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ACN edustajien mahdollisuus voiton tekemiseen

Laskelmat julkisuudessa ilmoitetun verkoston kasvun mukaan

Asiakasmaaran kasvu

ACN valtasi markkinaosuutensa mainostamalla ilmaisia puheluita Mobile friends liittymalla.
Ilmaiset puhelut paljastuivatkin rajallisiksi. ACN ehdotti rajaksi ensin 500 minuuttia,
mutta muutti sen mydhemmin 1000 minuuttiin, koska Kuluttajavirasto ei hyvaksynyt
tuota rajaa. http://www.digitoday.fi/showPage.php?

page_id=12&news_id=31931

ACN valtasi markkinaosuutensa nopeasti.

ACN:n lehdistotiedote: ensimmaisen kuukauden aikana yli 60.000 asiakasta.
http://www?2.acninc.com/news/FinlandPR.pdf

60 ensimmaisen toimintapaivansa aikana ACN:n edustajat tekivat yli 130 000 liittymatilausta.
http://www.hs.fi/uutiset/tuoreet/artikkeli/1076152029666
http://www.saunalahti.fi/~mattilaj/Acn%202.htm
http://personal.inet.fi/business/acn/uutisia.htm

ACN ilmoitti 3 3 2004 palvatyssa tiedotteessa I||ttym|en maarak5| 212.000.

Mobile friends liittymien myynti lopetettiin 19.4.2004. Sen jalkeen on ollut vaikeampaa myyda

liittymia.
http://www.kultakaivos.net/acn-palvelut.ph
http://personal.inet.fi/business/acn/uutisia.htm

Lainaus digitoday -lehden artikkelista: (Taloussanomat) “Verkostoon kuuluvat edustajat eivat
pystyneet myymaan uusia liittymia enda viime vuoden huhtikuun lopun jalkeen, onIoin verkon
S|saIIa |Ima|S|a puhelwta tarjonnutta ACN Mobile Frlends -liittymaa ei enda myyty.”

ACN:IIa oli koko vallattu markkinaosuus saavutettu jo kesdkuun alkuun mennessa. (yli 250.000
asiakasta) http://www.digitoday.fi/showPage.php?page_id=12&news id=31143

ACN:n ilmaisille puheluille 1000 minuutin katto, 11.6.2004 oli ACN:n ilmoituksen mukaan
300.000 asiakasta
http://www.digitoday.fi/showPage.php?page_id=12&news_id=31931 (11.6.2004)
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Sen jalkeen markkinaosuus on pienentynyt. Yli 100.000 liittyman ostaneista asiakkaista vaihtoi
operaattoria ACN:n asiakaspalvelussa ja markkinoinnissa ilmenneiden puutteiden vuoksi. ACN
maarattiin korjaamaan puutteet uhkasakon uhalla lokakuussa 2004 eli ne eivat olleet viela
silloinkaan korjatut. http://www.digitoday.fi/showPage.php?page_id=12&news_id=36162

ACN:lla oli alle 200.000 asiakasta 31.1.2005, kun se lopetti operaattorina toimimisen. Suuri
osa heista siirtyi Tele Finlandille. Tele Finland jatkoi ACN:n myyjaverkoston kayttamista omien
liittymiensa myyntiin, joten sita tulee boikotoida ja valveutunut kuluttaja ostaa liittymansa
muilta operaattoreilta. (esim. Kolumbus/Elisa) http://www.digitoday.fi/showPage.php?
page_id=12&news_id=40153

Edustajien madaran kasvu

ACN oli yrittanyt aloittaa toiminnan jo vuoden 2000 tienoilla, mutta se epdonnistui silloin.
Firma aloitti toimintansa virallisesti vasta 18.11.2003, mutta edustajia on varvatty jo ennen
sitd. ACN:n edustajia oli 2000 henkeé jo vuonna 2000, jolloin Johannes Lindén yhtena
tiimijohtajana teki valituksen Kilpailuvirastolle Helsingin Puhelimen hinnoittelusta
ulkomaanpuhelujen markkinoilla.
http://www.Kilpailuvirasto.fi/cgi-bin/suomi.cgi?luku=ratkaisut/muut-ratkaisut&sivu=ratk/r-
2000-61-0260

ACN:lla on ilmoitettu olleen 4000 edustajan verkosto marraskuussa 2003, kun se aloitti
toiminnan.

