
vahittdismyyntihintaan on vain vahan.
. Vahenna yhtion julkaisemissa
tilastoissa ilmoitetusta liikevaihdosta kaikki
kannustetut ostot sen toimialueella —
kannustetut ostot ovat ostoja, joita uudet
osallistujat ja heidan perheensa ovat
tehneet. Jos jaljelle jaadnyt myynnin maara
on minimaalinen, niin suoramyynti ei ole sen
yhtidn paaasiallinen pyrkimys, vaikka sen
promoottorit sanoisivat mita tahansa.
. Tehdyt tutkimukset paljastavat, etta
vain harvat toimintansa lopettaneet
verkostomarkkinoijat ovat jatkaneet
tuotteiden ostamista lopettamisensa jalkeen.
He ovat kertoneet, etta tuotteita myytiin vain
vahan tai ei ollenkaan sellaisille asiakkaille,
jotka eivat ole myyjien sukulaisia tai
perheenjasenia. (Ex-myyjien haastattelut
ovat paljon patevampia tutkimusmielessa
kuin nykyisten myyijien, joiden taytyy ostaa
tuotteita pitadkseen voimassa
jalleenmyyjasopimuksensa).
. Tutkimukset alueilla, joilla on paljon
MLM-toimintaa, osoittavat, ettd vain vahan
myyntia tapahtuu sellaisille kuluttajille, jotka
eivat ole suoraan yhteydessa
varvaysjarjestelmaan.
. Alueella on vain vahan tai ei enaa
yhtdan myyntia kaksi tai kolme vuotta sen
jalkeen, kun MLM-yhti6 lopettaa
varvaamisrynnakon silla alueella.
. Estaakseen myynnin hupenemisen
varvaystoiminnan hidastuessa, MLM-yritys
varvaa muilla alueilla tai vaihtaa uusille
tuotantoaloille. Promoottorit voivat sitten
myyda uusille varvatyille.
. Epajohdonmukaisuudet annetuissa
tiedoissa voivat paljastaa suoramyynnin
puuttumisen, mika on vastoin sita, mita
MLM-johtajat kertovat lainvalvonnan
viranomaisille. Esimerkiksi Nu Skin —yhtion
STC:lle ilmoittama liikevaihto USA:n
myynnistd poikkesi merkittavasti FTC:lle ja
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varvatyille ilmoitetuista liikevaihdoista, joka
muodostui jalleenmyyntihinnoilla tehdysta
myynnista. Tama oli raikea todiste
harhaanjohtamisesta.'®

. Suora havainnointi voi olla
paljastavaa. Kokeillessani Nu Skinin
ohjelmaa nain yli 400 jalleenmyyjaa yli
vuoden aikana, mutta muistan vain yhden,
joka yritti vakavissaan myyda Nu Skinin
kalliita ravintolisia suoramyynnin kautta. Han
myi niita rikkaille naapureilleen, jotka ostivat
niitd myoétatunnosta.

3. Harhaanjohtaminen rehofttaa, koska petos
on olennainen osa MLM-yhtidn selviytymistd ja
kasvua. Jos menestymisen todennakoisyys
kerrottaisiin totuudenmukaisesti, niin vain harvat
lahtisivat mukaan toimintaan. Jotkut MLM-
promoottorit pitdvat hyddyllisena kertoa vaaria
vaitteitd tuotteista saadakseen siten vedettya
uusia varvattyja jarjestelmaan. Olen huomannut,
ettd menestyminen MLM-varvaysjarjestelmassa
edellyttda sita, ettd joku tulee ensin petetyksi,
minka jalkeen han jatkaa suuren itsepetoksen
vallassa, ja alkaa lopulta pettdd muita.

Taulukossa numero 2 on listattu 30
tyypillistd harhaanjohtavaa vaitetta, joita MLM-
varvaysjarjestelmissa kaytetdan. Koska nain
paljon vaaryytta harjoitetaan MLM-yhtididen
varvaystoiminnassa, niin ei ole liioiteltua pitéda
siten muodostuvia tuloja "varkautena petoksen
kautta” tai vahintdankin vaarydella saatuna
voittona.

4. MLM-vérvaysjarjestelmét muuttuvat Ponzi-
huijauksiksi, joissa promoottorit liikkuvat
alueelta toiselle, kun yhd useammat asukkaat
huomaavat markkinoiden kyllastymisen omalla
alueellaan. Yhtid kasvattaa markkinaosuuttaan
nopeasti tietylld alueella, kunnes saavuttaa
kyllastymispisteen.  Kaikki  taman jalkeen
mukaan lahtevat ovat paljon huonommassa
asemassa pyrkiessdaan varvaamaan ja jaavat
tavallisesti tappiolle. MLM-yhti6t yrittavat joskus
valttdd tdman aloittamalla uusia tuotantolinjoja,
esittelemalla uusia tuotteita tai ulottamalla
toimintansa uusille maantieteellisille alueille ja
avaamalla sielld uusia pyramidipeleja — tdma on
prosessi, jota kutsun "pyramidipelien
jalleenrakentamiseksi’”.

Nain sijoituksen tehneet osallistujat saavat
sijoituksensa takaisin varvaamalla uusille alueille
— Ponzi-huijausten tyyliin — saadakseen uusia
sijoittajia osallistumaan toimintaan. Jos he eivat
tee tatd, niin he saattavat menettaa
tulolahteensa ja saavuttamansa aseman. Yhtion
toimihenkilot tekevat yhteistyodta tai muuten yhtio



saattaa romahtaa samoin kuin  heidan

tyopaikkansa.

5. Myyjén ja ostajan vélinen ero tulee
sekavaksi ja haméréksi. Myyjédsta tulee
ostaja ja ostajasta tulee myyja — itselleen ja
perheilleen.

6. Tavaroiden kerddminen varastoon on
yleistd, jos ei muuten, niin salaa. Monet
osallistujat paatyvat tekemaan ylenmaaraisia
ostoja  omiin  nimiinsad tai  alalinjansa
“jalleenmyyjien” nimeen yletdkseen osallistujien
hierarkkiassa, jotta he voisivat niittaa
mydhemmin suuria tuloja muiden ponnistelujen
tuloksena — missa vain harvat osallistujat
onnistuvat. Useimmille osallistujille  jaa
myymattémia tuotteita, rikottuja lupauksia ja
toteutumattomia unelmia. Tuotteiden
palautusoikeuksia ei kayteta niin paljon kuin olisi
odotettavissa ylla mainittujen syiden vuoksi.

7. Lainsédétédjat ovat paatyneet
kompromisseihin lakien suunnittelussa ja
viranhoidossaan, misté syysta
pyramidihuijauksista on tullut laillista
liiketoimintaa. He ovat antaneet MLM-
yhtiéille “luvan varastaa”. Viranomaiset eivét
ole toimineet kuluttajien suojan
parantamiseksi, mikéa olisi kuitenkin
elintdrkedéd vapaissa demokratioissa ja
markkinataloudessa.

8. Verkostomarkkinoinnin tutkijat ovat
huomanneet psykologisia, sosiaalisia ja
henkisid haittavaikutuksia, jotka ylittavat
moninkertaisesti laillisten yritysten normit.

Jotkut  verkostot soveltavat kulttien
toimintamalleja varvdamiseen ja jasenten
pitdmiseen verkostoissa, niin ettd niistd tulee
melko lailla suljettuja yhteisdja. Maaratietoisten
varvaysyritysten  johdosta on  purkautunut
avioliittoja ja monia muita tarkeita ihmissuhteita
on mennyt pilalle. On myds havaittu
"verkostonarkkareita”, joilla on samanlaisia
oireita kuin muillakin pahoissa
riippuvuussuhteissa elavilla ihmisilla.
Verkostomarkkinoijilla  on  ilmennyt  lisaksi
vahingollista muutosta eettisesti hyvaksyttavista
ja moraalisesti korkeista seka hyvantahtoisista
asenteista materialistisia ja ahneita motiiveja
kohti.'®

9. MLM-vérvéysjérjestelmissé riskin ja
palkan vélinen suhde on vaaristynyt.
Laillisista yrityksistéd voidaan sanoa, ettd mita
enemman aikaa ja rahaa @ sijoitetaan
liketoimintaan (riskit), sitd todennakéisemmin
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menestys saavutetaan. MLM-
varvaysjarjestelmissa asia on painvastoin: mita
enemman sijoitat, sitd enemman haviat.
Poikkeuksen = muodostavat yleensd vain
ensimmaisind mukaan lahteneet ja pyramidin
huipulla olevat henkil6t. Onnekkaimpia
verkostomarkkinoijia ovat ne, jotka sijoittavat
vahiten aikaa ja rahaa. Kaikkein onnekkaimmat
alaan kosketuksen saaneet ovat niita, jotka ovat
kieltaytyneet kokonaan liittymasta.

10. Adrimmadinen vipuvoima johtaa siihen,
ettd suurin osa yhtién maksamista
palkkioista menee pyramidin hierarkkiassa
huipulla oleville osallistujille.

On hyvin harvinaista, ettd jalleenmyyijat
saavat huimia voittoja, mutta niitd pidetdan
naytilld  esimerkkeind kaikille  ehdokkaille.
Kuitenkin valtaosalle osallistujista on harvinaista
saada edes vahan voittoa toiminnastaan.
(Taulukko 1)

11. Jarjestelmésta tulee suljettu markkina,
jossa tuotteita myydaan ensisijaisesti
alalinjan osallistujille (ja myétatuntoisille
perheenjésenille), ja vain harvoin oikeille
asiakkaille véhittdismyyntihintaan.
Pelkadstédan tdma tekee jarjestelmasta
laittoman pyramidipelin.

Katso taulukkoa nro 3: néet joitakin
tuotepohjaisten pyramidipelien vaikutuksia, jotka
aiheutuvat niiden viidestad tunnusmerkistd, seka
yksittain ettd yhdistettyna toisiinsa.

Miten ansioesimerkkeja esitetaan
harhaanjohtavalla tavalla MLM-
varvaysjarjestelmissa?

Saadakseen osallistumisen nayttdmaan
kannattavalta MLM-varvaysjarjestelmat
kayttavat tyypillisesti seuraavia taktiikoita:

1. Kun ’menestymisen” todennakoisyytta
kuvataan, niin kaikkia jalleenmyyjiksi
rekisterdityja henkildita ei oteta mukaan
laskuihin: ainoastaan ne huomioidaan,
jotka ovat "aktiivisia” tiettyna aikana.
Naita verrataan sitten
huippujalleenmyyijiksi yltaneiden
lukumaaraan, jotka ovat saavuttaneet
tietyn aseman pitkalla aikavalilla.

2. Kuluja ei vahenneta kuvattaessa
ansioita. TAma koskee erityisesti
kannustettuja ostoja eli niita ostoja, jotka
tehdaan pelin pelaamisen vuoksi.

3. On oletettu, ettéd verkostomarkkinoijat
saavat myydyiksi tuotteensa
vahittaismyyntihintaan, mika on



enemman kuin mitd he ovat itse
tuotteista maksaneet, mutta tata
tapahtuu vain harvoin.

Naiden petosten paljastaminen johtaa
tietoisuuteen alan yleisista harhaanjohtavista
palkkioesimerkeista. Katso kirjoittajan analyysia
raportista Nu Skin yhtididen jalleenmyyjien
"Todelliset keskimaaraiset tulot”.[48]

MLM ja ravintolisat — taydellinen
yhdistelma huijauksille

Kun yhdistat verkostomarkkinoinnin
harhaanjohtavat palkkioesimerkit ravintolisien
buumin kanssa, niin kadessasi on taydellinen
resepti kuluttajien pettamiselle — tai laillistetulle
petokselle, niin kuin jotkut asiaa kutsuvat. Sen
jalkeen, kun USA:ssa hyvaksyttiin laki nimelta
The Dietary Supplement Health and Education
Act (DSHEA)"Y, joka vapautti ravintolisia
valmistavat yritykset hakemasta FDA:lta (Food
And Drug Administration) hyvaksyntda ennen
markkinoille  tuloa, monet MLM-yhtibiden
huippumyyjét  ovat péésseet pélkdhésta
esitettydén liioiteltuja  véitteitéd vérvéatesséén
jélleenmyyjid” ja myydessdéan tuotteita. Me
tieddmme, ketkd saavat rahat nédissd MLM-
jarjestelmissé — eivatkd he ole niitd, jotka
ostavat itselleen "mahdollisuuden’.

Kognitiivinen dissonanssi —
psykologinen selitys MLM-
petoksille

Monet ovat kysyneet sita, miten
verkostomarkkinointiin sotkeutuneet  hyvat
ihmiset saattavat omaksua kieroja ajattelutapoja
siihen maaraan asti, ettd he oikeuttavat melkein

minkd tahansa  petollisen  toimintatavan
varvaamisessa voidakseen menestya.
Psykologian alalta  koulutusta  saaneena

henkilbnd vastaus naytti I6ytyvdn Leon
Festingerin |6ytamasta periaatteesta.

Festinger esitti, ettd kun me toimimme vastoin
vallitsevia arvojamme, emmeka voi sanoa, etta
meidat pakotettiin tekemaan silla tavalla, niin
joudumme ristiriitaan  (dissonanssiin). Me
vahennamme  tatd ristiriitaa jarkeilemalla,

22

kunnes uskomme, etta se, mitd olemme tehneet,
on oikein. Toisin sanoen, jos kaytdksemme on
ristiridassa uskomusjarjestelmamme kanssa,
niin joskus on helpompaa muuttaa
uskomuksiamme tekojen oikeuttamiseksi kuin
muuttaa itse tekoja. Ja raha voi olla voimakas
motivoija oikeuttamaan tallaista itsekasta ja
omia tarkoitusperia palvelevaa jarkeilya!

Miksi tuotepohjaiset pyramidipelit
ovat vahingollisempia kuin
(selvasti laittomat) pyramidipelit,
joissa ei myyda tuotteita?

Ne pyramidipelit ovat viranomaisten ja
kuluttajien helposti tunnistettavissa, joissa ei
myyda tuotteita. Ne kasvavat vain harvoin hyvin
suuriksi ja ne voidaan pysayttaa jaljittamalla
petkuttajat. Pyramidipelit, joissa ei myyda
tuotteita, edellyttavat yleensa vain
kertasijoituksen, ja ne etenevat seka niissa
maksetaan vain neljalle tai viidelle tasolle rahaa,
mikd menee suoraan pyramidin huipulla olevalle
henkildlle, joka keraa rahat ja poistuu
systeemista, ja l|ahtee perustamaan uusia
pyramidipeleja.

Tuotepohjaisissa pyramidipeleissa
tunnusmerkit nrot 1,2,3 ja 5 (katso luku “Viisi
punaista lippua” alkaen sivulta 8) ovat yleensa
samat kuin muissa pyramidipeleissa, mutta
rahaa saavia tasoja (lippu nro 4) voi olla paljon
enemman. MLM-yhti6t maksavat tavallisesti
kuudelle tai sitd useammalle tasolle, mika
aiheuttaa valtavan vipuvoiman ja alalinjojen
hyvaksikayton. Taman seurauksena ovat
korkeammat tappioluvut  ja suuremmat
kasaantuvat tappiot kuin muissa
pyramidipeleissa. MLM-varvaysjarjestelmissa
pyramidin huipulla olevat rikastuvat paljon tdméan
vipuvoiman ansiosta.

Tuotepohjaiset  pyramidipelit  aiheuttavat
paljon  enemmén  vahinkoa  kuin  muut
pyramidipelit, koska ne saavat uhrikseen paljon
enemmaén ihmisid, niissd on suuremmat
tappioluvut, ne aiheuttavat enemmaén
kerdéntyvida tappioita ja kestdvédt paljon
kauemmin kuin muut pyramidipelit — miké
selitetdén seuraavassa jaksossa.
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Taulukko 2: Tyypillisia harhaanjohtavia vaitteita MLM-varvaysjarjestelmissa*

Tyypillisia MLM-houkuttimia, jotka ovat
kaikki harhaanjohtavia

Totuus “MLM-varvidysjarjestelmista”* eli tuotepohjaisista
pyramidipeleista

Esitetaan hyvana “mahdollisuutena lisdansioihin”
ja ilmoitetaan monien saamista suurista tuloista.

MLM-varvaysjarjestelmat aiheuttavat Iahes aina tappion tietylle maaralle
uusia jasenid. Muutamat pyramidin huipulla olevat henkil6t rikastuvat
alalinjan suuren joukon kustannuksella: vahintdan 99 % haviaa rahaa.

“Kuka tahansa pystyy siihen” — ja voi saada
hyvat ansiotulot.

On harhaanjohtavaa kayttaa esimerkkeind huipputuloja saavia henkil6ita.
"Ei ole reilua myyda lippuja laivaan, kun laiva on jo lIahtenyt satamasta” —
tdma on totta Idhes kaikkien uusien ehdokkaiden kohdalla.

Keskimaaraisten tulojen esittdminen virallisissa
tilastoissa saa verkostomarkkinoijat nayttamaan
hyvin voitokkailta.

Tilastot keskiansioista ovat tdynna petoksia — Nu Skinin tilastossa “Actual
Average Incomes” on 20 petosta yhdella sivulla. (Katso FTC:n maarays
Nu Skinille lopettaa jalleenmyyntien ansioiden harhaanjohtava
esittdminen, "Report of Violations”.)

Tuotteita voidaan myyda mukavalla voitolla
vahittaismyyntihintaan.

Tuotteet ovat ylihinnoiteltuja, eika niitd myyda juurikaan verkoston
ulkopuolisille jasenille: niitd myydaan paaasiallisesti “jalleenmyyijille”, jotta
he voisivat “harjoittaa liiketoimintaa”.

Esitetaan laillisena liiketoimintana, joka ei ole
“pyramidipelid”.

Tuotepohjaisten pyramidipelien on havaittu olevan kaikkein vahingollisimpia
kaikkien pyramidipelien joukossa, ja sen tappioluvut ovat korkeimmat (noin
99,9 %) — joka on paljon enemman kuin ei-tuotetta-myyvissa
pyramidipeleissa, ja jopa enemman kuin useimmissa tuurinpeleissa
kasinailla.

Tee ty6ta vain tunti tai pari paivassa ja rakenna
itsellesi pysyvat tulot, jotka antavat sinulle lisda
vapaa-aikaa. Voit jattaa lopulta paivatyosi ja
viettdd enemman aikaa perheesi kanssa, tai
tehda mita tahdot.

Saadakseen voittoa MLM-varvaysjarjestelmasta taytyy tehda pitkia
tydpaivia ja olla halukas jatkamaan varvaamista, jotta niin saadaan
korvatuksi toiminnan lopettaneet jalleenmyyjat alalinjassa. Taytyy olla
myds valmis pettdmaan suurta joukkoa ehdokkaita ja saada heidat
uskomaan, etta kyse on laillisesta ja kunnollisesta
lisdansiomahdollisuudesta. Alalinjan varvaajat lihottavat kuitenkin vain
oman ylalinjansa palkkioita. Mitd moraalitonta tai vaaraa on muuten siing,
ettd joku tekee kovasti tyoté saadakseen siten rehellisen toimeentulon ja
palkinnon ty0stadan?

Perinteiset tydmarkkinat eivat ole vakaat.
Osakemarkkinat ovat viela horjuvammat. MLM
tarjoaa paljon turvallisemman ja pysyvdmman
jatkuvan toimeentulon.

MLM on paljon riskialttimpaa kuin porssimarkkinat tai perinteinen tyd. Se
saa jopa uhkapelin nayttamaan turvalliselta sijoitukselta — nain vertailun
vuoksi sanottuna. Jatkuvat ja pysyvat tulot on pelkkd myytti I1ahes
jokaiselle verkostomarkkinointia [tosissaan] kokeilleelle henkildlle.

Tavanomaisesta tydsta ei palkita reilusti. Sina
voit maaritella verkostomarkkinoinnissa itse
oman tulotasosi.

Reilua? Useimmat MLM:n palkkiojarjestelmat suosivat voimakkaasti niita,
jotka lahtivat mukaan varhaisessa vaiheessa, tai jotka raivaavat tiensa
vakivalloin pyramidin huipulle [muiden kustannuksella].

Ellei toiminta olisi laillista, niin se olisi lakkautettu
jo aikoja sitten viranomaisten toimesta. MLM-
yhtiét ovat selvinneet oikeudellisista haasteista.
Se tosiasia, etta yhtiét ovat yha olemassa, kertoo
sen, etta ne ovat laillisia.

Kuluttajansuojaviranomaiset toimivat vasta jaljestapain valitusten
perusteella, eivat ennakoivasti. Koska uhrit tekevat hyvin harvoin
valituksia, lainvalvojat toimivat hyvin harvoin edes pahimpia huijauksia
vastaan. Miksi uhrit eivat valita? He syyttavat itsedan
“epaonnistumisesta” ja pelkdavat seurauksia yla- ja alalinjaltaan, tai heita
vastaan.

Jos epaonnistut tdssa jarjestelmassa, se johtuu
siita, ettad “et toiminut ohjeiden mukaan”.

Jarjestelma on itsessaan viallinen — varvataan loputtomaan ketjuun
osallistujia ensisijaisiksi asiakkaiksi. Suuri enemmisto haviaa aina rahaa
naissa jarjestelmissa.

“Missé tahansa liiketoiminnassa taytyy sijoittaa
aikaa ja rahaa menestyakseen.” (Sitoutuneet
verkostomarkkinoijat voivat sijoittaa tuhansia
euroja monien vuosien ajan, ennen kuin heilta
loppuu raha tai he antavat periksi.)