Tietoviikko: 20.11.2003 oli 4000 edustajaa
http://www.tietoviikko.fi/doc.ot?d_id=102123

Tonnikala net: 21.11.2003 edustajien maara 4000 henkea
http://www.tonnikala.fi/2003/47/

Jani Timonen: 7.000 edustajaa 27.1.2004 paivatyssa artikkelissa: (vaitetty ldhde on Aamulehti
27.1.2004)
http://acn.win.com/27.1.aamulehti

Koska liittymien maara saavutti huippunsa kesdkuuhun mennessa, on myyjien maara ollut
kaikesta paatellen silloin huipussaan. Todennakdisesti loput 3.000 myyjaa ilmoitetusta 10.000
ovat liittyneet jo ennen 19.4.2004, koska silloin lopetettiin Mobile friends —liittymien myynti ja
uusien asiakkaiden hankkiminen vaikeutui.

Palkkioiden laskeminen asiakas- ja myyjamaaran kasvun perusteella
Jos nuo tiedot pitavat paikkansa, niin niistd voidaan laskea monenlaista.

- Toiminnan alussa oli 4.000 edustajaa. (18.11.2003)

- Edustajia on varvatty lisda, niin etta heita oli 7.000 noin kahden kuukauden jalkeen.
(60 pv 18.11.2003 - 18.1.2004)

- Kasvuvauhti on ollut 50 edustajaa/padiva (3.000 IE/60pv) ja alimmalla tasolla ilman
alalinjaa on ollut 18.11.2003 alkaen yli 50 % edustajista. (Monitasojarjestelma, jossa
tavoitteena vahintdan kolme edustajaa ensimmaiselle tasolle.)

- Verkosto kasvaa kdytannéssa nopeasti syvyyssuunnassa, jolloin ensimmaiselle tasolle ei
saada kuin yksi tai kaksi edustajaa: monet eivat yhtaan. Verkosto kasvaa yksilinjaisia
linjoja pitkin. Alimmalla tasolla olleita vahintddn 1.000 edustajaa kohden on liittynyt 60
pdivan aikana 3.000 uutta edustajaa eli paljon alle 3 edustajaa/vanhan edustajan
ensimmainen taso — kaytédnndssa alle yksi edustaja - koska kaikki uudet edustajat eivat
ole liittyneet vanhojen edustajien alle vaan uusien edustajien alalinjaan. Jos mina liityn
verkostoon vanhan edustajan alalinjaan ja varvaan uuden edustajan, niin han tulee
minun ensimmaiselle tasolleni, ei sen vanhan edustajan alalinjaan. Patevoitymisen
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sdaanndn mukaan pitdisi saada kolme edustajaa ensimmaiselle tasolle, jotta ylenee
Executive Team Traineriksi ja saa siitd ylimaaraisen 425 euron bonuksen. Naita ei ole
jaettu valttamatta ensimmaistdkaan uusille edustajille: joku vanhoista on sen voinut
saada. Useimmat ovat saaneet alalinjaansa vain yhden tai kaksi edustajaa ja monet
eivat yhtaan, joten patevoitymisia Executive Team Trainer —tasolle ei ole tapahtunut
juuri lainkaan. 425 euron bonusta ei ole saanut kuin muutama henkild, mika on
tilastojen valossa lahes merkityksetdnta. (prosentin kymmenyksia)

- Edustajia on ollut kaikesta paatellen noin 10.000 viimeistdan 11.6.2004 menness3,
mutta luultavasti jo 19.4.2004, jolloin Mobile friends -liittymien myynti lopetettiin.
Lisdysta on tullut 3.000 henkea.

- Kasvuvauhti ajalla 18.1. - 19.4.2004 on ollut 33 edustajaa/paiva. (3.000 IE/90 pv)

- 18.1.2004 oli 7.000 edustajaa ja heista yli 3.500 henked ilman alalinjaa. Uusia
edustajia on liittynyt verkostoon 1.000 henkea/30 paivaa, mika on ollut bonusohjelman
lisdpalkkioiden ehto ETT-tason saavuttamiseksi. Yhta alatasolla olevaa edustajaa
kohden on liittynyt vain noin 0.3 uutta edustajaa/30 paivaa, joten patevoitymisia ETT-
tasolle ei ole tapahtunut juuri lainkaan 30 paivan aikana.

- Ensimmaisen bonusohjelman aikana liittyneilld edustajilla oli 60 paivaa aikaa 10 tai 20
asiakkaan hankkimiseen, jotta he olisivat saaneet asiakasbonusta 250 tai 500 euroa.
Asiakkaita oli 130.000 ensimmaisen 60 paivan jélkeen eli noin 18.1.2004 mennessa.
Kasvuvauhti on ollut 18.11. - 18.12.2003 valisena aikana 60.000 asiakasta/30pv =
2.000 asiakasta/ paiva. Asiakkaiden maara kasvoi 60.000:sta 130.000:een seuraavan
kuukauden aikana eli 70.000:lla. Kasvuvauhti 18.12.2003 - 18.1.2004 on ollut 70.000
asiakasta/31 pv = 2.258 asiakasta/ paiva.