Mitd enemman MLM-varvaysjarjestelmaan sijoittaa aikaa, rahaa ja
vaivaa, sitd enemman siihen haviaa — ellei ole halukas pettamaan
rittdvan monia ihmisid, jotta nousisi uhrien pyramidin huipulle. Laillisissa
yrityksiss@ myyjien ei odoteta ostavan itselleen ylisuuria varastoja eika
sitoutuvan kuukausittaisiin ostoihin (naitad ostoja vaaditaan, jotta oltaisiin
patevia tai oikeutettuja saamaan palkkioita alalinjasta tai etenemaan
organisaation hierarkkiassa ylospain). Tallaiset kannustetut ostot ovat
pelkkid kaupankaynniksi naamioituja sijoituksia pyramidipeliin.

“Minka tahansa liiketoiminnan rakentaminen vie
oman aikansa.” “Tama ei ole rikastu-nopeasti
huijaus vaan rikastu-hitaasti ohjelma.” “Ala odota
valitdntd menestysta”, jne.

MLM-promoottorit myyvat ehdokkaille jarjestelmiaan liikketoimintana ja
puolustavat niitd viranomaisten edessa mahdollisuutena “suoramyyntiin”.
Laillisissa suoramyyntiyrityksisséa myyjat saavat palkkioita kuitenkin
yleensa valittémasti, eika heidan tarvitse odottaa kuukausia tai vuosia
ennen kuin palkkiot ylittavat kulujen maaran.

MLM:ssa ei edellyteta lainkaan myyntid. Sovella
kaytantoon tuplauksen voimaa ja periaatetta (opeta
muut tekemaan samoin kuin sini teet).

Myyntia saadaan aikaan siten, ettd varvataan verkostoon uusia jasenia,
jotka ostavat jatkuvasti tuotteita “pelatakseen pelid”. Jos olet mukana
tassa pelissa, niin sina et vain tuplaa, vaan sind myds petat muita.

MLM on “tulevaisuuden aalto”. Itse asiassa,
“Meidan MLM-yhtidmme on kokemassa
iimidmaista maailmanlaajuista kasvua”, jne.
“Joten ldahde mukaan ensimmaisten joukossa

Verkostomarkkinoijat ovat sanoneet tata parikymmenta vuotta, mutta
MLM kattaa silti vdhemman kuin 0,5 % kuluttajien tekemista ostoista —
huolimatta siita, ettd MLM-yhtididen maara on noussut tuhansiin. MLM-
yhti6ita tulee ja menee, niin kuin myds uusia varvattyja, joista 99,9 %
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tahan hienoon kasvun mahdollisuuteen.”

haviaa rahansa ja lopettaa toiminnan. Pitkan ajan MLM:n kasvu on
pelkkd myytti.

*MLM-varvaysjarjestelmat ovat monitasoisia markkinointijarjestelmia, joissa palkitaan aggressiivisesta varvaamisesta paljon
enemman kuin tuotteiden suoramyynnista oikeille asiakkaille. Tama tekee niistéd kdytdnndssa laittomia pyramidipeleja.
JOHTOPAATOS: MLM:n viehatys perustuu esittelyiss ja tyypillisissa iimoitetuissa liikevaihtoluvuissa oleviin harhaanjohtaviin
vaitteisiin ja petolliseen markkinointiin. Petoksen taso, jos ei nyt maara, ylittdad Enronin porssiskandaalissa ilmoitetut petokset —
jotka johtivat mydhemmin samanlaisiin 16ydoksiin WorldComin ja Global Crossingin raportoinnissa. Lyhyesti sanottuna
tyypillinen MLM-yhtié on valhetta ja harjoittaa massiivista varastamista petoksen avulla. Poikkeukset tahan ovat aarimmaisen
harvinaisia “jalleenmyyntiyrityksid” kuten Avon, joka ei odota jalleenmyyijiltdan tuoteostoja yli tehtyjen asiakastilausten — ja
palkitsee suuremmilla palkkioilla tuotemyynnin kuin varvaamisen.

Taulukko 2: Tyypillisid harhaanjohtavia vaitteitd MLM-vérvéysjarjestelmisséa, jatkuu.

Kyllastymista ei koskaan tapahdu. Liikevaihto on
todisteena tassa niin kuin missa tahansa
liketoiminnassa, etta tarjolla on runsaasti
ehdokkaita.

Todellisia asiakkaita on vain vahan. Tuotteita myydaan varvaamalla uusia
“jalleenmyyji@”, jotka ostavat tuotteita “tehdakseen bisnestd”, ja lopettavat
pian toiminnan, ja heidan tilalleen varvataan uusia “jalleenmyyjiad”, jne. Ja
koska jokainen uusi “jalleenmyyja” saa heikentyneen mahdollisuuden, niin
markkinoiden kyllastyminen pakottaa promoottorit varvdamaan muualla.
Nain MLM muuttuu Ponzi-huijaukseksi, joka vaatii toimiakseen uusien
markkinoiden tai tuotantolinjojen avaamista, jotta aiemmin sijottaneille
voidaan maksaa, niin kuin on tapahtunut Amwaylle (nyt Quixtar) ja Nu
Skinille (josta tuli IDN, sitten Big Planet ja Pharmanex). Kyse ei ole [rehellisen
kaupankaynnin] liikevaihdosta vaan jatkuvasta uusien jasenten
varvaamisesta lopettavien tilalle.

Lahde mukaan hyvissa ajoin ja tartu kiinni
uuteen mahdollisuuteen.

Loputtomaan ketjuun varvaadmisen jarjestelmissa “mahdollisuus” ei jatku
loputtomiin samanlaisena, ja ne, jotka lahtevat mukaan liian myéhaan,
haviavat rahansa, ja heita on vahintaan 99 % kaikista osallistujista.
Varvaaminen onnistuu vain siten, ettd valehdellaan tastd asiasta.

Tassa uudessa MLM-ohjelmassa voit olla oman
elamasi herra [voit maarata oman
tulevaisuutesi].

Sinusta tulee puhelimen orja, jotta tayttaisit patevoitymisen vaatimukset
saadaksesi palkkioita ja bonuksia, ja sinulla on jatkuvia paineita saada
varvatyksi uusia osallistujia lopettavien tilalle.

Naiden MLM-tuotteiden kysynta kasvaa
nopeasti. “Ne myyvat kirjaimellisesti itse
itsensa.”

Tuotteiden myynti riippuu jalleenmyyijista, ei markkinavoimista. Useimmat
tuotteet myydaan uusille osallistujille, jotta he saavat mahdollisuuden
I&hted nousemaan pyramidin pohjalta yl6spain.

Toisin kuin franchise- tai muun yrityksen
perustamisessa tai olemassaolevan yrityksen
ostamisessa, voit aloittaa verkostomarkkinoinnin
hyvin pienella padomalla.

MLM-yhti6t riistavat uusien varvattyjen rahat houkuttelemalla heita
ostamaan kestotilauksena kuukausikiintionsa tayteen, maksamaan
jatkuvasta koulutuksesta, ja muillakin tavoin, kunnes heilta loppuu rahat
tai he antavat periksi ja lopettavat [kannattamattoman liiketoiminnan].

lImoitus “Jalleenmyyjien todellisista tuloista”
(“Actual Income of distributors”) kertoo, etta .
16% aktiivisista jalleenmyyijista on saavuttanut
Blue Diamond tason, jne. Tama nayttaa
huomattavan hyvaltd mahdollisuudelta. (Katso
artikkeli “How to Lie with Statistics”).

Kun tilastot ilmoitetaan ilman petosta, niin “mahdollisuus” ei naytakaan
niin houkuttelevalta. Luku “.16%” pitaisi esittaa sitd edeltdvan nollan kera
(0,16) tai todennakaoisyyslukuna (0,0016), ja kaikki mukaan lahteneet
pitaisi ottaa mukaan laskuihin. Kun toiminnan lopettaneet otetaan
huomioon [lopettavien maara vaihtelee 50-80 % vuosittain yhtiosta
riippuen], ja jaljellda on esimerkiksi 10 % osallistujista viiden vuoden
kuluttua, niin lukua pitéisi pienentda vastaavasti 90 %. Tama jattda Blue
Diamond tasolle paasemisen todennakdisyydeksi 0,00016 (tai 0,016 %
tai 16/100 000). Tama nayttdd paljon huonommalta kuin “.16%".

Tappion pelko on hyva motivoija (pelko aktivoi
varvaamaan voimakkaasti).

Jos verkostomarkkinoijat ymmartaisivat, mita heille on tapahtumassa,
niin heita pelottaisi sijoittaa lisda rahaa toimintaan, koska tappiot
lisdantyvat sijoitusten kasvun myéta.

Saat kuulua hienoon ryhmaéan, joka tukee sinua.
Verkostomarkkinoinnissa sinulla on kokonainen
verkosto ihmisia, jotka haluavat auttaa sinua
menestymaan, ja he ovat sinun ystaviasi.

Jotkut tiimit/ yhtiét toimivat kuin kultti, jossa on “me vastaan he”
mentaliteetti. Katso miten nopeasti tiimi hylkaa [ja merkitsee] sinut, kun
lopetat tai 16ydat toisenlaista tietoa ohjelman laillisuutta tai rehellisyytta
koskien.

Saat tarjota laheillesi ja rakkaimmillesi kaikkein
parhaita saatavilla olevia tuotteita heidan
terveytensa ja hyvinvointinsa edistdmiseksi.

Riippumatta siita, miten korkealuokkaiset tuotteet ovat, sijoittaminen
tuotteisiin, joista sinulla ei ole viela verkoston ulkopuolisten asiakkaiden
tilausta, muodostuu ovelasti naamioiduksi keinoksi saada osallistujia
sijoittamaan tuotepohjaiseen pyramidipeliin [menestymisen toivossal.

Meidan tuotteemme ovat ainutlaatuisia
kulutustavaroita — taydellisia toistuvaa
kaupankayntia varten.

Verkostomarkkinoinnin kautta myytavat tuotteet ovat tyypillisisesti
“voiteita ja litkuja”. Salaiset ainekoostumukset ovat peite sille, etta
tuotteet on hinnoiteltu liian kalliiksi, jotta niitéd saataisiin kaupaksi
perinteisten jakelukanavien kautta.

Tuotteet ovat halvempia MLM-yhtién kautta
ostettuina, koska et joudu maksamaan
tukkuportaalle mitaan.

MLM tuottaa tuhansia tukkuportaat korvaavia valittajia [yhdesta
tuotteesta maksetaan palkkioita tyypillisesti noin 7-13 jalleenmyyjalle,
jotka korvaavat tukkuportaan, ja aiheuttavat jopa suuremmat
kustannukset kuin tukkuportaat, mik& nostaa tuotteiden hintoja yl6spain —
saastda tulee vain markkinoinnissa ja liiketoiminnan muissa kuluissa,
jotka paatyvat kokonaan itsenaisten liikkeenharjoittajien eli
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verkostomarkkinoijien maksettaviksi, mista saatava hyoty saattaa laskea
tuotteiden hintoja, mutta paatyy tyypillisesti yhtion omistajien ja
johtohenkildiden tilipussiin], ja todellisia asiakkaita on vain vahan
“jalleenmyyjien” paisuneen verkoston ulkopuolella. Eivatka tuotteet ole
tyypillisestikdan edullisia.

Rakenna liiketoimintaasi tuplauksen
periaatteella. Osta nyt viisi tallaista
aloituspakkausta, myy ne viidelle ihmiselle, ja
pyyda heita tekemaan samoin, jne. Tule
“tuotteiden tuotteeksi” kirjautumalla ndiden
tuotteiden vakiotilaajaksi kuukausittaisen auto-
ship(ment) sopimuksen mukaan. Saat kuitata
pian suuria palkkioshekkeja.

Talla tavalla MLM-varvaysjarjestelmat tuottavat omaisuuksia pyramidin
huipulla oleville varvaajille. Palkkiot uusien “jalleenmyyjien”
alkupaketeista ja jatkuvista [voiton toivossa tehdyista] tuoteostoista ovat
heidan liiketoimintansa elamanneste. Suurin osa ei saa luvattuja
palkkioita koskaan, mutta ne harvat saavat niitd, jotka varvaavat tiensa
osallistujien pyramidin huipulle. Jos kannustimet osallistujien tekemista
ostoista otettaisiin pois, niin ndma yhtiét sortuisivat maahan kuin
korttitalo.

Meidan “tydkalumme menestykseen” ovat
lydmattdomat. limoittaudu seminaareihimme ja
konferensseihimme, ja osta kirjojamme ja
aanitallenteitamme, jotta varmasti menestyisit
tassa liiketoiminnassa.

Vahintaankin yhdessa suuressa MLM-yhtidssa “tydkalubisnes” on
pyramidi pyramidin sisalla. Tuskin kukaan tienaa myymalla tuotteita,
joten tuottoisa tulonldhde pyramidin huipulla oleville on “menestyksen
tyokalujen” myynti, joiden tehtdvana on vakuttaa alalinja menestymisen
mahdollisuudesta — itse asiassa alalinjaa kaytetdan vain enemman
hyvaksi, kun he ostavat naitd motivoivia tuotteita.

Verkostomarkkinointi on niin kuin
vakuutustoimintaa, sijoitustoimintaa, keksintojen
keksimista, nayttelemista ja kirjojen
kirjoittamista, jossa alkuvaiheen kova ty6 johtaa
jatkuviin tuloihin elamasi loppuun asti. Tama
tapahtuu “kayttamalla hyvaksi” alalinjasi
ponnistuksia. Niinpa voit jadda varhain
elakkeelle, matkustella, jne.

MLM on enemman uhkapelid kuin laillista jatkuvaa ansiotuloa. Se vetoaa
“saada jotakin ilmaiseksi” mentaliteettiin. MLM-riippuvuutta on havaittu
joidenkin “tosi uskovien” joukossa. limoitetut suuret jatkuvat tulot ovat
enemmankin tulosta siita, etta on lahdetty mukaan varhaisessa
vaiheessa, ja halukkuudesta pettaa ehdokkaita uusiksi varvaajiksi, kuin
siita, ettd olisi saatu palkkio kovasta [rehellisesta] tydsta. Menestyakseen
verkostomarkkinoinnissa taytyy kayttda hyvaksi petollista varvaystapaa
muiden avulla, jotka voidaan taivutella tekemaan samoin...

Monet kunnianarvoisat ihmiset ovat mukana
verkostomarkkinoinnissa.

Tama luottamukseen perustuva vaite on ollut monien huijausten takana.

Sina autat ystaviasi ja perhettasi varvaamalla
heidat alalinjaasi.

Sina kaytat hyvaksesi niita, joista valitat kaikkein eniten. Toisin sanoen
sind haaskaat sosiaalista padomaasi.

MLM:n jatkuvuuden 8 tekijaa, jotka
johtavat suurempaan vahinkoon
kuin pyramidipeleissa, joissa ei

myyda tuotteita:

(1) Palkkiot.

MLM-yhtion saamat voitot ja

pyramidipelin  osallistumismaksujen  keragjia
(kannustettujen  ostojen muodossa), mika
rahoittaa yhtion toiminnan ja rikastuttaa
pyramidin huipulla olevia varvaajia. Yksi huijaus
on MLM-promoottorien levittdma ajatus siita,
ettd MLM sopii jokaiselle ja “kuka tahansa
pystyy siihen”. Itse asiassa jokainen sopii MLM:n

uhriksi ja jarjestelma pitdd huolen siitd, etta

pyramidin huippujen palkkiot ovat niin suuret,
ettd he johtavat rutiinimaisesti muita harhaan ja
menevat hyvin pitkalle pitddkseen huijauksen
kaynnissa; he avaavat mm. uusia tuotantolinjoja
tai markkina-alueita, joilla he voivat jatkaa
varvaamista sen jalkeen, kun edellisen alueen
markkinat ovat kyllastyneet.

(2) Salakavaluus. MLM-yhti6ét ovat onnistuneet
kiertdmaan aarettoman hyvin  pyramidipelit
kieltavia lakeja vaittamalla olevansa
suoramyyntiyrityksia, joita pyramidilait eivat
koske. Jopa monet viranomaiset, lainsaatajat,
the Better Business Bureau, kouluttajat ja
kirjailijat tuomitsevat helposti ei-tuotetta-myyvan
pyramidipelin, mutta vapauttavat syytteista
palion pahemman ja enemman riistdvan
tuotepohjaisen pyramidipelin (MLM).

Niin kuin tdma tutkielma osoittaa, MLM-
varvéysjérjestelmé on tosiasiassa jarjestaytynyt
pyramidipeli. Varvatyistd tulee “jalleenmyyjien”
hierarkkiassa asiasta tietamattomia

“jokainen” menettaa siihen rahansa.

(3) Jatkuvat tuoteostot (“maksa ja pelaa”).
Vaikka MLM-jalleenmyyjan aloitusmaksu on
yleensa alle 100 dollaria, niin kertyvat sijoitukset
saattavat kasvaa satoihin ja jopa tuhansiin
dollareihin monien kuukausien aikana, kun
osallistujat ostavat tuotteita kannustimien
rohkaisemina, “jotta he pysyisivat mukana
pelissa”. Tuotteita ostetaan usein vakiotilauksina
ja ne veloitetaan automaattisesti pankkitililta, niin
ettd kassavirta ei katkea ja ylalinja voi saada
palkkioita. Usein ostoja tehdaadn paljon
enemman kuin “jalleenmyyjat” tarvitsevat niita
(asiakkaat puuttuvat) ja ne varastoidaan tai ne
annetaan lahjana pois. Tavallisesti nama ostot

keskeytetddn, kun jalleenmyyja lopettaa
tappiollisen toimintansa.
(4) Uusien osallistujien  védrvaaminen

Jjatkuvalla syé6télla. MLM-jarjestelmia johdetaan



kuin ihmiskauppaa. Alimmilla tasoilla
toimintansa lopettavat haviajat korvataan
jatkuvasti uusilla havigjilla, jotka uskovat heille
annetut vakuuttelut rikastumisesta ja
lisdantyvasta vapaa-ajasta — tai pienista
lisdansioista henkildille, jotka yrittavat saada
rahansa riittdmaan (mika saa heidat vain entista
ahtaammalle taloudellisessa mielessa).

(5) Uusien pyramidien pystyttaminen. Kun
MLM-yhtién johtajat huomaavat, ettd pyramidi
on romahtamaisillaan, niin he aloittavat uuden
tuotantolinjan, esittelevat uusia tuotteita, tai
siirtyvat uudelle alueelle, ja kaikki tdma saman
yrityksen varjossa. Tama mahdollistaa kokonaan
uuden “ensimmaisen vaiheen mahdollisuuden”
ottaa osaa yhtibn valtavaan kasvuun, tai
ratsastaa kehityksen aallonharjalla
ensimmaisten joukossa. Amway, Nu Skin ja
muut pitkdan jatkuneet MLM-yhtiét ovat tehneet
juuri ndin, ja muistuttavat siten Ponzi-huijauksia.

(6) Selittelyt ja itsesyytokset.. ltsepetos on

tavanomaista verkostomarkkinoinnissa, ja se
tekee siitd taydellisen huijauksen. Samat
ihmiset, joita huijataan, ovat usein huijauksen
kiihkeimpia puolustajia ja levittdjia — kunnes
heiltd loppuu rahat ja he lopettavat. He valittavat
vain harvoin viranomaisille, koska heille on
opetettu, ettd haviaminen on heidan omaa
syytaan, eivatkd he ole yrittdneet tarpeeksi
kovasti, eika syy ole suinkaan
verkostomarkkinoinnissa. He saattavat pelata
myds kostoa yldlinjaltaan tai alalinjaltaan, tai
heille, ja sielld on usein laheisia ystavia ja
sukulaisia mukana toiminnassa.

(7) Jéalleenmyynnin “saannét” Temppu, jolla

MLM-yhtiét valttavat lainsdadannodn rajoituksia ja
sanktioita, on luoda illuusio siitd, etta
suoramyyntia  tapahtuu. Yhtiét kehittavat
saantoja asiakkaiden vahimmaismaarista ja
myynnin maarastd asiakkaille, jotka s&annot
taytetddn kosmeettisesti myymalla tuotteita
myyjien laheisille, niin ettd ei herateta
lainsdatajien ja lainvalvojien huomiota. Naiden
saantdjen noudattamista ei tarkisteta millaan
tavalla, eikd  ainakaan riippumattomien
tarkastajien kautta. Saantéjen vastaavuutta
palkkiojarjestelmien kanssa ei mydskaan
tarkisteta. MLM-saantéjen tekeminen on
tehotonta, ellei korjata palkkiojarjestelman
ongelmia.

(8) Tunnistaminen. MLM-yhti6é saattaa menna
hyvin pitkalle korostaessaan laillisuuttaan ja
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luotettavuuttaan. He voivat tehda runsaita
rahalahjoituksia vaikutusvaltaisille poliitikoille ja
puolueille, olympialiikkeelle [mm. Salt Lake Cityn
kisat vuonna 1980] ja arvostetuille seka nakyvilla
paikoilla oleville tahoille. Heidan tukensa naille
tahoille saa paahuomion varvayskokouksissa ja
asioista tietdmatdon lehdisté antaa siitd
tunnustuksen yhtidille. Julkkiksia palkataan
puhumaan MLM-tapahtumissa. Huipulla olevia
verkostomarkkinoijia ja yhtididen
perustajajasenid on muistettu yliopistojen ja
kansalaisjarjestojen kunnianosoituksilla.

MLM-yhtiot sijoituskohteina

Monet MLM-yhti6ét ovat menneet porssiin, ja
niiden osakkeita myydaan avoimesti. Kun
muuan porssianalyytikko lensi New Yorkista
luokseni saadakseen tietdd, miksi erdan MLM-
yhtion osakkeiden kurssi oli nousemassa
merkittdvasti, niin naytin hanelle paljon siita
tiedosta, jota loytyy tastad raportista. Han oli
hammastyksissaan siita kaikesta, mita han oppi
MLM:sta yleisella tasolla. Se on liiketoimintaa,
jossa ei ole todellista asiakaspohjaa, ja joka on
taysin riippuvainen sadoista  tuhansista
jalleenmyyjistd muodostuvasta verkostosta -
joista yli 99 % menettdd rahaa! “Eihan se ole
liketoimintaa!” han huudahti: “Sehdn on
huijausta!” Tarpeetonta lienee sanoa, ettd han ei
suositellut yhtion osakkeiden ostoa asiakkailleen
— mutta niiden myyntia han saattoi suositellakin!
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Taulukko 3: Tuotepohjaisten pyramidipelien tunnusmerkit ja vaikutukset

TUNNUSMERKIT

VAIKUTUKSET

1. Jokaista varvattyd kannustetaan ja rohkaistaan
varvddmaan uusia jasenia, joita kannustetaan ja
rohkaistaan niin ikdan varvaamaan lisda uusia jasenia,
jne. — loputtomaan ketjuun kannustettuja ja rohkaistuja
varvaajia varvddmassa varvagjia - ilman, ettd
puhuttaisiin mitdan markkinoiden kyllastymisesta.

Paljastaa sen, ettd ensisijaiset tulot saadaan
varvaamisesta, etenkin kun varvaamista ei ole rajoitettu
milldén tavalla ja siihen kannustetaan niin voimakkaasti
— sitd vastoin ylihintaisten tuotteiden myynnista saa vain
pienia palkkioita. Varvaajien maaran suuri kasvu johtaa
vaistamatta markkinoiden kyllastymiseen, mitd seuraa
usein Ponzi-liike eli siityminen uusille markkina-alueille,
jotta aiemmin sijoittaneille voidaan maksaa takaisin
heidan sijoituksiaan.

2.  Yleneminen monitasoisessa “jalleenmyyjien’
hierarkkiassa saavutetaan pikemmin varvaamalla kuin
nimityksen kautta.

Paljastaa sen, ettd ensisijaiset tulot saadaan
varvaamisesta, koska se on ainoa keino yletad
jarjestelmassa ja realisoida suuria voittoja. MLM-
varvaysjarjestelmissd useimmat varvatyt on tuomittu
haviamaan [rahansa ja tyOpanoksensal.

3. “Maksa pelataksesi pelid” ehto tayttyy
“kannustettujen ostojen” muodossa.

Nostaa omilleen padsyyn vaadittavien palkkioiden
maaraa, mika takaa tappion useimmille jasenille. Luo
varmuutta MLM-yhtidlle ja mahdollisuudelle tehda
bisnestd — tai tekee siitd tosiasiallisesti sijoituskohteen

tasolle kuin on toiminnallisesti oikeutettua [esimerkiksi
yli viidelle tasolle. Yhtitét maksavat palkkioita
tyypillisesti 7-13 tasolle, eli yhdesta
myyntitapahtumasta maksetaan palkkioita 7-13
henkildlle. Nama korvaavat "puuttuvan” tukkuportaan
ja nostavat tuotteiden hintoja.]

pyramidipeliin. Rohkaisee  osallistujia  tuotteiden
likakayttoon samalla, kun he ovat paaasiallisia
“asiakkaita”.

4. Yhti6 maksaa palkkioita useammalle jalleenmyyjien | Paljastaa sen, ettd ensisijaiset tulot saadaan

varvaamisesta. Lisda vipuvoimaa pyramidin huipulla
oleville, jotka hydtyvat valtavasti, samalla kun takaa
tappion suurimmalle osalle alempien tasojen jasenista.
Kaytanndllisesti  katsoen eliminoi  jalleenmyynnin
vaihtoehdon, mika johtuu korkeista tukkuhinnoista, ja
se tekee katteen saamisen vaikeaksi. Ensisijainen
myyntikohde ovat uudet varvatyt — jotka sijoittavat
tosiasiassa rahaa pyramidipeliin [tuoteostojen
muodossal.

5. Yhtibn yhdestd myyntitapahtumasta ylalinjalle
maksamat palkkiot ovat samansuuruiset tai
suuremmat kuin tuotteen myyjan saamat palkkiot.

Sama vaikutus kuin kohdalla 4, mutta vaikutus
moninkertaistuu, kun ndma kaksi kohtaa esiintyvat yhta
aikaa. Vahentaa kannustimia suoramyynnilta ja siirtda
ne varvaamiseen, koska se on monin verroin
kannattavampaa [ainakin mahdollisesti].

1-5: Yhdistetaan kaikki viisi tunnusmerkkia

Johtaa suuriin tappiolukuihin (liki 99,9 %) — paljon
korkeampiin kuin on ei-tuotetta-myyvissa
pyramidipeleissa (87,5 % - 93,3 %). Voimakas paino on
varvaamisessa ensisijaisena tulonlahteend, mika riitda
tayttdmaan useimpien maiden ja osavaltioiden lakien
maaritelman  pyramidipelistd. Paljastaa valtavan
vipuvoiman ylalinjoille, mika tekee valttdmattomaksi
petoksen ja harhaanjohtavan markkinoinnin, jotta MLM-
vhti6 voisi pysya hengissa ja kasvaa.

Milta rehellinen MLM-yhtio
nayttaisi?

MLM-yhtié voisi palkita tuotteiden myynnista
enemman kuin varvaamisestd maksamalla
vahintdan puolet yhtion maksamista kaikista
maksuista niille henkildille, jotka myyvat tuotteet
loppukayttajille. Jos yhtibn maksamat palkkiot
olisivat 50 %, niin  tuotteiden  myyjille
maksettaisiin vahintdan 25 %. Lisaksi palkkioita

tulisi maksaa korkeintaan vain neljalle tasolle
jalleenmyyjia.

Oletetussa “suoramyynti-MLM:ssa” tdma olisi
seka laillista, ettd myds eettistd. Tuotteita
myytaisiin kilpailukykyisilla hinnoilla, jolloin myyjat
voisivat menestyd myymalla tuotteita, eikd vain
siten, ettd myydaan alalinjalle alennetuilla
hinnoilla. “Maksa ja pelaa” ehtoja olisi vain vahan
tai ei lainkaan.

Breakaway palkkiojarjestelmat — joissa on
pyramideja megapyramidin sisalla — olisivat



kiellettyjd samoin kuin  muut monimutkaiset
jarjestelmat (matrix, binaarinen, jne.), joita
kaytetdan vain harvoin tehokkaasti hyvaksi, ja
joita viranomaiset ja lainsaatajat eivat taysin

ymmarra. Ne voitaisiin korvata
yksinkertaisemmilla monitasoisilla
palkkiojarjestelmilla. Tama poistaisi

hamaavyyden, jolla salataan harhaanjohtavaa
markkinointia, ja joka tekee vertailusta vaikeaa.

SSML - Suomen
suoramarkkinointiliitto vai
Suunniteltu markkinointirikosten
liittoutuma?

MLM-teollisuutta esittelee nykydan Direct
Selling Association (DSA), jonka MLM-yhtiot
ovat vallanneet kaytanndllisesti  katsoen
kokonaan, ja siita on tullut niiden aanitorvi. DSA
edistaa aktiivisesti sen jasenyritysten etuja, jotka
MLM-jarjestelmien ollessa kyseessa ovat
suorassa ristiriidassa kuluttajien etujen kanssa.

Lainsaatgjien ja lainvalvojien on oltava
valppaina, kun DSA esittelee aika ajoin
osavaltioiden ja liittovaltion lakia saataville
elimille sellaisten MLM-yhtididen laillistamista,
jotka myyvat laillisia tuotteita (eli ettd ne olisivat
vapaita pyramidipeleja koskevista syytteista) —
vaikka ne yhti6t voivat olla MLM-
varvaysjarjestelmia eli tuotepohjaisia
pyramidipeleja.

Vaikka saattaisi nayttda viisaalta tarkistaa ja
korjata lakeja vastaamaan paremmin
tuotepohjaisten pyramidipelien (MLM-yhtididen)
iimentamaa todellisuutta, niin se olisi myos
vaarallista.” Elleivat viranomaiset ole hyvin
perilld asioista (mika vaatisi paljon aikaa tiiviille
tutkimukselle), niin DSA ryntda mukaan taistoon
runsaine voimavaroineen ja vaikuttaa
lainsdddanndssa siihen suuntaan, ettd kaikki
MLM laillistetaan, kunhan vain laillisia tuotteita
myydaan. (Katso kirjoittajan analyysia DSA:n
alulle panemista lakialoitteista Utahissa, ja
Pyramid Scheme Alertin Robert Fitzpatrickin
analyysia DSA:n tekemista lakialoitteista).?

Kun DSA onnistuu lobbauksessaan ja MLM:lle
suosiolliset lait saavat hyvaksynnan, niin
kuluttajien suojan valvomisesta tulee vaikeaa.
Jotkut osavaltiot ovat osoittaneet olevansa
tietdmattomia, ja ovat hyvaksyneet DSA:n
aloitteesta syntyneitd pyramidipelit kieltavia
lakeja, ja ne ovat laillistaneet kaikkein pahimmat
pyramidipelit — tuotepohjaiset pyramidipelit.
Naita valtioita ovat Texas, Montana, Louisiana,
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Oklahoma, New Mexico, South Dakota, |daho —
ja viimeisimpana Utah.

DSA:n laatima maaritelma siita, mita
suoramyynti on — "Suoramyynti on muualla kuin
kiintedssa toimipisteessa tapahtuvaa tuotteiden
ja palveluiden myyntid suoraan henkil6lta
toiselle.” — jattdd kokonaan huomiotta sen, mita
suoramyynti El ole: se ei ole “jalleenmyyjien”
varvaamista loputtomaan  ketjuun  yhtidn
ensisijaisiksi asiakkaiksi — niin kuin se ei ole
mitdan siitd, mistd viisi punaista lippua ovat ylla
kertoneet. Katso Liite D ndhdaksesi eron naiden
kahden valilla.

DSA on sekaantunut identiteettivarkauteen,
jonka kautta se voi ohjata harhaan vilpittomia
tiedon etsijoitd naiden etsiessa kritikkid sen
jasenyrityksista. Kun meistd muodostuva ryhma
huolestuneita kuluttajia ja MLM:n uhreja el
entisid verkostomarkkinoijia liittyi yhteen ja
muodosti Pyramid Scheme Alert nimisen
jarjestéon, jonka tarkoitus on paljastaa
pyramidipelien  vaarinkaytoksia, niin DSA
huolestui asiasta. Joitakin DSA:n jasenyritysten
harhaanjohtavia vaitteita paljastettiin sivuillamme
osoitteessa www.pyramidschemealert.org. Me
kaytimme osoitteessa paatetta ”.org”, koska
meitd oli ohjattu tekemaan niin, sillda olemme
voittoa tavoittelematon jarjestd. MyOdhemmin,
kun mahdolliset paatteet tulivat ilmi, niin DSA
rekisterdi itselleen kaikki “pyramidschemealert”
paatteet ja ohjasi tiedonetsijat DSA:n kotisivuille.

Jos siis etsit tietoa jostakin allaolevasta
osoitteesta

www.pyramidschemealert.com

www.pyramidschemealert.net

www.pyramidschemealert.info

niin sinut ohjataan DSA:n kotisivulle ja sen
tekemaan maaritelmaan siitd, mika on, ja mika ei
ole, pyramidipelia. Se esittaa tietysti MLM-yhtiot
laillisena liiketoimintana.

Me olisimme voineet taistella tatad netissa
tapahtunutta identiteettivarkautta vastaan, mutta
vapaaehtoisvoimin se olisi vaatinut kallista
aikaamme ja rahaa. Sitd paitsi asian
jattamisestd ennalleen on jotakin hydtya — se
kertoo  siit3, mista DSA:ssa ja sen
jasenyrityksissa on kysymys — petoksesta.

Mita kuluttajat voivat tehda
suojautuakseen pahimpia

huijauksia vastaan?
(Viranomaistahot vaihtelevat maittain ja
voivat olla erinimisia kuin USA:ssa).

1. Hanki tietoa.


http://www.pyramidschemealert.info/
http://www.pyramidschemealert.net/
http://www.pyramidschemealert.com/
http://www.pyramidschemealert.org/

Olet paassyt hyvaan alkuun, kun olet lukenut
taman raportin. Lukuisia muita raportteja ja
tietoa on saatavilla suositeltujen nettisivujen
listalta Liitteestda E. Useimmat rahansa
havinneet verkostomarkkinoijat lopettavat
toimintansa tietdmattd, mikd meni pieleen.
Monet syyttavat itsedan siitd, ettéd "eivat olleet
toimineet ohjeiden mukaan”. Monet saattavat
pelatd seuraamuksia yla- tai alalinjaltaan, tai
heille. Niinpa he eivat tee valituksia. He luulevat
myds usein, ettd jos jarjestelma olisi laiton, niin
viranomaiset olisivat pysayttaneet sen — mutta
heilla ei ole vyksinkertaisesti voimavaroja
vaarinkaytosten lopettamiseen, eivatkd ne toimi,
ellei suuri ja &anekds joukko uhreja tee
valituksia.

2. Tee valitus maasi tai osavaltiosi
kuluttajansuojaviranomaisille.

Monien maiden ja osavaltioiden viranomaisilla ei
ole voimavaroja eika tahtoa ryhtya
toimenpiteisiin, eivatkd ne tee yleensda mitaan
ennen kuin suuri maara valituksia on Kirjattu
ylés. Palkkiojarjestelmaan siséaltyva petos ei
yleensa heratd viranomaisten eikd kuluttajien
huomiota itsestdan. Tee siis valitus maasi
Kuluttajansuojavirastoon — motivaatioksi riittda
se, ettd toimit tulevien uhrien hyvaksi. Voit
kayttda vapaasti tdman raportin tietoja apunasi
valituksen tekemisessa. Monet viranomaiset
ovat uusia virassaan tai heiltd saattaa muuten
vain puuttua perusteellista tietoa MLM-yhtididen
palkkiojarjestelmiin sisaltyvista petoksista.

3. Tee valitus FTC:lle.

Jos tahdot nopeita toimenpiteitd, niin ala jaa
odottamaan sita, ettd FTC ryhtyy toimenpiteisiin.
Osa ongelmasta johtuu FTC:n paatoksesta
vuoden 1979 tuomiossa jutussa Amwayta
vastaan. Sen mukaan Amway ei ollut
pyramidipelid, jos se vain noudattaisi tiettyja
ehtoja, joiden noudattamista on kuitenkin lahes
mahdotonta valvoa, ja jotka jatetdan yleisesti
huomiotta. Mutta jos riittdvan moni ihminen lisda
viraston paineita vaatimalla toimenpiteisiin
ryhtymista, niin he voivat tehda korjaavia
toimenpiteita, niin kuin he tekivat yhdessa
kahdeksan osavaltion kanssa sulkiessaan
Equinoxin. Silti jokaista FTC:n toimenpiteiden
kohteeksi joutunutta tuotepohjaista pyramidipelia
kohti on vahintdan 50 yritysta, jotka ovat
valttdneet FTC:n huomion. Muut keinot ja
kanavat ovat siksi todenndkdisesti
tehokkaampia.
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4. Tee valitus USA:ssa Better Business
Bureau’hon. Muista kuitenkin se, ettd monet jos
eivat ehkd kuitenkaan useimmat MLM-yhtitt
ovat BBB:n jasenyrityksia. Lisaksi heidan
tiedotteensa monitasomarkkinoinnista on kuin
DSA:n kirjoittama, josta on tullut MLM-
teollisuuden ase lobbauksessa. Mutta eivat
kaikki aggressiivista varvaystd harjoittavat
yritykset ole tyytyvaisida saadessaan monia
valituksia. Joten vahin, mita voit tehda, on se,
etta lisdat valituksesi heidan listaansa sita MLM-
yhtiota vastaan, jonka koet pettaneen sinua.

5. Nosta henkil6kohtainen kanne. Tdma on
pitkd prosessi, mutta joskus siitd on enemman
hyotya kuin valitusten tekemisessa
kuluttajansuojaviranomaisille MLM-yhti6ita
vastaan. Sinun on |dydettdva ensin lakifirma,
joka on valmis ryhtymdan oikeustoimiin
prosenttiosuutta vastaan saamistasi
mahdollisista korvauksista.

6. Esita vaatimus Small Claims Courtissa
alueellasi. En tieda, onko tata kokeiltu MLM-
varvaysjarjestelmiin, mutta se voisi olla
tehokasta rdyhkeimmissa harhaanjohtavissa
tapauksissa — ja sehan on yleistd kaikissa
pyramidipeleissa, mukaan lukien tuotepohjaiset
pyramidipelit. Tamantyyppisissa toimenpiteissa
sinun ei tarvitse palkata lakimiestd eikd kayda
lapi pitkda ja kallista oikeudenkayntiprosessia.
Esitd vain asiasi tuomarin edessa lahimmassa
Small Claims Courtissa ja liitdA mukaan niin
paljon todisteita kuin voit — tehdyista rikotuista
lupauksista jne. Voit saada korvauksia aina
7 500 dollariin asti peittamaan niita tappioita,
jotka voit todistaa. Voit kayttaa vapaasti mita
tahansa tietoja naiden sivujen raporteista asiasi
voittamiseksi.

7. Tue hyvéda lainsdaddntéd pyramidipelejé
vastaan ja puhu rohkeasti kaikkea DSA:n
ajamaa lainsdddantéd vastaan. Useimpien
osavaltioiden lait ovat sellaisenaan riittavia, jos
ne vain ymmarretdadn oikein, ja jos niita
sovelletaan  oikein  kaytanndssa.  Vaikka
tuotepohjaiset pyramidipelit onnistuvat
valttdmaan syytteet pyramidipelin
harjoittamisesta, niin ne harjoittavat yleensa
harhaanjohtavaa markkinointia, mista syysta
niitd vastaan on ehka helpompi nostaa kanne.
Joka tapauksessa teet itsellesi ja muille
kuluttajille  palveluksen vastustamalla mita
tahansa asioista tietdmattdomien lainsaatajien
tukemia DSA:n lakialotteita, joiden tarkoitus on
"parantaa” lakeja pyramidipeleja vastaan, silld



ne sulkevat kiellettyjen pyramidipelien listalta
pois kaikki MLM-yhti6t sen vuoksi, ettd niissa
myydaan laillisia tuotteita. Muista, ettd
tuotepohjaisissa pyramidipeleissd on todettu
olevan suurimmat tappioluvut, ja ne saavat
aikaan kaikkein eniten vahinkoa pyramidipelien
joukossa.

8. Julkaise kokemuksesi ja nédkemyksesi
kirjana, mediassa tai netissa. Inmiset ovat
kirjoittaneet artikkeleita ja kirjoja kokemuksistaan
MLM-yhtidistd, ja jotkut heistd ovat saaneet
merkittdvaa huomiota artikkeleissa tai tutkivissa
TV-ohjelmissa. Kymmenia MLM.n vastaisia
nettisivuja on nyt verkostossa, joista vilpitdn
etsija voi l16ytaa totuudellista tietoa, joiden avulla
on mahdollista vastustaa niitd petoksia, joita
MLM-promoottorit esittavat sivustoillaan. Nailla
MLM:n vastaisilla sivuilla sekd entisten
verkostomarkkinojien huonoilla kokemuksilla voi
olla enemman vaikutusta MLM:n vastaisessa
taistelussa kuin kaikella viranomaisten toimilla
yhteensd. Tassa on oiva esimerkki vapaan
tiedon virran hyddyista internetissa.

9. Jaa taméa tieto ystidviesi ja perheesi
kanssa. Yksi tapa auttaa ystavidsi ja perheesi
jasenia valttymasta tappioilta on jakaa tadman
raportin ja muiden suosittelemiemme sivustojen
tiedot heidén kanssaan. Kuka tahansa heista voi
joutua joskus tekemisiin "elamasi tilaisuuden” ja
MLM:n tarjoaman “mahdollisuuden” kanssa.
Tata tarkoitusta varten nailla sivuilla on tarjolla
vastauskortteja ja lehtisid "Actions” sivulla. Tasta
raportista on olemassa myds lyhyempi versio, ja
kolmeen osaan taitettu lentolehtinen, jonka
otsikko on "2 testida MLM-mahdollisuuden
arvioimiseksi” — ja ne ovat ladattavissa the MLM
Consumer Guides sivustolta.

Suosittele muille sita, ettd he valittaisivat
vuorostaan nama tiedot ystavilleen ja
perheilleen, ja lisdisivdt ne sahkopostituksen
listalleen — ja ettd jokainen heista tekisi
vuorollaan samoin. Jos sinua tai perhettasi on
piiritetty MLM-ehdotuksilla, niin saatat olla
kiinnostunut laittamaan tarran oveesi tai autoosi,
jossa lukee esimerkiksi nain: "Me emme kayta
huumeita, emme harjoita pornoa, emmeka ryhdy
verkostomarkkinoijiksi!”