Seuraava tieto kertoo, ettd 3.3.2004 oli 212.000 asiakasta. 42 paivan aikana on tullut lisda
212.000 miinus 130.000 eli 82.000 asiakasta. Se tekee 1952 asiakasta/ paiva.

Bonusohjelman (31.12.2003) ja sita seuraavien 60 paivan aikana on asiakkaita tullut yhteensa
212.000

Saamme ndilla tiedoilla laskettuna suurin piirtein sen, kuinka moni on voinut saada
keskimaarin 10 tai 20 asiakasta 60 paivan aikana.

Edustajien varvéaamisesta maksettavia CAB-bonuksia on voinut saada korkeintaan puolet
edustajista. ACN:n jarjestelmassa pyritadn varvéamaan ensimmaiselle tasolle enemman kuin
kaksi edustajaa, joten ilman alalinjaa voi olla 50 — 80 % edustajista. Tama jarjestelma tuottaa
kuitenkin mielenkiintoisen ongelman varvaystilanteisiin.

Jos lahden mukaan verkostoon ja varvaan kaikkia tuntemiani ihmisid, niin soitan lavitse vaikka
100 hengen nimilistan. Naista on hyvia kavereita tai sukulaisia 20 henkea. Saan heista
varvattya yhden. On helpompi saada joku lahipiiristd mukaan kuin joku puolituttu. Tama
ystavani tuntee samoja henkilditéd kuin mina. Héanen sadan hengen listallaan on esimerkiksi 60
sellaista henkil6a, joille mina olen jo soittanut. Jos saamme puhuttua jonkun heistd yhdessa
ympari ja mukaan toimintaan, niin kumman alalinjaan hanet liiteta@an? Uusi edustaja voi olla
vaikka meidan molempien top 20 listalla.

Verkostossa tulee heti alusta asti ilmi sen kilpailutilanne. Edustajat kilpailevat yhteisista
tuttavuuksista rajallisilla markkinoilla toinen toisiaan vastaan. Kaksi eri linjassa olevaa ystavaa
ovat toistensa kilpailijoita. On tavallaan jarjetdnta tehda yhteisty6ta omien kilpailijoidensa
kanssa, mutta verkostomarkkinoinnin ammattilaiset ovat onnistuneet harhauttamaan tiimiaan
niin hyvin, etta he tekevat taman mielelldan ja luulevat auttavansa toinen toistaan.
Huvittavinta on se, etta he luulevat ylalinjan ja paayrityksen auttavan heitd, vaikka he
ryostavat heiltd rahat ja tyopanoksen.



Jos yhteinen kaverimme sijoitetaan minun alapuolelleni ensimmaiselle tasolle ja samalle tasolle
kuin ystavani on, niin tama ystavani ei hydédy hanesta mitéan. Ns. generational CAB ei auta
hanta, koska han ei ole ylennyt Executive Team tasolle, jolla on mahdollista hydétya myds
samalla tasolla olevista edustajista CAB-palkkioiden muodossa. Riitojen valttamiseksi tama
yhteinen ystéva pitéisi liittaa toiselle tasolle minun alalinjaani. Talla tavalla verkosto Idhtee
helposti kasvamaan syvyyssuunnassa yhta linjaa pitkin. Koska ylemmille tasoille
patevdityminen vaatii kuitenkin vahintaan kolmea sponsoroitua edustajaa ensimmaiselle
tasolle alalinjaan, on se lahes tulkoon mahdoton tehtéava my6s taman kaverin auttamisen
ongelman vuoksi. Suurempi syy on tietysti markkinoiden yleinen kyllastyminen eli edustajien
maara ei voi jatkuvasti moninkertaistua. Tarjolla on aina vahemman ehdokkaita alalinjaan kuin
tarve olisi.

Mina ja ensimmaisen tason ystavani taistelemme uudesta ystavastd maksettavasta 50 euron
CAB-palkkiosta keskenamme. Voimme tietysti sopia, ettd se jaetaan kahtia, mutta silti jaa
jaljelle riita siitd, kumman ensimmaiselle tasolle hanet liitetaan. Alalinjani ystavaa han ei
hyédyta pitkaan aikaan ja on itse asiassa hanen pahin kilpailijansa, jos hdnet liitetaan minun
ensimmaiselle tasolleni hdnen viereensa. Riidan valttamiseksi minun olisi taivuttava ja
annettava tama yhteinen ystavamme toiselle tasolle alalinjaani, sen ensin liittyneen
ensimmaiselle tasolle. Ndin me taistelemme alusta asti yhteisista tuttavista seka asiakkaiden
saamisen ettd varvaamisen suhteen. On kovin ihmeteltdvada, miten jotkut voivat jatkaa
tallaista toimintaa huomaamatta tata epdkohtaa jarjestelmassa heti sen alkumetreilla.