Huomioita lainvalvonnasta

Useimmissa suurimmissa MLM-yhtidissa on
tuotepohjaisten  pyramidipelien  kaikki  viisi
tunnusmerkkia edustettuina niiden
palkkiojarjestelmissa. Mutta siita huolimatta
muuan FTC:n tuomari paatti aikoinaan, etta
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Amway ei ole pyramidipeli. Tastd paatdksesta
huolimatta viimeaikaiset tutkimukset osoittavat,
ettd varvaamistd painottavat MLM-yhtiét (joissa
on nama viisi tunnusmerkkid) ovat kaikkein
pahimpia pyramidipelia (vipuvoiman johdosta).
Tama arvio perustuu rahaa haviavien
verkostomarkkinoijien suureen maaraan — heitd
on liki 99,9 % niissa yhtidissa, joiden tiedot ovat
olleet saatavilla. (Katso Taulukko 1.)

Niin kuin tdma raprotti osoittaa, niin suurin osa
MLM-varvaysjarjestelmien rekister6imasta
myynnista tapahtuu uusille varvatyille ja heita
tukeville perheenjasenille, ei loppukayttijille.
Suurin osa naiden varvattyjen tekemista ostoista
on ”"maksa pelataksesi pelid” ostoja, eli
sijoituksia pyramidipeliin, jonka kautta avautuu
mahdollisuus edetd jarjestelmassa hierarkkian
ylemmille tasoille ja saada palkkioita alalinjan
likevaihdon perusteella.

Myynti verkoston ulkopuolisille loppukayttajille
on FTC:n maaritelman avaintekija, kun mietitdan
sitd, mika on pyramidipelia ja mika ei. Equinoxin
tapauksessa, jonka FTC sulki yhteistydssa
kahdeksan eri osavaltion viranomaisten kanssa,
FTC:n tutkijat tekivat selvaksi sen, etta
"tuotteiden tai palveluiden myynti loppukayttjille
ei pida sisalladan myyntia muille osallistujille eli
varvatyille monitasomarkkinoinnissa, eika
myyntia osallistujan kotitalouteen.”

Koska noin 99,9 % MLM-varvaysjarjestelmiin
osallistuneista havidad rahaa, niin yhtididen
kokonaisliikevaihdot ovat melko tarkka arvio
mukaan l&hteneiden ynteenlasketuista
tappioista. Kun lasketaan yhteen ladhes 100 %:n
tappioluvut ja kaikkien MLM-
vérvéaysjéarjestelmien arvioidut myynnit
maailmanlaajuisesti vuodesta 1979 lahtien,
jolloin tehtiin  kohtalokas pé&étés Amwayta
koskien, niin voidaan kohtuudella arvioida, etta
reilusti yli 25 miljoonaa uhria ovat kérsineet
yhteensé yli 100 miljardin tappiot! Témé& asettaa
tuotepohjaiset pyramidipelit kaikkien huijausten
huipulle tai ainakin ldhelle sitd. Sita voitaisiin
pitdd suurimman luokan talousrikoksena, mutta
suurin osa petokseen syyllistyneista eivat tieda
sita, ettd kyse on petoksesta.

Vuoden 1979 Amway paatds tehtiin silla
ehdolla, ettd tiettyja jalleenmyynnin saantdja
noudatettaisiin, jotka erottaisivat Amwayn
laittomasta pyramidipelista:

— “Tavaroiden palautusoikeus” — Myymatta
jaéneet ja kayttamattomat tuotteet voidaan
palauttaa korvausta vastaan, josta vahennetaan
varastointikulut.



—“70 %:n saantd” — Jalleenmyyjien taytyy
saada vahintaan 70 % tuloistaan myynnista
verkoston ulkopuolisille asiakkaille.

— 10 asiakkaan sdantd” — Jokaisella
jalleenmyyjalla taytyy olla vahintdan kymmenen
asiakasta).?'

Samalla kun tdman tutkielman puitteissa ei ole
mahdollista tarkistaa sita, noudattaako jokin
tietty yhtié naita "Amwayn saantéja”, niin asioista
perilla olevien analyytikkojen yleisessa tiedossa
on se, etta lukuun ottamatta tavaroiden
palautusoikeutta nama saannot vain suosivat
Amwayta ja MLM-teollisuutta, mutta lainvalvojat
eivat valvo milldan tavalla niiden noudattamista.

Julkaistut tilastot vahvistavat tdman.
Wisconsinin yleisen syyttajanviraston tekeman
tutkimuksen mukaan Amway on jattanyt
royhkedsti huomiotta "Amwayn saannoét”, ja
valttanyt FTC:n toimenpiteet pyramidipelin
harjoittamisesta. Esimerkkind on “70 % saanto”
— ettd vahintdan70 % myynnista taytyy tapahtua
muille kuin jalleenmyyjille — kun itse asiassa on
todettu, etté sellaiset myynnit muodostavat vain
alle 19 %%

Tuotteiden palautussdanté toimii vain harvoin,
koska vain muutamat osallistujat kykenevat
selvittamaan syyt "epaonnistumiselleen” vuoden
aikana, joka yleensa annetaan
palautusoikeudelle. llman asiantuntevaa
opastusta useimmat syyttavat itsedan, ja
hyvaksyvat tappionsa vaatimatta hyvitysta.
Taman lisdksi uusia jasenid rohkaistaan
kayttdmaan ja jakamaan tuotteita lahjaksi sen
sijaan, etta he varastoisivat niita.

Néiden sé&éntéjen taustalla piileva virhe on
oletus siita, ettd ne voivat korjata asioita ilman
etta palkkiojérjestelmiéa muutettaisiin
perustavanlaatuisella tavalla. Ellei
palkkiojarjestelmia muuteta reilummiksi (niin etta
yhti6 maksaa vahintdan puolet palkkioista
tuotteet myyville jalleenmyyjille ja hinnoittelee
tuotteet kilpailukykyisiksi, ja poistaa "maksa
pelataksesi pelid” ehdot, eikd maksa palkkioita
enemmalle kuin viidelle tasolle jalleenmyyijid) ja
anneta sitd kautta pyramidin huipulla olevien
alempien tasojen osallistujien tehda voittoa, niin
millaan “jalleenmyynnin  saanndgilld” ei ole
todellista vaikutusta.

Tarvitaan riittdvan tarkkaa tiedotusta MLM-
varvéysjarjestelmilta ja kanteiden nostamista
harhaanjohtavan markkinoinnin seké
epédrehellisten myyntikeinojen johdosta.
Vaikka lainvalvojat eivat tahtoisi tutkia
tuotepohjaisten pyramidipelien laillisuutta, niin
kuluttajia ja lainvalvojia helpottaisi huomattavasti
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se, jos heilld olisi saatavilla totuudenmukaista
tietoa osallistujien menestymisen
mahdollisuuden todennakodisyydestd kaikilta
MLM-yhtiéilta. MLM-yhti6iltd  pitaisi  vaatia
seuraavien tietojen julkaisemista:

1. Keskimaaraiset maksut kaikille
jalleenmyyjille kaikilla tasoilla, mukaan lukien
niille, joita ei pideta “aktiivisina”.

2. Osallistumisen kustannukset (mukaan
lukien kaikki ostot yhti6ltd) eri tasoilla. Vahenna
tama luku  keskimdaraisistd  maksetuista
palkkioista kohdassa 1.

3. Uusien jasenien maara ja lopettaneiden tai
passivoituneiden osuus prosenteissa vuosittain.

4. Eri tasoille tiettynd aikana nousseiden
osallistujien prosentuaalinen osuus kaikista
osallistujista. Naitd lukuja pitaisi  sitten
analysoida tarkasti ja puhdistaa ne tyypillisista
petoksista, joita on paljastettu tassa raportissa.
Samalla kun tarkkoja tietoja keratdan yha
useammista MLM-yhtiista, niin yhd vahvempia
todisteita saadaan vahvistamaan sita, etta
ohjelmat, joissa on kaikki viisi esille tuotua
tuotepohjaisten pyramidipelien tunnusmerkkia,
ovat taynna harhaanjohtavaa markkinointia —
luvataan rikkautta, mutta jatetaan jalkeen valtava
havigjien joukko.

Olisi myds hyddyllistd julkaista keskimaaraiset
maksut 1/10:lle ylimmilld tasoilla olevien 1 %
osallistujien joukosta ("epaoikeudenmukaista
rikastumista”), ja keskipalkkiot pohjalla oleville
99 %:lle osallistujia — palkkioista tulisi vahentaa
keskimaaraiset ostot, jotka ovat joka
tapauksessa sidotut ylenemiseen hierarkkiassa.
Samoin olisi erittdin paljastavaa saada tietdd
yhtion  maksamat keskimaaraiset palkkiot
perustajajasenille. Tama paljastaisi valtavan
epasuhdan palkkiojarjestelmassa ja estaisi niita
henkilditd 1ahtemastd mukaan pahimpiin MLM-
huijauksiin, jotka ymmartavat yksinkertaista
matematiikkaa.

Naiden paljastavien julkaisujen valvonta tulisi
suorittaa asiantuntijoiden avulla, jotka tuntevat
sellaisten palkkioerittelyjen sudenkuopat, silla
MLM:n toimihenkilét ovat aarimmaisen taitavia
vaaristelemaan tilastoja, ja he pettavat yhta lailla
viranomaisia kuin kuluttajiakin. (Katso kirjoittajan
raporttia Nu Skinin alistumisesta FTC:n
maaraykseen lopettaa jalleenmyyjien
palkkioiden harhaanjohtava esittaminen vuonna
1994 [48].) On merkillepanemisen arvoista, etta
Nu Skinin iimoittamissa  jalleenmyyjien
keskimaaraisissa tuloissa vuonna 1998 oli 20
harhaanjohtavaa véitettd yhdella ainoalla sivulla!
(“Actual Average Incomes of Distributors”) Ja
ehkapa viela merkittavampaa on se, ettd Nu




Skin sai jatkaa harhaanjohtavaa ilmoitteluaan
siihen asti, kunnes Pyramid Scheme Alert ajoi
l&pi vetoomusta, jonka mukaan FTC:n tuli panna
kaytantoon sen antama oma maardys tassa
asiassa.

MLM-varvaysjarjestelmia vastaan voidaan
nostaa ja pitaisi nostaa kanne [Suomen lakien

mukaan]  kuluttajansuojalain  rikkomuksista,
markkinointirikoksista ja petoksista seka muusta
eparehellisyydesta ja sopimattomasta
menettelysta elinkeinotoiminnassa.  Kuluttajia
voitaisiin lisaksi haastaa vastaamaan
kysymykseen: "Tahdotko todella sijoittaa
liketoimintaan, jossa yli 99 % osallistujista
haviad rahaa? Tai ehkapa MLM-yhtiGilta
voitaisiin vaatia varoituksen laittamista
varvaysmateriaaliinsa (samankaltaisia kuin mita
on tupakka-askin  kylijessd), jossa lukisi
esimerkiksi:

VAROITUS - Tama jarjestelma
voi vaarantaa terveytesi!

Miksi MLM-yhtibitd vastaan tehdaan niin
védhan valituksia?

Tuotepohjaisiin pyramidipeleihin petoksen
johdosta rahaa menettaneet ihmiset tekevat
vain harvoin valituksen yhtiétad vastaan,
koska heidat on saatu uskomaan, etta kuka
tahansa pystyy saamaan voittoa, jos vain
yrittda tarpeeksi kovasti. Sen sijaan, etta
tekisivat valituksia, he syyttavat tappioista
itseaan. Jotkut pelkaavat myos valituksen
tekemisen seuraamuksia yldlinjalleen tai
ylalinjaltaan (jossa saattaa olla laheisia
sukulaisia tai ystavia). Ja jotkut pelkaavat
tunnustavansa osallistuneensa rikokseen ja
joutuvansa itse syytteisiin siita, ettd ovat
varvanneet muita ja levittaneet petosta.

Vain harvat MLM:n uhrit ovat riittdvan
valistuneita ndhdakseen petosten lavitse. Sen
vuoksi paljon vahinkoa ehtii tapahtua ennen kuin
lainvalvojat  ryhtyvat  toimenpiteisiin. On
tehotonta odoftaa monia valituksia ennen kuin
toimenpiteisiin ryhdytdén. [Vahinko on ehtinyt
silloin jo tapahtua.]

Tyoskentelin useita kuukausia erdan MLM-
yhtibn 24 uhrin kanssa yrittdessani vapauttaa
heidat heidan vaarinkasityksistddn koskien
heidan “epaonnistumistaan” nousussa haviajan
asemasta voittajan asemaan. Monet kymmenia
tuhansia  dollareita  havinneista  jasenista
pelkasivat valituksen tekemisen seuraamuksia ja
yksinkertaisesti vain hyvaksyivat tappionsa.
Niiden uhrien joukosta, jotka ymmarsivat lopulta,
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ettd MLM on huijausta, jossa vain muutamat
pyramidin huipulla olevat tekevat voittoa, vain
kaksi rohkeni tehda virallisen valituksen Utahin
osavaltiolle, jossa he asuivat.

Saimme eradseen Kkyselyymme seuraavan
vastauksen, kun pyysimme Utah’s Division of
Consumer Protection virastoa panemaan
kaytantdon sen lakeja koskien pyramidipeleja ja
harhaanjohtavaa markkinointia erasta
merkittdvad MLM-yhti6td vastaan: “Valitusten
maara [yhtiota vastaan] ei ole kasvanut vaan se
on pudonnut viime vuosien aikana.” Tama
vastaus kertoo kyseisen viraston ymmarryksen
puutteen tassa ainutlaatuisessa lainvalvontaa
koskevassa asiassa.

MLM:n uhrit valittavat siis harvoin ylla
mainituista syistd johtuen. Heidan on entista
vaikeampi paattda valituksen tekemisesta, kun
aikaa kuluu, silld he olettavat, ettd “jos
jarjestelma olisi laiton, niin FTC (tai osavaltio)
olisi lakkauttanut sen aikoja sitten. MLM-
promoottorit itse asiassa kertovat taman man
asian omille ehdokkailleen.

Yhtiot muuttavat lisdksi muille  alueille
varvdamaan tai aloittavat uusia tuotantolinjoja,
kun markkinat ovat kyllastyneet tietylla alueella.
Niinpé valitusten ja tiedustelujen mééré laskee
yhtiébn perustamisen tai alueen valtaamisen
Jjélkeen paikallisesti hyvin merkittévéllé tavalla
muutamassa vuodessa, Vvaikka tosiasiassa
uhrien kokonaism&ard on saattanut oleellisesti
lisééntyéa

Taydellinen petos.
Tuotepohjaiset pyramidipelit ovat taydellisia
petoksia, ja ehka kaikkien aikojen

menestyksekkaimpida. Samat ihmiset, joista tulee
pelin uhreja, ovat innokkaita pelin levittdjia ja
puolustajia, kunnes heiltd loppuu rahat ja he
lopettavat. Ja koska he eivat tee valituksia
viranomaisille, niin peli sen kun vain jatkuu.

Kieltaytyminen toimenpiteista on jo
itsessaan pdétos ja kannanotto.

Lakia valvovien viranomaisten ja muiden
vastuullisten henkildiden on hyva tietaa, etta
kieltaytyminen toimenpiteista pyramidipeleja
vastaan on jo itsessdan paatés ja
kannanotto, joka vahingoittaa kuluttajia.
Kuluttajilla on oikeus olettaa, etta pahimmat
vahingonaiheuttajat lakkautetaan tai niita
vastaan nostetaan kanne. Sadat Pyramid
Scheme Alertin ja meidan saamat tiedustelut
pitavat sisalladn mm. seuraavia vaitteita:


http://www.inri.fi/verkostomarkkinointi/lait.htm
http://www.inri.fi/verkostomarkkinointi/lait.htm

“‘He (MLM-promoottorit) sanoivat, ettd FTC on
hyvaksynyt heidan systeeminsa.” (FTC ei anna
erikseen mitdan hyvaksyntaa MLM-ohjelmille.)

“Jos tama yhtié on lainvastainen
toiminnassaan, niin miksi sita ei lakkauteta?”

‘FTC eika osavaltiomme yleinen syyttaja ole
kumpikaan vastustanut MLM-ohjelmaa, joten
sen taytyy olla laillista.”

Vaikka saattaa nayttda eparealistiselta
odottaa lainvalvojilta ennaltaehkaisevaa
toimintaa pyramidipelien pysayttamiseksi, niin
pitaisi kuitenkin nahda seuraukset siita, jos ei
toimita nopeasti pahimpia huijauksia vastaan.
Niille on tyypillistd kasvaa nopeasti sybvén
tavoin ja levitd uusille alueille vahinkoa
tekeméén. Ensimméisen ryntdysvaiheen ubhrit
eivadt saa takaisin tappioitaan. Mitéd pikemmin
ndmé huijaukset tunnistetaan ja pyséytetéén,
sen parempi. On toivottavaa, ettd tama raportti
auttaisi viranomaisia tunnistamaan petokset
nopeammin, niin ettd he voisivat toimia
ennaltaehkaisevalla tavalla ja estda naiden
huijausten nopean etenemisen.

Miksi kuluttajilta ei voida odottaa
systeemin tarkkaa tutkimista?

Vaikka Kkuluttajia suositellaan tutkimaan
tarkoin MLM-systeemin taustat ja
yksityiskohdat, tai soittamaan paikalliselle
kuluttajaneuvojalle, niin nama keinot ovat
harvoin tehokkaita. Kuluttajaneuvojat ja
viranomaiset ottavat ainoastaan vastaan
valituksia ja rekisterdivat ne, eika heilla ole
riittdvia kykyja analysoida MLM-yhtididen
palkkiojarjestelmia. Muutamaa harvinaista
poikkeusta lukuun ottamatta kuluttajilla ja
heidan neuvojillaan ei ole riittdvaa
koulutusta, jotta he pystyisivét arvioimaan
kunnolla MLM-systeemia omin avuin.

Taman Kkirjoittajalla on  kauppatieteiden
maisterin ja filosofian tohtorin tutkinto, ja tiivis
koulutus tutkimuksen alalta, yli 30 vuoden
kokemus markkinoinnin alalta ja yli 40 yrityksen
perustamisesta, ja suoraa kokemusta kaikista
liketoiminnan malleista, joihin MLM:84 verrataan
(suoramyynti, vakuutustoiminta, franchise,
jalleenmyynti, jne.). Tarvittin kaikki tdma ja
lisdksi vuoden kokeilu erdan johtavan MLM-
yhtion jalleenmyyjana, ja sitd seurannut monien
vuosien tutkimustyd, ennen kuin naiden
systeemien sisaltdmat petokset tunnistettiin ja
paljastettiin taydellisesti. Tutkimuksen aikana
haastateltin satoja kokeneita jalleenmyyijia ja
verkostojen rakentajia.
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Niinpa kuluttajilta (ja useimmilta lakimiehilta tai
kuluttajaneuvaijilta) ei voida edellyttaa vastaavia
tai erityisia kykyja naiden palkkiojarjestelmien ja
systeemien kunnolliseen arvioimiseen. Tassa on
yksi alue, jossa pateva lainvalvonta voisi palvella
tarkeassa tehtavassa kuluttajansuojan
parantamiseksi.
Olen yrittdnyt purkaa monimutkaisten ja
hamaavien palkkiojarjestelmien petollisia
saantéja ja ehtoja tdssa raportissa portaittain

kohti yksinkertaisempia ja suorempia
selitysmalleja. Toivon, etta lainvalvojat
ymmartaisivat tassa raportissa esitetyt

periaatteet perusteellisesti, ja voisivat suojella
kuluttajia tehokkaammin MLM-
varvaysjarjestelmia eli tuotepohjaisia
pyramidipeleja vastaan.

Avain kustannuksiltaan tehokkaaseen
lainvalvontaan on ymmaértaa MLM:n
palkkiojarjestelmien aiheuttamat
vahingot ja toimia ennaltaehkéisevasti.
Naiden suuntaviivojen pitaisi auttaa
tutkijoita hyvaksikayttavien ja
rajahdysmaisesti kasvavien tuotepohjaisten
pyramidipelien tunnistamisessa ja
pysayttamisessa, kun ne tekeytyvat laillisiksi
suoramyyntiyhtioiksi. Ihanteellisessa
tapauksessa tama voidaan tehda
ennaltaehkaisevalla tavalla siten, etta
tutkitaan monitasoinen palkkiojarjestelma
heti, kun se tulee markkinoille, jolloin ei
tarvitse odottaa sen vaikutuksia tuhansille
osallistujille, mika johtaisi peruuttamattomiin
tappioihin. Palkkiojarjestelma on avain.

Kuka on MLM-petoksen rosvo? Se on
loputtomaan ketjuun tapahtuvan
virvddmisen JARJESTELMA, jota ei olisi
pitanyt alun alkaenkaan hyvaksya.

Tama yksi pulmallisimmista aiheista, joihin
tutkijat ja lainvalvojat térmaavat. Tutkijat, jotka
ovat haastatelleet satoja promoottoreita ja
osallistujia  kaikenlaisin ~ MLM-systeemeihin,
tulevat usein samaan  johtopaatdkseen.
Useimmat osallistujat eivatka edes suurimpien
MLM-yhtididen johtajat ja perustajat pida itseaan
petoksiin tai harhaanjohtavaan markkinointiin
syyllistyneina, eivatka etenkaan
valkokaulusrikollisina,  vaikka petosten ja
tappioiden maaran perusteella he kelpaisivat
varmasti "valkokaulusrikollisiksi”.