Kaytanndssa unilevel ym. monitasosysteemit johtavat siihen, etta verkostot kasvavat nopeasti
syvyyssuunnassa yhta linjaa pitkin, jolloin ylalinjaan jaa valtava maara niita, joiden on vield
hankalampi patevéitya kuin bindarisessa jarjestelmassa, jossa tarvitaan vain kaksi
ensimmaiselle tasolle alalinjaan.

Kun ajatellaan ETT-tasolle ylenemistd, niin ehto on ensinnakin tama:

"Paastaksesi ensimmaiselle ylemmalle tasolle (Executive Team Trainer) sinulla
tulee

olla vahintdaan 20 henkilokohtaista asiakasta seka kolme sponsoroitua Team
Traineria. Sponsoroiduilla Team Trainereilla tarkoitetaan TT:&, joita olet auttanut
hankkimaan 6 matka- tai lankapuhelinasiakasta maaratyn ajan sisalla.
Lankapuhelinasiakkaat voidaan hankkia mista tahansa maasta, missa ACN
operoi.”

http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/uk/pdfs/11513.pdf

Maaratty aika, mika mainitaan, on 30 paivaa uuden edustajan toiminnan aloittamisesta. Ehto
on todella vaikea tayttaa, kun markkinat ovat rajalliset ja edustajina toimivat omat kaverit
sekd sukulaiset kilpailevat heista yhta aikaa minun kanssani. Yhta ETT-tasolle ylennytta
edustajaa kohden taytyy olla vahintaan kolme sellaista, jotka eivat ole sille tasolle ylenneet.
Koska kaikki eivat sille tasolle kuitenkaan ylene, jéaa verkostoon monin verroin enemman TT-
tason edustajia kuin 34 eli 75 %. Toiminnan alussa oli vahintdan 2.000 edustajaa, joilla ei ollut
lainkaan alalinjaa ja heidan jalkeensa liittyi verkostoon 3.000 edustajaa noin kahden
kuukauden aikana. Alimmilla tasoilla olevia kohden tuli siten keskimaarin korkeintaan 1.5
edustajaa lisaa per edustaja. Osa naista uusista edustajista meni kuitenkin ylemmilla tasoilla
olevien ensimmaiselle tasolle, joten tuskinpa alimpien tasojen 2000 edustajasta kovin moni sai
alalinjaansa kolmea sponsoroitua Team Traineria. Ylemmillakin tasoilla on ollut korkeintaan
muutama sellainen, joka on ylennyt ETT:ksi. Koska verkosto kasvaa kaikkein eniten
syvyyssuunnassa, on ETT:ta reilusti alle 25 % eli teoreettisen maksimin.

Asiakkaita on tullut 130.000 ja ne ovat jakautuneet 7.000 edustajalle. Se tekee keskimaarin
18,5 asiakasta/ edustaja. Se on riittanyt keskimaarin 250 euron asiakasbonukseen/ edustaja,
jos bonuksen ehtona ei ole ollut varvaaminen, mita ei bonusohjelmasta voida kuitenkaan
nahda. Se viittaa pikemmin varvayspakkoon bonuksen ehtona kuin siihen, ettei varvata
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tarvitse. Neljdsta tuhannesta edustajasta on varvdaamisessa onnistunut tuossa vaiheessa 3000
edustajaa eli 75 %. http://www.geocities.com/acnsuomi_team/bonusohjelma.html

Aloitusmaksu oli 670 euroa ja puheluista saatavilla palkkioilla ei tehda voittoa, minka osoitan
myoéhemmin, joten kaikki TT-tason edustajat ovat jdaneet tappiolle tassa vaiheessa. Heita on
valtaosa eli lahes kaikki 7.000 edustajaa. ETT:ksi patevdityneet ovat saaneet lisdksi 425 euron
bonuksen ja 150 euroa CAB-bonusta, joten heilld on ollut paremmat mahdollisuudet voiton
saamiseksi. Asiakashankinnasta on saanut 250, ETT-bonusta 425 ja CAB-bonusta 150 eli
yhteensa 825 euroa. Mikdli edustaja ei ole tehnyt isoja investointeja ja jatkanut toimintaa
suurilla kuluilla, on han jaanyt voitolle saavutettuaan alkuvaiheessa ETT-tason.
Myohdisemmassa vaiheessa ETT-tason saavuttaminen on vaikeutunut huomattavasti
markkinoiden kyllastymisen vuoksi. Bonusohjelma on tiukentunut jatkossa, joten aikaa on ollut
vain 30 paivaa ETT-tason saavuttamiseen, niin etta siitd on saanut ylimaaraista bonusta.