Ongelman tassa muodostaa se, etta sellaiset
termit kuin “petos”, ’huijaus”, jne., viittaavat



yleensa vaarintekijan [rikollisen] aikomukseen
huijata tai pettda. Monien MLM-yhtididen
johtajien [toimihenkildiden] haastattelut ovat
saaneet minut vakuuttuneeksi siita, etta
useimmat heistd eivdt ole edes tietoisia
osallistujien suuren enemmistén karsimista
tappioista. He ovat vuorovaikutussuhteessa
ensisijassa vain “menestyjien” ja pyramidin
huipulla olevien kanssa, ja koska he saattavat
ansaita sievoisia summia  jarjestelman
johtamisesta, puolustavat he usein tarmokkaasti
yhtiditaan. Jotkut naista toimihenkildista tulevat
yhtiéon vaikuttavien ansioluetteloiden kera, ja he
jatkavat epéatietoisina asioiden todellisesta tilasta
viroissaan ja johtoelimissa, niin etta yhtiot voivat
pitdd ylla kuvaa laillisesta liiketoiminnasta, kun
joku  toinen  pitdisi  jarjestelmda  hyvin
kyseenalaisena.

Niinpd MLM:n toimihenkilét ja promoottorit
ovat jarkeilleet asioita itselleen siihen pisteeseen
asti, ettd useimmat heistd uskovat lujasti heidan
yhtididensa harjoittavan tervettd ja eettista
liketoimintaa. Tassa heitd on auttanut DSA:n
harjoittama voimakas omien ohjeiden ja
saantdjen puolustaminen (“Code of Ethics”)
[Suomessa: Reilun pelin saannét], joita
useimmat suuret MLM-yhtiét ovat sitoutuneet
noudattamaan. Vaikka naissd ohjeissa on
joitakin hyvia periaatteita, niin niistd puuttuu
tarkeitd kohtia koskien tietojen julkaisemista ja
hyvaksikayttavia pyramidipelin piirteita, joista
tassa raportissa on kerrottu.

Olen tehnyt lopulta sen johtopaatoksen, etta
vaikka saattaa olla joitakin MLM-promoottoreita,
jotka ovat tietoisia harjoittamastaan petoksesta,
useimmat Kkieltdvat itsepintaisesti sen, etta
monet osallistujat haviavat rahaa ja heidan
jarjestelmansa aiheuttaa muutakin vahinkoa.
Keskustellessani MLM-yhtididen johtajien ja
promoottorien kanssa, he nayttavat kadottaneen
kyvyn erottaa totuus valheesta, kun puhutaan
heidan jarjestelmastdéan ja verrataan sita
rehellisempiin liiketoimintamalleihin.

Mind uskon, ettd MLM-varvaysjarjestelmien
ensisijainen rosvo on itse jarjestelma, jossa
varvataan, palkitaan ja markkinoidaan
loputtomaan ketjuun, mikd on rakenteensa
vuoksi kannattamatonta valtaosalle osallistujia.
Tarvitaan uusi termi kuvaamaan rosvoa, joka
tekee rikokset. Me saattaisimme kutsua sita
"petolliseksi jarjestelméksi”, mika viittaa siihen,
ettd petos ei ole niinkdan tuotteissa (vaikka ne
voivatkin olla kyseenalaisia), eikd ihmisissa
(vaikka joillakin MLM-yhtididen perustajilla on
hamara menneisyys), silla petos on itse
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palkkioiden maksamisen ja markkinoinnin
Jjérjestelméssa, joka riistaa verkostoja.

Tama ei tarkoita sitd, etta lainvalvojien ei
pitdisi nimetd pyramidipelin rikollisia MLM-
varvaysjarjestelmissa. Valitettavasti lakeja ei ole
suunniteltu syyttdmaan jarjestelmia vaan vain
ihmisi&. Joten jos toimenpiteisiin ryhdytaan, niin
joitakin kaikkein eniten vahinkoa aiheuttavien
MLM-yhtididen johtajia taytynee syyttda -
samalla kun he satkivat ja kiljuvat olevansa
syyttdmia mihinkaan laittomuuteen.

Jos sellaisia lakeja hyvéksyttéisiin ja niiden
noudattamista valvottaisiin kuin mitd on ’the
Wisconsin statute ATCP 1227 niin meilld ei
edes olisi titd ongelmaa. ATCP 122 puhuu
“jalleenmyyjien ketjun jarjestelmistd”, mika on
samaa tarkoittava asia kuin pyramidipeli.
Wisconsinin yleisen syyttdjan entisen apulaisen
Bruce Craigin mukaan, tata saantdéa on kaytetty
kaksi kertaa valitustuomioistuimessa, ja se on
kestanyt epamaaraisen terminologian ja
virheellisten vertailujen asettamat haasteet, kun
pyramidipeleja on verrattu rehelliseen
liketoimintaan.

ATCP 122 kieltdd kaikenlaiset myyntikeinot,
‘joissa henkilblle mybénnetéén lisenssi tai oikeus
vérvétd muita maksua vastaan saadakseen
siten voittoa védrvdédmaéllad yhden tai useamman
henkilén, joille mybés mybnnetddn vastaava
lisenssi tai oikeus maksua vastaan, miké& voi
vahingoittaa edelleen muita ketjuun liitettyja
ihmisié, joille on mybnnetty vastaava lisenssi tai
oikeus. Maksu [tai sijoitus] pitda sisélldan
tuoteostot, mutta sulkee ulkopuolelle
kohtuuhintaiset aloituspakkaukset.” (Maksu voi
olla rahan tai tuoteostojen muodossa — joko
kertamaksuna tai jatkuvina tilauksina, joiden
kautta pétevéidytddn saamaan palkkioita ja
bonuksia. Lisenssin tai oikeuden myéntéjd on
paéyhtié, ei ketjuun aiemmin liittynyt henkilb.
Vérvaémisestéd voidaan saada voittoa alalinjan
liikevaihdosta maksettavien palkkioiden
muodossa. Kaikilla on samanlainen lisenssi tai
oikeus vérvété lisééa uusia vérvaéjia loputtomaan
ketjuun, mikd aiheuttaa ketjun jasenten
tulemisen hyvéksikéytén uhreiksi, ja tekee
ketjusta paattymattéman.)

MLM-teollisuus on juurtunut valitettavasti niin
hyvin yhteiskuntaamme, ettd tehokkaita lakeja
kuluttajien suojaksi on lahes mahdotonta saada
ilman massiivista yleisbn tukea ja aanekkaita
vaatimuksia muutoksen puolesta — mita ei
todenndkdisesti koskaan tapahdu. Itse asiassa
vastakkainen suuntaus on todennakdisempaa —
pyramidipeleihin osallistuneet taistelevat
puolustaakseen jarjestelmda, kunnes ovat



saaneet mahdollisuuden “tehda itselleen tilin”.
Alkdamme kuitenkaan antako huijata itsedmme
— useimmat MLM-yhtiét ovat tuotepohjaisia
pyramidiepeleja, jotka aiheuttavat vahinkoa ja
tappion osallistujille, niin ettd tappiot yltavat
yhteensa miljardeihin dollareihin.

Yhteenvetona totean, ettd syy pitéisi panna
loputtomaan ketjuun myymisen jarjestelmiin,
Jotka ovat luonteeltaan petollisia jérjestelmia,
koska ne rikastuttavat muutamia pyramidin
huipulla olevia henkilbitd suuren alalinjan
kustannuksella. Parasta, mita lainvalvojat voivat
tehda, on keskittya palkkiojarjestelmiin. On
toivottavaa, ettd he kayttaisivat tdman raportin
aineistoa pystyakseen valvomaan
tehokkaammin olemassa olevia lakeja kuluttajien
suojelemiseksi — sen sijaan, ettd odottaisivat
valitusten pursuavan sisaan. Vé&hin, mitd he
voivat tehda, on varoittaa kuluttajia téllaisista
jarjestelmistd — oletettavasti kaikista MLM-
yhtibistd, koska kuluttajilta ei voida odottaa hyvin
harvojen laillisten jarjestelmien tunnistamista.

Johtopaatokset

Jos MLM-ohjelmassa on kaikki viisi
ylldmainittua tunnusmerkkia (tai edes nelja),
niin kyse on MLM-vérvaysjérjestelmésta eli
tuotepohjaisesta pyramidipelistd, mita tulee
késitteeseen, rakenteeseen ja vaikutuksiin —
rijpppumatta tuotteiden laadusta,
palkkiojérjestelmén tyypisté (binaarinen,
breakaway, matriisi, unilevel, jne.) yhtién
ohjeista  koskien vérvadamista, ’sdéntéjen”
laatimisesta, tai muista yhtibn johtajien
yrityksistéd saada systeemi ndyttdméén lailliselta.
Ensisijainen  painotus on  varvddmisesta
saatavissa palkkioissa, koska tuotteiden tai
palveluiden — myynnille  on  vain  v&hén
kannustimia.

MLM:n palkkiojarjestelmien vipuvoima on
kaksiterdinen miekka, mikd johtuu edella
mainituista seikoista. Yleissdanténa voidaan
sanoa, ettd mitd parempi se on huipulla olevien
kannalta, sitd huonompi se on heidan
alapuolellaan olevia ajatellen. Tama pitda
erityisen  hyvin  paikkansa silloin, kun
palkkiojarjestelma ei keskity palkitsemaan
suoramyyntia verkoston ulkopuolisille
asiakkaille, vaan palkitsee ensisijaisesti uusien
jasenien varvaamisen, jotka ostavat suuria
maaria tuotteita "tehdakseen bisnestd” — niin
kuin tapahtuu l&hes kaikissa niissa
jarjestelmissa, joita olen tutkinut. Kaikki heidan
teeskentelynsa siita, etta he ovat

35
suoramyyntiyrityksid, osoittautuvat valheeksi
palkkiojarjestelman kautta.

Samalla kun yksikdan naistd viidesta
tunnusmerkista ei yksistdan todista jarjestelmaa
pyramidipeliksi, niin niiden yhdistelma viittaa
vahingolliseen (ja luultavasti myds laittomaan)
pyramidipeliin, jos asia on vain oikein
ymmarretty. Sitd vastoin, jos yhtidssa on vain
kolme tunnusmerkkia, niin se on luultavasti
harmiton. Jos merkkeja on nelja, niin jarjestelma
on kyseenalainen.

Voimakkaasti  riistavia  palkkiojarjestelmia
voidaan arvioida siten, etta vaaditaan MLM-
yhtiéitd paljastamaan tietoja yhtion maksamista
pakkioista kaikille osallistujile (eikd vain
"aktiivisille”) ja prosentuaalet osuudet kullekin
tasolle, ja “ansiotuloja” ilmoitettaessa on
bruttotuloista  vahennettdva  keskimaaraiset
tuoteostot. Sielld, missa naita palkkiojarjestelmia
kayttavat MLM-yhtiét ovat julkaisseet rehellista
tietoa tulojen jakaantumisesta, ovat tulokset
olleet shokeeraavia. Kun Kkaikki tilastoissa
esiintyvat harhaanjohtavat ainekset on poistettu
(mika taytyy tehdd patevan ja puolueettoman
tutkijan toimesta, koska yhtididen julkaisut ovat
tyypillisesti tdynna petoksia), tulokset ovat
osoittaneet yhtiobn maksamien palkkioiden
virtaavan kohtuuttoman paljon pyramidin huipun
“jalleenmyyijille”. Tama jattda pohjalla olevat
arviolta 99,9 % prosenttia, eli hyvin lahella
100 %, havidjan asemaan (kun palkkioista on
vahennetty tuoteostot ja kulut). On tietysti
harvoja poikkeuksia, joita  on pidetty
esimerkkeina ehdokkaille.

MLM-vérvéysjérjstelmien  tappioluvut  (noin
99,9 %) ylittdvat reilusti  ei-tuotetta-myyvien
pyramidipelien luvut (87,5-93,3 %). Vertailun
vuoksi, MLM saa néyttdméaén ei-tuotetta-myyvét
pyramidipelit hyvin tuottoisilta.[48] Niinpa oletus,
Jjonka mukaan MLM.:t eivét ole yhté vahingollisia
kuin klassiset ei-tuotetta-myyvét pyramidipelit,
on ilmeisen véaéra — totuus on péainvastainen.

MLM-varvaysjarjestelmassd uuden jasenen
todennakdisyys saada merkittavia tuloja on niin
aarettbman pieni — riippumatta  hanen
ponnistelujensa maarastda -  etta on
harhaanjohtavaa vaittdaa muuta. Itse asiassa
painvastaista tapahtuu. Pyramidin huippuja ja
ensimmaisend mukaan lahteneitd lukuun
ottamatta, mitd enemmén aikaa ja rahaa joku
MLM-vérvéysjérjestelméén sijoittaa, sité
enemmdan hén hévida. Jos promoottori vaittaa,
ettéd ndma palkkiojérjestelmét palkitsevat jasenia
rehellisten ponnistelujen mukaan, niin se on jo
peruste  nostaa  hantd vastaan  kanne
harhaanjohtavasta markkinoinnista. Jotta MLM-




vérvaysjérjestelméssé voisi tehdé voittoa, téytyy
tulla ensin petetyksi, jatkaa sitten suuren
itsepetoksen vallassa, ja alkaa lopulta pettdé
aggressiivisesti muita.

Miksi varvaajat turvautuvat niin
ilmiselviin harhaanjohtaviin vditteisiin?
Siksi, efttd totuuden kertominen tekisi
tyhjgksi  heidédn  yrityksensd  véarvéata.
Lahtisikd kukaan jarkeva ihminen mukaan,
jos hanelle kerrottaisiin voiton saamisen
mahdollisuudeksi vahemman kuin yksi
tuhannesta? Niinpa petoksista ja
harhaanjohtamisesta tulee yhtidille elinehto.
Voimakkaat kannustimet varvata suuri
alalinja johtavat moniin petoksiin, joista
nama jarjestelmat ovat saaneet pahan
maineensa: liioiteltuihin vaitteisiin tuotteista
ja kohtuuttomiin palkkioesimerkkeihin.

Tama selittdd myos sen, miksi muuten niin
rehelliset ihmiset vahattelevat ylalinjansa
petoksia ja selittelevat oikeuksiaan omiin
tekoihinsa. Kattavat verkostomarkkinoijien ja
johtajien haastattelut jopa eniten riistavistda MLM-
yhtidistd paljastavat suuren maaran kieltamista
ja valinpitamattomyytta koskien heidan palkkio-
ja markkinointisysteemiensa sisaltamia petoksia
ja niiden vaikutusta alalinjaan.

Saatavilla olevien tietojen ja Ilukuisten
palautteiden perusteella sellaisille sivustoille kuin

www.mlm-thetruth.com

www.pyramidschemealert.org
nayttaa silta, ettd useimmat pyramidipelit ovat
nykydén tuotepohjaisia eli ne ovat MLM-
vérvaysjérjestelmid — vaikka vain harvoja niista
on syytetty oikeudessa laittoman pyramidipelin
levittdmisestd. Suoramyyntid harjoittavat MLM-
yhtidt, joita on niin ik&an kuvattu tassa
raportissa, ovat adrimmaisen harvinaisia.

Hyédyllisia taustatietoja. Jos tahdot saada
lisda taustatietoja pyramidipelien historiasta,
siirry  Liitteeseen A. Voit lukea myos
ainutlaatuisesta  ansioluettelostani, joka on
helpottanut minua paljastamaan petokset
MLM:ssa. (Katso Liite F)

Tassa on vield yhteenvetona paljas ja
muuttumaton totuus MLM-varvaysjarjestelmista,
niin kuin tutkimukseni sen ovat osoittaneet:

MLM-vérvéysjérjstelm& on  monitasoinen
markkinointisysteemi,  jonka  toiminta  on
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rijppuvaista uusien jasenien vérvddmisesta
jatkuvasti pyramidin pohjalle. Se muodostaa
siten loputtoman  markkinointiketjiun, jossa
varvétéén jésenié ensisijaisiksi asiakkaiksi. Se
on lumekauppaa ilman merkittdvaa
asiakaspohjaa, ja se on riippuvaista suuresta
Jélleenmyyjien verkostosta, joista noin 99,9 %
hédvidd rahaa investoimalla tuotteisiin ja
palveluihin  (mukaan Ilukien “menestyksen
tybkalut”), joita sponsorina toimiva MLM-yhtié
tarjoaa. Tavattoman  suuret  tappioluvut,
yhteenlasketut taloudelliset menetykset ja uhrien
suuri mééaré tekee MLM-varvéysjéarjestelmisté eli

tuotepohjaisista pyramidipeleista kaikkein
vahingollisimpia kaikkien pyramidipelien
Jjoukossa.

MLM-vérvéysjérjestelmét ovat luonteeltaan
viallisia systeemejé, jotka Iupaavat jatkuvia
pysyvid tuloja, mutta tarjoavat hyvin véhén
lukuun ottamatta taloudellisia tappioita
parhaimmassa ja arvokkaiden ihmissuhteiden
sekéd rehellisyyden ja oikeudenmukaisuuden
menettadmistd huonoimmassa tapauksessa. Ne
Jatkavat toimintaansa vérvdémélléd jatkuvasti
uusia jasenid, kun sijoituksia tekevét osallistujat
luopuvat tai heiltd loppuu rahat ja he jattavéat
systeemin, ja ymmaértévéat vain harvoin, mita
heille oikein tapahtui — he syyttavét jopa itsedén
siitd, ettd ovat “epéonnistuneet”. MLM:n uhrit
ovat harvoin tietoisia tosiasioista tai riittdvén

paéattavaisia voittaakseen  pelkonsa, ja
tehdékseen valituksen viranomaisille.
Lainvalvojat ryhtyvét tdméan vuoksi vain harvoin
toimiin. Menestyékseen MLM-

varvaysjarjestelméassa, taytyy ensin  tulla
petetyksi ja jatkaa sitten suuren itsepetoksen
vallassa, ja ryhtyd lopulta pettdméén
aggressiivisesti muita. Se on varkautta petoksen
kautta.

Tri Taylorin muita tutkimustuloksia ja lahteita on julkaistuna
hanen henkilékohtaisilla kotisivuillaan osoitteessa
www.mim-thetruth.com.

Muuta hyddyllistd tietoa tuotepohjaisista pyramidipeleista
on I|O@ydettavissd Pyramid Scheme Alertin kotisivuilta
osoitteesta

www.pyramidschemealert.org.

© 2004, 2005 Jon M. Taylor. Tatd analyysia saa kopioida
kokonaisena  lainvalvonnan tai  kuluttajaneuvonnan
tarkoituksiin — tekijan tiedot tulee mainita — mutta sita ei saa
myyda eika tallettaa myyntid varten ilman kirjoittajan
kirjallista lupaa. Ota yhteytta kirjoittajaan: Dr. Jon Taylor,
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Liite A: Pyramidipelien ja monitasomarkkinoinnin historia

Pyramidipelien historia tdssa maassa on
kiehtova, mutta liitdn tahan loppuun vain lyhyen
vedoksen siitd. Kun Charles Ponzi perusti
Securities Exchange Companyn Bostoniin vuonna
1919, ja laski likkeelle velkakirjoja, jotka oli maara
maksaa takaisin 90 paivassa 50 prosentin korolla,
niin han kaynnisti kiihkean sijoitusryntayksen, jolla
han huijasi lahestulkoon jokaista, mukaan lukien
poliitikkoja, lainvalvonnan johtohenkil6itd ja
toimittajia. Han petkutti arvostelijoita maksamalla
uusien sijoittajien rahoilla aiemmin sijoittaneille
huikeita "voittoja”.

Ponzi kerasi yli 15 miljoonaa dollaria talla ja
muilla  huijauksillaan  ennen  kuin  hanen
korttitalonsa romahti, ja aiheutti tappiot tuhansille
sijoittajille, ja johti hanet itsensa vankilaan, ja
lopulta karkoitukseen Italiaan vuonna 1934.
Sattumoisin samanlaisia huijauksia oli ollut
olemassa jo ennen Ponzia (esimerkiksi John
Law'n “Mississippi Bubble” huijaus Ranskassa
vuonna 1719, ja William Franklin Millerin “Franklin
Syndicate” vuonna 1899 - tunnetaan myods
nimella "520 percent Miller’), mutta naita ilmioita
alettiin sittemmin kutsua Ponzin nimella.

Jotkut pitdvat Ponzi-huijauksia erillisind ja
toisenlaisina kuin pyramidipeleja, mutta niin kuin

yksi kirjoittaja on pannut merkille,

Ponzeilla ja pyramidipeleilld on yhtalaisyyksia.
Molemmat ovat petollisia jarjestelmia, joissa otetaan
vastaan rahaa ja jaetaan sitd edelleen, niin ettd
ensimmaiset  sijoittajat saavat voittoa, mutta
my6hemmat  karsivat  tappioita. Kummassakin
tapauksessa on elintarkedd jatkaa pelid uusien
sijoitusten kera, silla jos peli paattyy, ja suoritetaan tilien
tarkistus, niin paljastuu kassavaje ja sitd seuraavat
monet tuskanhuudot. Mutta kun Ponzi lupasi tietyn
tuoton sijoituksille — vaikkakin valtavan — niin pyramidin
tarjoamat mahdollisuudet olivat 1dhes rajattomat, kun
uudet sijoittajat ruokkivat aiemmin mukaan I&hteneita.

Taman lisdksi pyramidipelin toiminta selitetdan aina,
ja se on itse asiassa yksi sen houkuttimista, kun taas
Ponzeissa  viitataan poikkeuksetta  eksoottisiin
sijoituskohteisiin, jotka ovat epaoleellisia, eika niita ole
yleensd edes olemassa. Joissakin tapauksissa
pyramidipeleja  pidetdaan  sosiaalisesti melkeinpa
hyvaksyttyina, niin kuin ketjukirjeiden tai jalleenmyynnin

ollessa kyseessa, mutta koskaan ei ole ollut
erimielisyyttd Ponzien pahuuden suhteen. "
Mydhemmin kuvioon tulivat mukaan

ketjukirjeet, joista ensimmainen oli “lahetd 10-
sentin lantti” kirje, joka levisi laajalti Denverissa
vuonna 1935, ja se kantoi nimea “Prosperity Club”
ja kaytti iskulausetta “Jumalaan me luotamme”.
Tama johti yhden dollarin  ketjukirjeeseen
Omahassa, ketjukirjeiden tehtailuun ja “Circle of
Gold” klubiin, joka levisi Kaliforniasta kaikkialle
maahan 1970-luvun lopulla — ja nama kaikki
kayttivat leviamiseen postitusta.

Monet naistad ketjukirjeistd siirtyivat maan alle
johtuen liittovaltion postipetoslakien voimakkaasta
valvonnasta. Silti monia muita variaatioita kuten
pyramidikaavio  ja lentokonepelit  ilmestyi
mydhemmin.

“Ketjumyynti” eli “jalleenmyyjien varvaamisen
ketju” systeemit erosivat lopulta ketjukirjeista

omaksi sivuhaarakseen. Ketjumyynnissa
monitasoiseen hierarkkiaan jarjestaytyneet
jalleenmyyjat hoitivat myyntitydn, ja jokainen

heistd sai jonkinlaisen palkkion alapuolelleen
varvattyjen  jasenten myymista tuotteista
(alalinjastaan).

Glenn W. Turner aloitti vuonna 1967 muuan
uskomattoman myyntiohjelman Floridan

Orlandossa.

Hanen alansa huhuttiin olevan kosmetiikka, jossa
esitettiin minkin &ljy erikoisena ainesosana, mutta han
myi todellisuudessa jalleenmyyntisopimuksia.
Osallistuja maksoi tietyn maksun ja niin hanesta tuli
jlleenmyyja; sopimus oikeutti hanet myymaan
kosmetiikan tuotteita, mutta mika oli viela tarkeampaa,
se oikeutti hanet myymaan lisaa
jalleenmyyntisopimuksia. Todellisuudessa myytiin vain
vahan kosmetiikan tuotteita, silla todellinen raha tehtiin
myymalla jalleenmyyntisopimuksia. Tama
menettelytapa  oli pohjimmiltaan  sama  kuin
ketjukirjeissa, tai lentokone- tai pyramidikaaviopeleissa,
joissa uusi jasen maksoi yhden osallistumismaksun sille
taholle, joka toi hdnet mukaan peliin, toisen maksun
pyramidin huipulle, ja niin han sai paikan pyramidin
pohjalla.

Turner sijoitti yli viiden vuoden aikana saamistaan
rahoista 10 000 dollaria... monitoimialayritykseen, joka
sai aikaan 200 miljoonan virtaamisen kassaan, ja johon
jopa 100 000 ihmista oli saattanut sijoittaa rahojaan...
Kaksi paayhtiétd muodostettiin  jatkamaan hanen
toimintaansa: Koscot (‘Kosmetics Company of
Tomorrow’) Interplanetary, Inc., myyntikasi, ja Dare to
Be Great, Inc., kolutusorganisaatio.”?

En voi antaa Turnerin tapauksen olla ilman,
ettd lainaan seuraavaa, joka kuulostaa samalta
kuin  monet tyypilliset nykyajan MLM:n

mahdolisuuden esittelytilaisuudet:

Ehdokkaita [Dare to Be Great] tuotiin esiintymislavoin
varustettuihin ~ kokouspaikkoihin ~ kuten  hotellien
juhlasaleihin, missa siistiksi ajellut nuoret miehet, joilla
kaikilla oli tekojalokivin koristeltu lipunmuotoinen
rintamerkki... kiinnitettyna rintapielukseen, altisti heidat
perusteelliselle ja painostavalle myyntipuheelle...”
Muuan tuomari kuvasi naitd esittelytilaisuuksia tai
mahdollisuudesta kertovia kokouksia siten, ettd ne
muistuttivat entisten aikojen heratyskokouksia, mutta
niissa ohjattiin ihmisid nauttimaan pikemminkin helpon
rahan tuomista iloista kuin iankaikkisesta pelastuksesta.
Tarkoituksena on vakuuttaa tarjolla olevat ostajat eli
ehdokkaat siita, ettd Dare on varma tie rikkauksiin.

Kokouksissa on Daren tyontekijoita, johtajia ja yhtion
valitsemia puhujia, samaten kuin ostajia (jotka ovat nyt
siis “myyjia”) ja heidan ehdokkaitaan. Daren vaki johtaa
kokouksia ja hoitaa myymisen — sita eivat tee "ostaja-
myyjat”. He pursuavat intoa, antavat raikuvia
suosionosoituksia  ja  ylistystd; on  innokkaita



kadenpuristuksia... Daren vaki on pukeutunut kalliisiin
ja muodikkaisiin vaatteisiin... He ajavat uusilla ja kalliilla
autoilla, jotka on pyskoéity huomiota herattavalla tavalla
vieri viereen kokouspaikan ulkopuolelle.

Daren puhujat kuvaavat tavallisesti hyvin riehakkaalla
tavalla niitad rikkauksia, jotka odottavat ehdokkaita, jos
he vain hankkisivat yhtion  myyntisopimuksen.
Videonpatkia naytetddn ja mukana on yleensa
"ryysyistd rikkauksiin” kertomus Daren perustajasta,
Glenn W. Turnerista. Kaiken tdman paamaarana on
taivutella ehdokkaita allekirjoittamaan
jalleenmyyntisopimus... ja lisdtd siten hyvinvointia
osana Daren organisaatiota.?

FTC on kuvannut laittoman pyramidipelin

olennaisia piirteitéd seuraavalla tavalla:

Sellaisille  jarjestelmille  ovat luonteenomaisia
osallistujien  suoritamat maksut yhtidlle, jonka
vastikkeena he saavat (1) oikeuden myyda tuotetta ja
(2) oikeuden saada palkkioita vastineena heidan
varvaamistdan jasenistd, jos ne palkkiot eivat ole
perdisin tuotteiden myynnistd loppukayttajille... Niin
kuin on ilmeista, tdman toisen tekijan esiintyminen —
palkkioiden maksaminen varvaamisestd tuotteiden
myynnistd maksettavien palkkioiden sijaan — on
taidokas ketjukirjeen juoni, johon ne henkilét joutuvat
vaistamattd pettymdan, jotka maksavat suuren
osallistumismaksun ja odottavat saavansa sen jossakin
maarin takaisin varvaamisen kautta.?’

Nayttaa silta, ettd pyramidipeleja olisi pidettava
laittomina, jos laillisten tuotteiden ostaminen on
sidottu myyntioikeuksien ostamiseen, ja naista
varvattyjen ostamista tuotteista maksetaan
palkkioita ylalinjalle, jolloin palkkiot eivat tule
tuotteiden myynnistd loppukayttdjille. Sellaiset
jarjestelmat johtavat liitoiteltuihin ja eparealistisiin
lupauksiin, ja vaistamattomaan markkinoiden
kyllastymiseen. Pyramidipelit sallivat muutaman
opportunistin hyotya ihmisten tietamattomyydesta
ja haavoittuvuudesta, kun he eivat pysty
nakemaan, ettd vain muutamat voivat menestya
suuren joukon epaonnistumisen ja tappioiden
kustannuksella naissa jarjestelmissa.

On olemassa liiketoimintamalli, joka on
vahintdan yhta pyramidipelimainen ja voimallinen
kuin mikd tahansa pyramidipeli — ja minun
mielestani paljon haitallisempi, koska sen
vaikutukset ovat lapitunkevammat. Se on ilmig,
joka on vattynyt suurimmalta osin tulemasta
tunnistetuksi pyramidipelind, koska siind myydaan
laillisia tuotteita, ja sisddnpaasymaksut ovat
nimelliset, yleensa alle 100 dollaria
aloituspakkauksesta, jossa on jonkin verran
markkinointimateriaalia ja tuotenaytteita. Se
maksaa siitd huolimatta kuluttajille satoja
miljoonia dollareita joka vuosi® — ja saa ei-
tuotetta-myyvat pyramidipelit nayttamaan
hyttysen ininaltd sen rinnalla. Liiketoiminta, josta
puhun, on monitasomarkkinointi (MLM) eli
verkostomarkkinointi.

Yleisen termin kayttdmisessa yksinoikeudella
on se ongelma, ettd uusia jarjestelmia syntyy
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sadoittain, joista monet vaittdvat ratkaisseensa
MLM:n ongelmat. Esimerkiksi termi “network
marketing” (verkostomarkkinointi) keksittiin, jotta

valtyttaisiin ~ "monitasomarkkinoinnin®  huonolta
maineelta - sehan viittaa melkeinpa
pyramidipeliin. Jotkut yhtiét kayttavat muita
nimityksia toiminnastaan nayttddkseen

“erilaisilta”, niin ettd he voisivat sanoa: "Tama ei
ole monitasomarkkinointia!” Mutta mina kaytan
tastd lahtien vyleisesti hyvaksyttyd Iyhennetta
"MLM” kaikista naista ketjumyyntiohjelmista.

Eraan FTC:n 23. toukokuuta 1979 julkaisun
mukaan yhden vanhimmista MLM-yhtion el
Amwayn kaskettiin “lopettaa jalleenmyynti- ja
tukkuhinnoilla keinottelu, ja Amwayn
jalleenmyyjien kannattavuuden harhaanjohtava
esittely”. Sen jalkeen Amway Corporation on ollut
yhtiona huolellisempi liioiteltujen  lupausten
antamisen suhteen. Kuitenkin Amway ja sen
mukana syntynyt teollisuuden ala sai voiton
eraassa paljon tarkedmmassa asiassa. FTC
kumosi syytteet, joiden mukaan Amway olisi ollut
laiton  pyramidipeli - tama oli  suuri
vallankaappaus Amwaylle ja sitd seuranneille
muille MLM-yhtidille.

Tama jalkimmainen asia on lisannyt MLM:n
luotettavuutta ja johtanut koko teollisuuden alan
valtavaan kasvuun. Se maksoi kuluttajille
vimeisen kymmenen vuoden aikana kymmenia
miljoonia dollareita ja jatti kymmenille miljoonille
jasenille tyhjat lupaukset — ja monien elama meni
pilalle sen vuoksi.

Liittovaltion viranomaiset ja Better Business
Bureau antavat kuluttajille usein harhaanjohtavaa
tietoa siitd, mikd erottaa pyramidipelin MLM:sta.
MLM:lle suosiolliset lahteet ja media levittaytyvat
yha laajemmalle ja kayttavat hyvakseen naita
virheellisia kasityksia. Niitd ovat Direct Selling
Association  (joka kayttaa “Direct  Selling
Education Foundationia” peitejarjestonaan), MLM
teollisuuden  lahteet  (kuten Upline), ja
liketoiminnan mahdollisuudesta kertovat julkaisut
(kuten Success magazine).

Saadaksesi lisda tietoa tastd kiehtovasta
historiasta, lue Pyramid Scheme Alertin johtajan
Robert Fitzpatrickin tutkaileva teos “Pyramid
Nation - The Growth, Acceptance, and
Legalization of Pyramid Schemes in America.”®
Ponzihuijausten alkuvaiheista ja historiasta kertoo
mm. kirja Ponzi Schemes, Invaders from Mars, &
More Extraordinary Popular Delusions and the
Madness of Crowds, by Joseph Bulgatz.[48]
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Liite B: Palkkiojarjestelmien selitysta

MLM-promoottorit vaittavat usein, ettd samalla
kun he tietavat alallaan vaikuttavat ongelmat, ovat
he ratkaisseet ne uudenlaisella
palkkiojarjestelmalldadn, joka on oletettavasti
paljon oikeudenmukaisempi, rehellisempi,
anteliaampi, jne., kun muut.

Miksi palkkiojarjestelmat ovat niin tarkeita MLM-
promoottoreille? Koska ne osuvat MLM:n ytimeen
ja kertovat, mista siind on kysymys. Aivan niin
kuin  muuan promoottori myodnsi erdassa
kokouksessa, jossa olin mukana: “Meidan
palkkiojarjestelmamme ON meidan tuotteemme.”

Tassa ovat tavanomaiset MLM:n
palkkiojarjestelmat:
Unilevel — Ensimmaiselle tasolle varvattavien

jasenien maaraa ei ole rajoitettu (jotka "myyvat’
tuotteita loppukayttgjille). Kuitenkin niiden tasojen
maaraa on rajoitettu syvyyssuunnassa, joilta voi
saada palkkioita. Tatad voitaisiin kutsua ’littedksi
pyramidiksi” ja se on luultavasti oikeudenmukaisin
naiden palkkiojarjestelmien joukossa — joskaan
monet eivat siitd syysta voi rikastua niiden kautta.

Binaarinen — Binaarisissa jarjestelmissa jasenet
varvataan alalinjassa kahteen jalkaan
(vasempaan ja oikeaan ’“tulokeskukseen”), ja
kannustimien kautta pyritdan pitamaan liikkevaihto
tasaisena kummassakin jalassa. Palkkioita
maksetaan vain jalkojen tasapainon mukaan, ja
nain rajoitetaan voimakkaasti yhtididen maksamia
palkkioita. Paljon myyntid tekevat henkilot
sijoittuvat  vain  harvoin samaan jalkaan
alalinjassa. Binaarisia jarjestelmia voitaisiin pitaa
“jaettuina pyramideina”.

Matriisi — Jalleenmyyjien maaraa on rajoitettu
ensimmaiselld tasolla samoin kuin tasoja
syvyydessa. Ylimaaraiset jasenet “laikkyvat yli
seuraavalle tasolle. Kasvua on rajoitettu
(esimerkiksi 4x12=48 alalinja yhteensa). Voidaan
pelata kuin lottoa — laiskat jasenet saattavat
voittaa.  Matriisijarjestelmia  voitaisiin  kutsua
vaikkapa “kerroksittaisiksi pyramideiksi”.

Stair step/breakaway [irtaantuminen]

- “Jalleenmyyja” nousee jasenryhmien
portaikossa ylospain, mika lisdad kannustimia
varvata lisada ihmisia, jotta voitaisiin hyotya
enemman heidan tekemistdaan “maksa ja pelaa”
ostoista. Palkkiot oman ryhman myynnistd on
korvattu ylimenopalkkioilla patevistd breakaway
ryhmistd  (“jalleenmyyjien”  organisaatioista).
Tavattoman suuri vipuvoima palkitsee valtavasti
pyramidin  huipulla olevia suuren alalinjan
kustannuksella, jotka sijoittavat rahaa "maksa ja
pelaa” ostojen muodossa — heidan tappionsa on
ylalinjan voitto.

Jokainen breakaway on yhteen henkil6on
sidottu erillinen organisaatio, joka henkild saa
ylimenopalkkioita koko organisaatiolta, joka voi
olla yksi monista. On tarkedd huomata, etta kuusi
tasoa breakawayssd ei tarkoita kuutta tasoa
jalleenmyyjia, vaan kuutta tasoa kokonaisia
organisaatioita, joissa kussakin on lukuisia
jalleenmyyjia. Vaikka breakaway I6ytyy monista
suosituista MLM-yhtidista, niin niitd ymmartavat
ihmiset myontavat niiden olevan kaikkein eniten
alalinjaa riistavia ja pahimpia ikind kayttéon
otettuja pyramidipeleja — ja niissa on sen vuoksi
suurin  vipuvoima ja suurimmat tappioluvut.
Kirjoittaja luonnehtii breakaway-systeemeja
"megapyramideiksi’, jotka muodostuvat monista
sisakkaisista "poly-pyramideista”.

Vaikka nama ovat tavanomaisimmat
palkkiojarjestelmat, joita =~ MLM-yhtiét  ovat
kayttaneet menneisyydessa, niin on syyta
huomata, ettd MLM-jarjestelmien pyodrittajat
kehittavat jatkuvasti uusia jarjestelmia. Niiden
joukossa on trindarinen jarjestelma, muokattuja
matriisi- ja binaarijarjestelmia, ja kehitysversioita
muista yllamainituista. Kuitenkin tassa raportissa
esiin tuotuja viittd lippua voidaan soveltaan
kaikenlaisiin monitasoisiin palkkiojarjestelmiin.
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Liite C: Muiden asiaan liittyvien termien maaritelmia

Palkkiojarjestelma — menetelma, jonka mukaan
osallistujia palkitaan, ja se voi olla hyvinkin
yksityikohtainen ja huolella valmisteltu. Lakia
valvovat toimihenkil6t jattavat ne usein huomiotta.
Taman  kirjoittajan  kanta on se, ettd
palkkiojarjestelmien analysointi on oleellista, kun
tunnistetaan  jarjestelmia, jotka aiheuttavat
todennadkoisesti suurimmat tappiot kuluttajille.
Katso ylld olevaa selitystd erityyppisista
palkkiojarjestelmista (Liite B).

Markkinoiden kyllastyminen de facto — alue,
jolla varvaamisen mahdollisuudet ovat

pienentyneet siihen pisteeseen asti, ettd
varvaaminen ei enda kannata. MLM-
promoottoreiden taytyy tadman jalkeen I6ytaa

uusia alueita varvaamiseen, tai aloittaa uusia
tuotantolijoja. Kyllastyminen de facto saavutetaan
paljon aikaisemmin kuin taydellinen
kyllastyminen. MLM:n  puolustajat  selittavat
jarjestemaansd sanomalla, ettd kyllastymistd ei
ole todellisuudessa koskaan tapahtunut, ja etta
vanhojen jasenien korvaaminen uusilla on jatkuva
prosessi niin kuin monissa muissa bisneksissa.

Alalinja — kaikki jalleenmyyjat, jotka on varvatty
tietyn jalleenmyyjan alle, ja joiden tekemista
ostoista on mahdollista saada provisioita.

Kannustetut (maksa ja pelaa) ostot — MLM-
yhtididen tarjoama mahdollisuus harjoittaa
bisnestd ja edetd tuotteita ostamalla ylemmille
tasoille "jalleenmyjien hierarkkiassa", jotka ovat
pelkastaan osallistujia pyramidipelissa, jossa pelin
osallistumismaksut naamioidaan tuoteostoiksi.

Vipuvoima - [leverage] MLM-promoottoreiden
usein kayttdma termi, jolla selitetdan idea siita,
ettd suuresta alalinjasta saaduilla tuotoilla
voidaan lisdtd omaa vapaa-aikaa ja tuottoja
pyramidipelissa. Tata lahelld oleva termi on
"pysyvat [kerrannais-] tulot.“ Se kuvaa passiivisia
tuloja, joita saavat mm. Kkirjailijat, taiteilijat,
vakuutusasiamiehet ja muut, jotka ovat
sijoittaneet panoksensa ja saavat sitten palkkiot
aiemmin tekemastaan tyosta. Esitetty ihanne on
se, ettd menestyva varvagja tyoskentelee kovasti
jonkin aikaa, eikd hanen sen jalkeen tarvitse
tehda tyota enaa iking, kiitos hanen alalinjansa.

Monitasomarkkinointi (MLM), Federal Trade
Commissionin maaritelman mukaan, on "mika
tahansa markkinointijarjestelma, jossa osallistujat
maksavat rahaa sponsorille, jonka vastineena he
saavat oikeuden
1. varvata lisda osallistujia, tai sponsori voi
korvata aiemmat osallistujat uusilla
osallistujilla alalinjaan, puuhun,

tulokeskukseen, tms.

pyramidirakennelmaan.

myyda tuotteita ja palveluita,

3. saada palkkioita tai royalteja tms.

edellyttaen etta:
(a) palkkiot saadaan tuotteiden tai
palveluiden myynnista, eikd uusien
jasenien varvaamisesta, tai entisten
jasenien korvaamisesta uusilla jasenilla,
(b) jarjestelma on rekisteroity
kaupparekisteriin ja noudattaa saantgja,
joiden mukaan jasenet eivat saa
palkkioita uusien jasenien varvaamisesta
vaan tuotteiden myynnist&.*

Niin  kuin tastd raportista kay ilmi, niin

maaritelmassa on joitakin ongelmia, erityisesti

nama:

(1) Tahan raporttiin saakka ei ollut koskaan
selvitetty sitd, miten pitaisi maaritella se,
tulevatko  osallistujien saamat  palkkiot
tuotemyynnista vai uusien jasenien
varvaamisesta. Toivottasti asia on nyt selva
tdman raportin lukemisen jalkeen.

(2) ylld olevassa kohdassa b) esitetyt
"saannot" ovat riittdmattomat korjaamaan
ongelmaa. Palkkiojarjestelmat taytyy tutkia
tdman raportin kertomien ohjeiden mukaan,
jos MLM:n aiheuttamia ongelmia aiotaan
oikoa.

g

Verkostomarkkinointi — on MLM-yhtiéiden
kehittdma uusi termi, jolla he yrittavat paasta

eroon "monitasomarkkinoinnin” huonosta
maineesta - sillda se  kuulostaa liiaksi
ketjumyynnilta tai pyramidipelilta.

Ei-tuotetta myyvat pyramidipelit — selva

pyramidipeli, joka on helppo tunnistaa, koska
tuotteita ei myydd - sen sijaan myydaan
osallistumismaksuja tai sijoituksia". Systeemissa
varvataan loputtomiin uusia jasenia tai sijoittajia,
ja jokainen maksaa osallistuakseen, ja saa rahaa
varvaamalla muita.

“Maksa ja pelaa” [maksa pelataksesi pelid] —
Tama on hyvin yleinen saantd kaikissa
pyramidipeleissa, ja siind vaaditaan sijoitusta
pelin pelaamiseksi - olipa se sitten tuoteoston
muodossa tai suora rahasijoitus - ja maksamalla
voi edetd pelissd ylemmalle tasolle. Taman ei
tarvitse olla kertamaksu toiminnan alussa MLM-
systeemissd. Se voi olla myds jatkuvia
tuoteostoja, joiden kautta saadaan bonuksia ja
mahdollisuus edetd hierarkkiassa. Naita ostoja
voidaan pitaa naamioituina sijoituksina
pyramidipeliin. Katso "kannustetut ostot".




Ponzi-huijaus (MLM-varvaysjarjestelman
viimeinen vaihe) — on saanut nimensa Charles
Ponzilta. Han oli italialaissyntyinen huijari, joka
huijasi yli 30 000 sijoittajaa ja kerasi heilta yli 15
miljoonaa dollaria vuosina 1919-1920. Hanen
aikansa jalkeen Ponzi-huijaus on viitannut mihin
tahansa vastaavaan huijaukseen, jossa aiemmin
sijoittaneet saavat sijoituksensa takaisin korkojen
kera mydhemmin sijoittuneilta. Koska MLM-
varvaysjarjestelmat kayttavat sellaisia
palkkiojarjestelmia, jotka palkitsevat paljon
suuremmilla palkkioilla uusien jasenien
varvaamisen kuin tuotteiden myynnin
loppukayttajille, niin ne eivat voi elaa yksin
suoramyynnilld. Niinpd, kun varvddminen johtaa
tietylld alueella markkinoiden kyllastymiseen de
facto, niin on siirryttdva uusille alueille. MLM-
yhtioista tulee siten Ponzi-huijauksia, jotka etsivat
uusia sijoittajia muualta (kannustettujen ostojen
muodossa), ja heidan sijoituksillaan maksetaan
aiemmin sijoittaneiden voitot ja padoma takaisin.

Pyramidipeli — [on Suomen laissa kaytetty termi]
FTC:n mukaan niissa keskitytadan palkkioihin, joita
saadaan uusien jasenien varvaamisesta, ja joissa
yleisesti jatetdan huomiotta tuotteiden ja palveluiden
myynti ja markkinointi."*' Jalkimmainen piirre jattaa
luonnollisesti huomioimatta tuotepohjaisen
pyramidipelin, joka saa taman raportin paljastusten
mukaan aikaan enemman vahinkoa kuluttajille kuin
ei-tuotetta myyvat pyramidipelit. FTC on kirjannut
ylés laittoman pyramidipelin ominaisuuksia myos
nain:

Sellaisille jarjestelmille on tyypillista, etta
osallistujat maksavat yhtidlle rahaa, jonka
vastikkeena he saavat (1) oikeuden myyda tuotetta
ja (2) oikeuden saada vastikkeena muiden jasenien
varvaamisesta ohjelmaan palkkioita, jotka eivat tule
tuotteiden myynnista loppukayttajille... Niin kuin on
iimeistd, tadman toisen tekijan lasndolo -
varvaaminen ja palkkioiden saaminen muusta kuin
tuotemyynnista - ei ole mikaan muu kuin taidokas
ketjukirjeen tunnusmerkki (juoni), johon suuria
summia sijoittaneet ihmiset joutuvat pettymaan, kun
odottavat saavansa sjoituksensa takaisin jossakin
maarin varvaamisen kautta.®

Tassa on esimerkki pyramidipelin maaritelmasta
eraan osavaltion lakipykalasta:

“Pyramidipeli tarkoittaa mita tahansa
myyntijarjestelmaa tai ohjelmaan, jossa henkild

maksaa korvauksen toiselle henkilolle
saadakseen vastikkeena oikeuden saada
palkkioida, jotka tulevat ensisijaisesti muiden
ihmisten suosittelemisesta samaan
myyntijarjestelmaan tai ohjelmaan, pikemmin
kuin tuotteiden, palveluiden tai muun

varallisuuden myynnista.”*
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Vaikka tatéa maaritelmaa on kaytetty laajalti

oikeudenkaytossa, niin se ei osoita osallistujien

karsimia vahinkoja, mikd on tdman tutkielman
ensisijainen tarkoitus.

Tuotepohjainen pyramidipeli — mitd suurimmassa
maarin ei-tuotetta-myyvaa pyramidipelia
muistuttava pyramidipeli, poikkeuksena se, etta
osallistujat ostavat tuotteita naennaisesti myyntia
varten, mutta todellisuudessa patevoityakseen ja
edetdkseen jarjestelmdssa. Nama tuoteostot
yhdistettynd usein muiden kannustmien kanssa
patevoittavat jalleenmyyjia ylemmille palkkioiden
maksun tasolle jalleenmyyjien hierarkkiassa.

MLM-varvaysjarjestelma - on MLM-systeemi,
jonka palkkiojarjestelma palkitsee ensisijaisesti
nitd jalleenmyyjia, jotka varvaavat itselleen
suuren alalinjan, ja kyseessd on siitd syysta
tuotepohjainen pyramidipeli.

MLM-suoramyyntiyhtio — on MLM-systeemi,
jonka palkkiojarjestelma palkitsee runsaasti
etulinjan  myyjat tuotteiden suoramyynnista
kuluttajille, mutta ei anna mahdollisuutta valtaviin
ja suhteettomiin rikkauksiin ylempien tasojen
jalleenmyyjille.

Kyllastyminen — vahentyneen mielenkiinnon
esiintyminen MLM-systeemid kohtaan, kun yha
enemman ihmisid on jo varvatty jarjestelmaan.
Huomaa, ettd vaikka taydellista kyllastymista ei
koskaan saavuteta, niin kyllastymisesta tulee
ongelma uusille ehdokkaille, kun tarjolla on aina
vain vahemman ehdokkaita osallistujia kohden ja
niin mahdollisuus menestya varvaamisen kautta
pienenee jatkuvasti. Kylldstyminen de facto on
tuloksena.

Jarjestelma (scheme) "on toimintasuunnitelma tai
ohjelma, eritoten viekas ja salakavala sellainen; ...
joka on suunniteltu ja organisoitu sellaiseksi."**

Lisaantynyt vapaa-aika - yksi MLM-
promoottoreiden kerskuma asia, jolla vedotaan
niihin  ihmisiin, jotka haluavat vapautua
kallisarvoisen ajan kuluttamisesta elatuksen
hankkimiseen. He voivat eldd muiden tekeman
tyén tuomilla ansioilla.

Yldlinja — jonkun tietyn jalleenmyyjan ylapuolelle
jalleenmyyjien hierarkkisessa pyramidikaaviossa
sijoittuvat jalleenmyyjat, jotka saavat palkkioita
alalinjansa myynnistd tai ostoista. MLM-
varvaysjarjestelmassa pyramidin huipulla olevat
henkilét ansaitsevat suuriman osan yhtion
maksamista palkkioista ja bonuksista, ja ovat
ainoita, jotka tekevat merkittavasti voittoa.
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Liite D: Onko MLM (monitasomarkkinointi eli verkostomarkkinointi)
suoramyyntia? — 7-kohdan tarkistuslista

On olemassa paljon sekaannusta sen suhteen, onko
monitasomarkkinointi (MLM) suoramyyntia vai ei. Koska MLM-
teollisuudella on paljon voitettavanaan, jos se luokitellaan
suoramyynniksi, niin sen lobbausta harjoittava edustaja, the
Direct Selling Association, tekee paljon t6itd sen eteen, ettad
lainsaatajat, lainvalvojat ja suuri yleis6 pitaisivat alan yrityksia
suoramyyntiyhtiéind. Koska vain harvoilla viranomaisilla on
paljon kokemusta suoramyynnista, on heitd onnistuttu
johtamaan usein harhaan tassa avainkohdassa.

Voin vetaa turvallisin mielin monen vuoden kokemuksen,
tarkkailun ja tutkimuksen perusteella niin suoramyynnista
kuin mydés MLM:std sen johtopaatdksen, ettéd tyypillinen
MLM:n liiketoimintamalli on "tuotepohjaista
pyramidipelia” (keksimani termi) eikd laillista
suoramyyntia. Niitd tulisi pitdd "MLM-varvaysjarjestelmind",
joissa pitdd varvatd suuri alalinja merkittavien tulojen
saamiseksi. On kuitenkin totta, ettd myyntia tapahtuu
varvayksen ja alalinjan rakentamisen yhteydessa.

Alla on tdman analyysin perusteella tehty vertailu kahdesta
markkinointimallista: suoramyynnistd, jota esimerkiksi Avonin
myyjat harjoittavat (tai mikd tahansa muu suoramyyntiyhti
kuin jokin MLM, mukaan Ilukien vakuutusmyyjat), ja
merkittavistd MLM-systeemeista kuten Amway ja Nu Skin.
JOHTOPAATOS: Tyypilinen MLM-yhtid on yhtd paljon
suoramyyntiyhtié kuin sika on hevonen. Tama siita syyst3,

etta niissa varvataan ensisijaisesti uusia jasenia varvadmaan
lisda uusia jasenia, eika pyritd myymaan paljoakaan tuotteita

verkoston  ulkopuolisille  asiakkaille. = Tadma  johtuu
voimakkaasti  varvadmisestd palkitsevista ja siihen
kannustavista palkkiojarjestelmista, mika tekee

suoramyynnin kannattamattomaksi. Jasenet ostavat naissa
jarjestelmissd tuotteita "pelatakseen pelid" ja sijoittavat
tuoteostojen muodossa rahaa pyramidipeliin. Lahes kaikki
jasenet haviavat rahaa.

Milloin joku Amwayn tai Nu Skinin "jalleenmyyja" lahestyi
sinua viimeksi niin, ettd yritti myyda sinulle tuotteita, eika
maininnut samalla "mahdollisuudesta" lisdansioihin ja
rikastumiseen, jos vain ryhtyisit itsekin "jalleenmyyjaksi" ja
alkaisit rakentaa verkostoa? Viimeisten parinkymmenen
vuoden aikana on varvatty miljoonia "jalleenmyyijid", joten jos
he myisivat ensisijaisesti tuotteita kuluttajille, niin sinua olisi
varmastikin lahestytty toistuvasti tarkoituksena myyda sinulle
tuotteita, eikd siksi, ettd sinua pyydetddn jatkuvasti
ryhtymaan itsekin jalleenmyyjéksi ja verkoston rakentajaksi
[sinulle myyddan "mahdollisuutta" ja "unelmaa"]. Nain ei
tapahdu, koska myyjat ovat samalla asiakkaita, ja verkoston
ulkopuolisia asiakkaita on hyvin vahan. "Jalleenmyyjat"
ostavat tuotteita 1ahinna itselleen ja omaan kotitalouteensa,
minka lisdksi heitd tukevat laheiset ostavat niitéd tukeakseen
heita liiketoiminnassa.

LAILLISEN SUORAMYYNNIN | SUORAMYYNTI | MLM-varvaysjarjestelmat (jotka palkitsevat
TUNNUSMERKKEJA (Avon, jne. —my6s | jasenid suuren alalinjan varvaadmisesta — Melaleuca,
vakuutusmyyjat) Nu Skin, USANA, Amway/Quixtar, Nikken, jne.)

1. Edustajien/ myyjien maara tietyllda | Kylla
alueella on rajoitettu, jotta markkinat
eivat kyllastyisi, niin ettd se johtaisi
myyjien ja edustajien pettymykseen.

Ei — MLM-yhtiét kayttavat varvaajia, jotka varvaavat
ketjuun lisda varvaajia, ja nain loputtomiin. Ja jokaisen
on varvattava lisaa varvajjiia saadakseen voittoa
sijoitukselleen.

2. Myyijat ylenevat  johtotasoille | Kylla
nimityksen kautta.

Ei — Myyijien hierarkkiassa yletdan varvaamalla suuri
alalinja.

3. Tarvitaan vain vahan tai ei ollenkaan | Kylla
ostoja  toiminnan  aloittamiseen ja
harjoittamiseen kannattavalla tavalla.
Yhti6 kantaa vastuun rahoituksesta ja
tarvittavista varastoista pikemminkin kuin
myyntihenkilésto.

Ei — Mittavia ostoja tulee tehda heti alussa ja jatkuvasti,
jotta niiden kautta péatevoidytddn saamaan palkkioita
alalinjasta ja yletddn ylemmille palkkioiden maksun
tasolle. Niinpd monet jasenet ostavat itselleen turhia
varastoja. Varastoinnin kustannukset siirretddn nain
yhtiolta jalleenmyyjille, jotka huomaavat parhaaksi
keinoksi  tuotemyynnille sen, ettd he myyvat
"mahdollisuutta”. Asiakkaat ovat useimmiten verkoston
jalleenmyyjia.

4. Myynnin johtamiseen tarvitaan | Kylla
maksimissaan neljd tasoa johtajia —

esimerkiksi: myynnin  toimialajohtaja,
piirijohtaja,  aluejohtaja, kansallinen
johtaja.

Ei — MLM alalinja voi pitaa sisallaan jalleenmyyijia 6, 8
tai 10 tasolla tai loputtomiin.

5. Myyjan saamat palkkiot myynnistd | Kylla
loppukayttdjille ovat yhta tapahtumaa
kohden yleensa suuremmat kuin
samasta myynnistd myynnin johdolle
maksettavat kaikki palkkiot ja bonukset.

Ei — Jalleenmyyja monta tasoa varsinaisen myyntityon
tehneen myyjan ylapuolella voi saada saman verran tai
jopa enemman palkkioita myyntitapahtumaa kohden kuin
tuotteen myyva tai uuden jasenen varvannyt henkild. Jo
valmiiksi kalliilla tukkuhinnalla ostettujen tuotteiden myynti
hyvalla katteella ei ole realistista.

6. Ensisijainen painotus | Kylla
palkkiojarjestelmissa, myyntikokouksissa
ja myyjien ponnisteluissa on myyda
tuotteita ja palveluita oikeille asiakkaille
eli "loppukayttajille”.

Ei — Ensisijainen painotus on varvata lisda jasenia,
joten kuluttajia lahestytdan vain harvoin tuotteiden
myyntitarkoituksessa ilman etta heille tarjotaan samalla
"mahdollisuutta". Pyramidin huipulla olevia pidetaan
usein esimerkkeina valtavista ansiotuloista.

7. Myyja voi saada merkittavid tuloja | Kylla
tuotteiden myynnistd ilman, ettd hanen
taytyy varvata itselleen suuri alalinja.

Ei - Yhtion maksamat palkkiot suoramyynnista
kalpenevat sen rinnalla, mitd se maksaa suuren
alalinjan varvaamisesta. Myyjat ilmoittavat vain harvoin
voittoja liilketoiminnastaan veroilmoituksissa.
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Liite E: Esittelytekstein varustettu lista suositelluista sivuista koskien
MLM:aa eli verkostomarkkinointia

Vaikka en olekaan patevoitynyt, niin voin sanoa, etta
parhaat tiedot kuluttajien neuvontaan naissa asioissa
I6ytyvat internet-verkostosta. Jos tahdot olla hyvin
perilla asioista, niin luet silloin riippumattomia
tutkimustuloksia MLM-palkkiojarjestelmien
vaikutuksista, MLM:n kannattavuudesta ja
laillisuudesta, ohjeita kuluttajille tappioiden
valttamiseksi ja MLM:aan liittyvaa huumoria. Siirry
sivulle http://www.mIm-thetruth.com.

Alla on linkkeja muille suosittelemilleni sivustoille:

http://pyramidschemealert.org — Pyramid
Scheme Alert on voittoa tavoittelematon yhdistys, joka

on perustettu paljastamaan ja estdmaan
pyramidipelien toimintaa maailmanlaajuisesti. Robert
Fitzpatrick on perustaja ja johtaja, ja hanta avustaa
joukko eri alojen asiantuntijoita kyvyillaan ja
kirjoituksillaan. Fitzpatrick on esiintynyt useissa
paikallisissa ja valtakunnallisissa televisio-ohjelmissa,
joissa on paljastettu pyramidipelien vaarinkaytoksia, ja
han on palvellut asiantuntijana monissa oikeusjutuissa,
joissa toisena osapuolena on ollut MLM-yhtiditd. Tama
sivusto tarjoaa lahdetietoja kuluttajille, lainvalvaijille,
lainsaatgjille, kouluttajille ja toimittajille.

www.mlmsurvivor.com — uutisia, ilmoituksia ja lahteita
henkildille, jotka etsivat tietoa MLM:sta - tai, jotka ovat
toipumassa kokemuksestaan MLM:n uhrina. Erityisen
perusteellinen koskien yhtiéta Amway/ Quixtar, mutta pitaa
sisalladn myos muita yhtioité. Yksi suosituimmista
kuluttajaneuvonnan sivustoista netissa.

Saadaksesi hammastyttavan sisapiirin katsauksen
"maailmanlaajuisesta valheiden salaliitosta, joka on
Amway/Quixtar ja heidan koulutusorganisaationsa", siirry
sivulle http://www.merchantsofdeception.com. Eric
Scheibeler, entinen liittovaltion tilintarkastaja, nousi Amwayn
jalleenmyyjien hierarkkiassa 1/25 joukkoon huipun 1%:n
kerman joukossa [4/10 000]. Se, mita han havaitsi, hairitsi
hanta niin paljon, etta han paatti lahtea Amwaysta ja tuli
julkisuuteen. FBI kutsuttiin apuun hdnen saamiensa
tappouhkauksien vuoksi, ja lopulta NBC:n Dateline teki
ohjelman, jossa naytettiin yhtién varvaystoimintaan kuuluvia
petoksia. Voit ladata hanen kirjansa "Merchants of
Deception" viela toistaiseksi ilmaiseksi netista. Kirjailija
odottaa Amwayn suhtautuvan asiaan vakavasti ja haastavan
hanet oikeuteen pysayttadkseen hanet, niin kuin se on tehnyt
muiden kanssa, jotka ovat julkaisseet tietoa heita vastaan.

http://lwww.falseprofits.com — avartavia raportteja ja kirjoja
tuotepohjaisista ja ei-tuotetta myyvistad pyramidipeleista.
Yllapitajana on jalleenmyyntiin erikoistunut Robert
Fitzpatrick, joka yllapitad myods Pyramid Scheme Alertin
sivustoa (ks. ylld). Fitzpatrick on julkaissut joitakin hyvin
asiantuntevia artikkeleita sivustollaan, kuten "The Myth of
MLM Income Opportunity," "The American Scam," "The
Meaning of Pyramid Schemes," "A Disguised Pyramid
Scheme: The Non-Retail "Direct Selling" Company," ynna
muita. Suosittelen néité aivan erityisen paljon runsaan
asiasisalténsa ja viihdyttavyydenkin vuoksi.

Yksi tarkeimmista sivuista niille, jotka harkitsevat liittymista
Mary Kayn konsulteiksi — tai jotka toipuvat rahan ja ajan
menetyksestd Mar Kayssa —on THE PINKING SHEARS.
Loydat sivustolta juhlavasti tietoa ja palautetta niilta, jotka
"ovat olleet sielld ja tehneet sitd". Mene sivulle
www.thepinkingshears.org. Olet iloitseva, kun menet.

Stephen Barrett, M.D., on yksi tuotteliaimmista
riippumattomista tutkijoista terveyden puoskaroinnin ja
vastaavien muiden petosten alalla. Hanella on lukuisia
hyddyllisia sivuja, mukaan lukien yksi MLM-yhtidista, jotka
tarjoavat kyseenalaisia terveysvaikutteisia tuotteita ja
ansiomahdollisuuksia — http://www.mlmwatch.org/ . Sivulla
on jopa kutsu asianomistajille kanteiden nostamista varten
MLM-yhti6ita vastaan. Katso myds “The Mirage of Multi-
Level Marketing,”—
http://www.quackwatch.com/01QuackeryRelatedTopics/
mim.html

Ja jos tahdot kertoa MLM-yhti6iden puoskaroinnista, niin
sinut kutsutaan osallistumaan "“Multi-Level Marketing
Project’in osoitteessa —
http://www.quackwatch.com/06ResearchProjects/mimrsc
h.html

http://www.vandruff.com/mlm — Klassinen artikkeli
MLM:std “What's Wrong with Multi-Level Marketing?”
Kirjoittaja on Dean VanDruff. Hanen “Frequently Asked
Questions" on my®s erinomainen —
http://www.vandruff.com/mim_FAQ [Molemmat I16ytyvat
suomennettuna netista].

Lainaan VanDruffia muuasta toisesta arvokkaasta lahteesta:
“Ami Chen Millsin ‘Shaking the Money Tree’ on kiehtovaa
journalismia, joka vangitsee MLM:n patologian ja kulttuurin
mita eldvimmalla tavalla. Pidelk&a kiinni nenastanne ja
sukeltakaa sisdan mahtavaan deja-vu'hun” osoitteessa —
http://www.metroactive.com/papers/metro/10.03.96/cover
ImultiTaso0-9640.html

Kulttien asiantuntija ja Resource Center for Freedom of
Mindin perustaja, neuvonantaja ja kirjailija Steven Hassan
nakee MLM:ss& monia kulttien tuhoisia piirteita. (Sivu tarjoaa
myos “10 Tests for Evaluating a Network Marketing
Company.” - mainittu ylla. Tarkista Amwayn ja Quixtarin
kulttipiirteet artikkelista “Amway Motivational Organizations"
sivulla —
http://www.freedomofmind.com/resourcecenter/groups/a

lamway/index.htm

Lisaa paljastavia tietoja yhtiostda Amway/Quixtar on Scott A.
Larsonin erinomaisilla sivuilla osoitteessa
http://www.amquix.info/amway.html

Quatloos! Esittelee hyodyllista aineistoa huijauksista ja
talousalan petoksista. Lue Scott Larsenin musertava “Guide
to Multi-Level Marketing (MLM)” —
http://www.quatloos.com/mim/mim.htm

The Cagey Consumer tarjoaa raportteja MLM:sta tausta-
artikkeleiden, viitteiden ja linkkien kera —
http://www.geocities.com/WallStreet/5395/mIminfo.html
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http://www.mlmsurvivor.com/
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Tahdotko lukea tuskallisen tosia juttuja vannoutuneelta
kyynikolta, professori Robert T. Carrollilta, joka on
erikoistunut kaikenlaisten suosittujen myyttien ja huijausten
paljastamiseen? Katso The Skeptic’s Dictionary’n MLM-
osastoa http://skepdic.com/mim.html

“Amwayn maailmanlaajuisen unelman rakentajat, ja asiat,
joita he sanovat hyotyakseen unelmistasi." Ehdokkaat
Amwayn ALH:ksi saavat rokotteen yhtion systeemia vastaan
lukemalla "asiat, joita he sanovat". —
http://www.angelfire.com/or/amwaydreamers/index.html

Talla sivulla joku on niin vihainen MLM:n vaarinkaytoksista,
etta kirjoittaa niista ja on valmis linkittdmaan muita sivuja
sivustolleen, mutta tahtoo pitda nimensa salaisena (pelkaa
ehké kostotoimenpiteitd). Hanen kuvaavat otsikkonsa ovat:
“Network Marketing - Networking - Multi-Level Marketing-
MLM - NWM - Pyramid Selling.” — http://mim.4mg.com/

Tassa on sivusto, joka on tdynnd Amway/Quixtar yhticlle
vahingollista tietoa: [Lainaus esittelytekstista] "Tervetuloa
sivustolle Amway: The Continuing Story” VAROITUS! Tama
sivusto esittelee faktoja, mielipiteita ja muuta Amwayn
liketoimintaan kriittisesti suhtautuvaa informaatiota. Talla
sivustolla on asioita, joita Amway Corporation, sen
jalleenmyyjat ja Quixtar (sen "sisaryhtid") eivat tahdo sinun
tietdvan. Jos loukkaannut helposti sellaisesta tiedosta (tai jos
ylalinjasi ei salli sinun katsovan sita), niin klikkaa selaimesi
"takaisin" nappainta nyt, niin et altista itseasi talle kriittiselle
informaatiolle. Muussa tapauksessa, ole hyvi ja jatka... [Ala
jata silti tata sivua lukematta.]

http://www.cocs.com/jhoagland/

Valitettavasti tama ja muut sivustot ovat jatkuvasti Amwayn
hyokkayksen kohteena. He kayttavat kalliita oikeuskeinoja,
jotka asettavat suuria taakkoja niiden harteille, jotka yrittavat
nousta heidan harjoittamiaan vaaryyksia vastaan. Tama on
kuin Daavidin ja Goljatin taistelua, se on varmaa.
Toivottavasti Goljat ei voita pitkdssa juoksussa. Saat
lisatietoja tasta jatkuvasta saagasta sivustolta Anti-Amway
Webring Home Page”:

http://www.cocs.com/jhoagland/webhq.html
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The Anti-MLM and Anti-Amway Webring esittelee joidenkin
vihaisten ex-jalleenmyyjien sivuja, jotka kokevat MLM-
yhtiéiden huijaavan heita ja miljoonia muita jatkuvalla
syotolla. Jotkut sivuista eivat ole kovin ammattimaisia, mutta
ne paljastavat hyvin sen, miten vihaisia jotkut ovat petollisen
liiketoiminnan harjoittamisen vuoksi.
http://www.webring.org/cgi-bin/webring?

ring=amaaaw;list

Rick Ross on koonnut vaikuttavan listan lahteista, joissa
kasitelladn pyramidipeleja ja MLM-yhtiéita, joilla on vain
hiuksenhieno ero [jos eroa on ollenkaan]. Tassa on kaksi
esimerkkia:

http://www.rickross.com/reference/general/general519.ht
ml

http://lwww.rickross.com/reference/general/general546.ht
ml

http://www.usps.com/postalinspectors/fraud/pyramid.ht
m—

The U.S. Postal Services'n tuottamaa informaatiota
kuluttajien suojaamiseksi ketjukirjeiltéa ja MLM-yhtiéilta, jotka
ovat naamioituja pyramidipeleja.

FTC julkaisi artikkelin nimelta “Multi-Level Marketing Plans”
yhteistydsséa the North American Securities Administrators
Associationin kanssa marraskuussa 1996, ja se voidaan
I6ytaa seuraavasta osoitteesta: (FTC otsikot tulevat esille, jos
klikkaat linkkia. Sinun pitaa liittda tdma tarkka URL
nahdaksesi artikkelin)

http://www.ftc.gov/bcp/conline/pubs/invest/mim.htm

New Mexicon yleinen syyttaja on julkaissut avartavan
nettisivun kuluttajien suojaksi MLM:n ja pyramidipelien
petoksia vastaan —

http://www.ago.state.nm.us/divs/pros/pros_pyramid.htm
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Liite F: Ainutlaatuinen taustani ja kokemukseni verkostomarkkinoijana

Kirjoittanut Jon M. Taylor, Ph.D., Consumer Awareness Institute, ja neuvonantaja, Pyramid Scheme Alert

Kuka tahansa tata raporttia lukeva henkild
saattaa pitda tatd melko julkeana paljastuksena
paikkansa vakiinnuttaneesta teollisuuden alasta
ja siihen liittyvistd viranomaisista. Motiivini ja
ansioluetteloni, jotka tekevat minusta patevan
tallaisten vaitteiden esittamiseen, ansaitsevat
tulla tarkoin tutkituiksi.

Olen suorittanut Kauppatieteiden maisterin
tutkinnon (MBA) Brigham Youngin yliopistossa
vuonna 1965 ja filosofian tohtorin (Ph.D.)
tutkinnon soveltavan psykologian alalla Utahin
yliopistossa vuonna 1986. Minulla on yli 30
vuoden kokemus myynnista, markkinoinnista ja
yrittdjyydesta, ja olen perustanut tai auttanut
perustamaan yli 40 liikeyritysta.

Olen tydskennellyt kahdessa yliopistossa
niiden hallinnossa ja suorittanut tai arvioinut
niiden tutkimusty6td - ja olen opettanut
collegeissa johtamistaitoa, yrittajyytta,
henkilokohtaista taloudenhallintaa, liiketoiminnan
etikkaa ja kommunikointia. Olen matkustellut
lisdksi ympari maata ja ollut opettajana
liketoimintaan liittyvilld kursseilla, ja olen
sponsoroinut liiketoiminnan mahdollisuudesta
kertovia tapahtumia, samoin kuin
kehittdmisohjelmia yrityksille ja kuluttajille. Olen
kirjoittanut ja julkaissut lukuisia teksteja aiheena
kuluttajat ja liiketoiminta.

Kerroin aikoinaan avoimesti mielipiteeni
siita, ettd MLM-yhtiét ovat todellisuudessa
pyramidipeleja, joissa vain harvat tekevat rahaa
monien kustannuksella, jotka jaavat tyhjin kasin.
Mutta minun  nakdkantani  muuttui, kun
vaikutusvaltaiset ystavani lahestyivat minua, ja
vaittivat itsepintaisesti minun olevan vaarassa, ja
ettd minun tulisi suhtautua puolueettomammin
MLM:4an teollisuuden alana. He antoivat minulle
paljon tietoa, jotta voisin muodostaa mielipiteeni
uudelleen.

Olen luonnostani yrittdja ja koulutukseni
sekd kokemukseni kautta tutkija, joten olin
utelias ja paatin todistaa itselleni kerta kaikkiaan
ja lopullisesti sen, oliko MLM laillista
liketoimintaa vai ei. Niinpa ryhdyin itse
verkostomarkkinoijaksi. Panisin MLM:n
koetteelle henkildkohtaisen kokemuksen kautta.
Sen jalkeen kertoisin maailmalle totuuden, olipa
se sitten mita tahansa — myonteista tai kielteista.

Otin ensimmaisen askeleeni ja menin
suoraan Utahin kuluttajansuojavirastoon (Utah’s
Division of Consumer Protection) ja sain sielta
esitteen, jonka on julkaissut Suoramyynnin

koulutussaatid (the Direct Selling Education
Foundation) (joka  on peiteorganisaatio
Suoramyyntiliitolle, niin kuin olen sittemmin tullut
tietdmaan, ja se saa rahoituksensa etunenassa
MLM-teollisuudelta ja sitd pidetdan paljon esilla
sen jasenten joukossa). Esitteen nimi on
“Pyramidipelit: Eivét ole sitd, miltd ne nayttavat!”
(Pyramid Schemes: Not What They Seem!’)
Siind pidettiin  Monitasomarkkinointia laillisena
mahdollisuutena liiketoiminnan harjoittamiseen.
Sain lisda vakuutuksia [toiminnan laillisuudesta],
kun huomasin, ettd se oli “tehty yhteistydssa
Federal Trade Commissionin kanssa,
Washington, D.C.:ssa.” [FTC valvoo ja saatelee
liittovaltion tasolla kaupankayntia ml.
Monitasoisia markkinointijarjestelemia ja
pyramidipeleja].

Tarkistin sitten Better Business Bureaun
kannan, niin kuin vain hyva tutkiva kuluttaja
tekee. He antoivat minulle traktaatin nimeltaan
“Vihjeitd...  monitasomarkkinoinnista  (Miten
eroftaa laillinen liiketoiminnan mahdollisuus
laittomasta pyramidipelistd)” (“Tips on... Multi-
Level Marketing — How to Tell a Legitimate
Opportunity from a Pyramid Scheme.”) Viesti oli
jalleen kerran sama: kunnialliset MLM-yhtiot
erotettiin  laittomista  pyramidipeleistd  hyvin
paljon samojen periaatteiden ja tietojen mukaan,
jotka FTC oli julkaissut omassa pamfletissaan.
Ohjeita ja tarkistuslistoja annettiin, mutta
useimmat MLM-yhtiét paasisivat niista lapi,
kunhan vain tuotteita ja palveluita markkinoitiin —
sen sijaan varvattin ihmisia maksamaan
oikeudesta myyda tuotteita.

[Kun katson asioita taaksepain, niin ei ole
epailystdkdan siita, ettd nama samat tahot
pettivdt monia muita, joiden etuja kuluttajina
heidan olisi tullut suojella. Yksi niistd syista,
miksi kulutan aikaani taman aiheen tutkimiseen
ja siitd kirjoittamiseen, on se, ettd minun oli
pakko kysya: “Koska minua voitiin johtaa niin
pahasti harhaan huolimatta taustastani ja
perusteellisuudestani tietoa etsiessani, niin mita
voitaisiin odottaa joltakulta muulta, jolla ei ole
sellaista taustaa?”]

Seuraavaksi luin Richard Poen kirjan Wave
3: the New Era in Network Marketing®* [Kolmas
aalto: uusi aikakausi verkostomarkkinoinnissal.
Han vaikutti luotettavalta, koska oli tydskennellyt
Success Magazinen toimituksessa. Tapasin
hanet henkildkohtaisesti ja sain kuulla, ettd han
ei ollut koskaan toiminut verkostomarkkinoijana,



mutta han piti itseddn puolueettomana MLM-
iimion tiedottajana — ja valitti teollisuuden alalle
suotuisan kuvan lukijoille. Se teki minuun
vaikutuksen.

Sitten luin lukuisia artikkeleita MLM:sta ja
puhuin monien sellaisten verkostomarkkinoijien
kanssa, joihin luotin, ja jotka kaikki auttoivat
minua luopumaan huolestani, ja saivat minut
jopa uskomaan, etta talla alalla voisi olla loistava
tulevaisuus, ja ettd minun pitaisi lahtea mukaan.

Lahdin mukaan taysin sydamin ja luovuin
muusta yritystoiminnastani, niin ettd omistin
enemman kuin kaiken aikani talle yritykselle.
Valitsin huolellisesti yhtion, jolla on erinomainen
maine (ja monia “miljonaareja” jalleenmyyjana)
ja erinomaiset tuotteet. Julkaistujen
ansiotulotietojen mukaan huipputason
jalleenmyyjat saivat yli 700 000 dollaria
vuodessa. Laskeskelin, etta minun
koulutuksellani, myyntikokemuksellani,
kontakteillani ja paattavaisyydellani mina jos
kukaan voisin menestya [tassa liiketoiminnassal.

Mina tein kaiken, mita yhtioni ja ylalinjani
suositteli minulle — tilasin ja kokeilin kaikkia
tuotteita, varvasin tuntemiani ihmisia ja etsin
keitda tahansa ehdokkaita sain  kasiini
suosittelujen kautta. Mind jopa mainostin
luokitelluilla ilmoituksilla ja esitteilld, kun olin
kaynyt loppuun asti henkilokohtaiset kontaktini.

Osalllistuin koulutukseen ja
varvayskokouksiin, tein kovasti tyota
kouluttaakseni ja motivoidakseni varvaamiani
ihmisia, ja sain vaimoni  vihastumaan
paahanpinttymastani omistautua yksin MLM:lle.
Mutta ylalinjani oli mielissaan.

Vaimoni alkoi esittdd minulle kysymyksia
muutaman kuukauden jalkeen, kun en ollut
saanut vield lainkaan tuloja. Han ei pitanyt niista
muutoksista, jotka tapahtuivat minulle ihmisena
— laiminléin perhettani ja nain kaikki ihmiset
ehdokkaina, jopa arvokkaimmat ystavamme ja
perheenjasenemme. Onnekseni olin kirjoittanut
yksityiskohtaisia muistiinpanoja kokemuksistani
ja huomioistani MLM:ssa, tutkija kun olin, ja olin
vielakin tutkivalla mielella.

Vuoden jalkeen olin ylimman 1 % joukossa
jalleenmyyjien hierarkkiassa, ja saatoin nahda
tieni korkeimmalle huipulle asti. Ne sievoiset
palkkiot nayttivat olevan saatavilla. Olin joutunut
silti taloudelliseen kurimukseen, osittain kaikkien
niiden tuotteiden vuoksi, joita olin ostanut
tayttaakseni keinotekoiset patevoitymisen
saannot (kiintiét) saadakseni [mahdollisuuden]
yha korkeampiin palkkioihin ja bonuksiin, osittain
johtuen kaikista muista toiminnan kuluista, ja
myds siksi, ettd minulla ei ollut tuona aikana
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mitdan vaihtoehtoista tulojen lahdetta. Vaikka
olin ylimman yhden prosentin joukossa
jalleenmyyjien hierarkkiassa, niin toin kotiin vain
250 euroa kuussa, kun kulutin samaan aikaan
1 500 euroa.

MLM-promoottorit olivat rohkaisseet minua
tahan tydlle omistautumiseen, mutta kun he
nakivat nama takaiskuni, niin he muuttivat
aanensavyaan ja kertoivat minulle, ettd en olisi
saanut luopua toisesta tydstani MLM:n vuoksi.
Ongelmana oli nyt se, ettd nain jarjestelmasta
sen, etta ollakseen menestynyt, oli
omistauduttava juuri silla tavalla kokopaivaisesti
MLM:aan. Halusin myds olla siind asemassa,

ettd voisin puhua henkildkohtaisesta
kokemuksestani, jos kirjoittaisin ~ joskus
|6ydokseni ylds paperille koskien

verkostomarkkinointia.

En ollut ainoa, joka jai tyhjin kasin. Myos
muut kanssani samaan aikaan mukaan
lahteneet menettivat kaiken aikansa ja rahansa,
jonka he sijoittivat — heidan joukossaan oli eras
asianajaja ja henkiloita, joilla oli meriitteja
myynnin  ja  markkinoinnin  alalta muista
jarjestelmista.

Muuan toinen piirre MLM:ssa viehatti minua
viela enemman kuin raha. Havaitsin laajan
valikoiman eettisia ristiriitoja, jotka tekivat
MLM:std  minulle ei-hyvaksyttavan tavan
harjoittaa liiketoimintaa — olinhan opettanut
aiemmin [liiketoiminnan] etiikkaa ja pidin itseani
rehellisenda ihmisend. Ystavien ja perheen
hyvaksikayttd oli ristiriidassa pohjimmaisten

arvojeni kanssa. Todistin [aitiopaikalta]
verkostomarkkinoijien  uhraavan  sosiaalista
paaomaansa ja pilaavan arvokkaita

ihmissuhteita, joiden rakentaminen on saattanut
kestaa koko elinian.

Tein lopulta sellaisen johtopaatdksen, etta
petos ja ahneus ovat ensisijaisia menestyksen
aineita verkostomarkkinoinnissa. Vaikka olin
saavuttanut executive-tason, niin pystyin silti itse
asiassa huomaamaan ennen lopettamistani sen,
mitd minun olisi pitdnyt tehda ansaitakseni
700 000 dollaria vuodessa, minka ansiotason
jotkut  muut olivat saavuttaneet. Paatin
yksinkertaisesti niin, etta se ei ollut sen arvoista.
Miksi? Siksi, ettd minun olisi huijattava satoja ja
jopa tuhansia alalinjan jalleenmyyijia (niin kuin
minua oli petetty), ja saatava heidat uskomaan,
ettd “kuka tahansa voi tehda sen”. Tama oli
toden teolla huijaukseen perustuva mahdollisuus
liiketoiminnan harjoittamiseen.

Minun olisi pitanyt lisaksi jatkaa itsepintaista
vaittamista, ettd verkostomarkkinointi ei ole
pyramidipelia (loppujen lopuksi FTC ja BBB



olivat antaneet tiedonmuruissaan ymmartaa niin,
ettd ne eivat olleet) — niin kauan kuin vain
tuotteita ja palveluita myytiin.

Kuultuaan tyytymattomyydestani muiden
yhtididen MLM-promoottorit  yrittivat varvata
minua heidan ohjelmiinsa — jotka olivat jollakin
tavalla “parempia”. Mutta minusta tuntui silta,
ettd aikani ja voimavarani olivat lilan arvokkaat,
jotta olisin oppinut kaiken kokemuksen kautta.
Paaasiallinen  kiinnostuksen kohteeni tassa
vaiheessa oli esittdd kunnollinen katsaus
verkostomarkkinoinnin yleisista ongelmista, mika
johti laajoihin puhelintutkimuksiin ja muuhun
tutkimukseen taman ainutlaatuisen
liketoimintamallin hyvistd ja huonoista puolista.
Kaikesta tasta tutkimustyosta oli tuloksena tama
kirjoitus ja muita analyyttisia raportteja, kirja®* ja
osallistuminen  kuluttajansuojaa parantavaan
jarjestédn, joka on keskittynyt ketjumyynnin
huijausten aiheuttamiin ongelmiin.

Jotkut analyysieni  arvostelijat  pitavat
paljastuksiani MLM:sta “katkeruuden
osoituksena”, koska olin epaonnistunut
MLM:ssa. Vastaan tdhan niin, ettd (1) mind en
“‘epdonnistunut”, koska nousin kyseiseen MLM-
jarjestelmaan  osallistuneiden jalleenmyyjien
joukossa ylimman 1 %:n joukkoon, ja (2)
kuluttajat ovat onnekkaita, ettd (toisin kuin

miljoonilla muilla, jotka lopettavat
verkostomarkkinoinnin ja tuntevat
epaonnistuneensa siind) minulla oli

paattavaisyytta kertoa totuus ja julkaista se, mita
olin oppinut. Taytin itselleni tekemani lupauksen
siitd, ettd julkaisisin sen, mitd saan selville
tutkiessani MLM:33 ja kokeiltuani sitad itse
jalleenmyyjana, olivatpa I6ydokseni sitten mita
tahansa.

Toiset ovat kysyneet minulta sitd, miksi
keskitan niin paljon energiaani ja voimavarojani
sellaiseen asiaan, josta saan vain vahan
palkkioita. Vastaukseni on, ettd kun saan
ainutlaatuista ymmarrysta epatasa-arvosta ja
epaoikeudenmukaisuudesta yhteiskunnassa,
niin minulla on moraalinen vastuu jakaa muille
se, mita tiedan.

Uskon, ettd tdssa raportissa paljastamani
nakemykset ja ymmarrys eivat olisi syntyneet,
ellei minulla olisi ollut niin  monimuotoista
kokemusta myynnista, markkinoinnista,
yrittajyydesta ja tutkimuksesta — ja ellen olisi
saanut tutkia naitd organisaatioita tarkoin sisalta
pain jalleenmyyjana. Jos pateva valtion
virkamies tai tutkija, jolla on vastaava
ainutlaatuinen tausta kuin minulla on, olisi
soluttautunut salaa jalleenmyyjaksi vuoden
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ajaksi tai kauemminkin, niin han olisi luultavasti
tullut samoihin johtopaatoksiin kuin mina.
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