27.1.2004 - 1.6.2004 valisena aikana ACN:n asiakkaiden maara on noussut huippuunsa eli
noin 250.000 - 300.000 kappaleeseen, joten nousua on ollut 120.000 - 170.000 kpl.
(300.000/250.000 - 130.000) Edustajia on tullut tuona aikana lisaa noin 3.000 henkea:
kokonaismaara on noussut lahelle 10.000 henkeda. Aiemmin liittyneet edustajat eivat ole
lopettaneet asiakkaiden hankkimista, joten uudet asiakkaat eli enintdan 170.000 kpl ovat
jakautuneet 10.000 edustajan kesken. Heita on tullut siten keskimaarin 17 kpl/ edustaja.
Aikaa on kulunut viisi kuukautta, joten tuskinpa kaikki ovat saaneet 10 asiakasta/ 30 paivaa
ollakseen oikeutettuja bonusohjelman mukaiseen palkkioon, joka oli tuolloin 250 euroa.
Tassakin kohden on epdselvaa, onko bonusta saanut, ellei ole saanut ketaan alalinjaansa.

http://216.239.59.104/search?g=cache:tgobXl-
ioEkJ:www.kolumbus.fi/acn/dokumentit/ACN_Suomen_Bonusohjelma_11601.pdf+acn+suome
n+bonusohjelma+2004&h!=fi

Edellisista luvuista voidaan nahda, etta suurin osa edustajista on jaanyt korkeintaan yhteen
asiakasbonukseen, joka on ollut 250 euroa. Voiton mahdollisuus on siten taytynyt olla CAB-
palkkioissa ja puhelinlaskuista saatavissa provisioissa. CAB-palkkioita saa kuitenkin vain
ensimmaisen tason edustajista, ellei ylene ETT-tasolle. Vain harva on noussut ETT;ksi, koska
asiakkaita on vaadittu nopeasti hankittuna 20/ edustaja: 18.11. - 31.12.2003 aikaa oli 60
paivaa, 1.1.2004 jalkeen vain 30 padivaad. Keskimaardinen asiakasmaara useamman kuukauden
aikana hankittuna on ollut kuitenkin jatkuvasti alle 20, joten vain ani harva on patevoitynyt
ETT:ksi. Mydskaan varvaaminen ei ole onnistunut kaikilta lyhyessa ajassa, silla tammikuun 27.
paiva oli 7.000 edustajaa ja kesa- tai elokuun loppuun mennessa huiput eli noin 10.000
edustajaa. Yksi uusi TT on riittanyt vain 3/7 edustajalle, joten vain murto-osa on voinut
patevoitya ETT-tasolle asti, kun tarkastellaan lukuja toiminnan alusta Iahtien. ETT-tasolla
olevalla taytyy olla vahintdan kolme patevaa TT:ta alalinjassaan, jotka ovat saaneet vahintaan
kuusi asiakasta 30 paivan aikana. Ei ole siis kovin pieleen arvioitu, etta lukujen perusteella alle
yksi prosenttia kaikista edustajista on saavuttanut ETT-tason. (Huomaa asiakas- ja alalinjan
TT:n maara/ edustaja ja aikarajoitus patevoéitymiselle!)

Meille riittaa se, etta laskemme, miten tyypillisen TT:n on kaynyt, niin tieddmme, miten hyva
mahdollisuus ACN:n itsenaisilla edustajilla on ollut voiton saamiseksi. Lasken kuitenkin viela
toisellakin tapaa saman asian, jotta emme olisi riippuvaiset pelkastaan ilmoitettuihin
asiakasmaariin ja edustajien maariin kunakin aikana. Palkkiojarjestelman perusteella voi jo
vksistaan paatella hyvin pitkéalle asioita, tietamatta lainkaan tilastoja. Palkkiojarjestelman
laatijat ovat pystyneet laskemaan etukateen sen, kuinka moni tulee arviolta haviamaan
systeemissa rahaa ja sen vuoksi he ovat uskaltaneet markkinoille 1ahtedkin. Tarkoitus on ollut
tuottaa mahdollisimman paljon havidvia edustajia, mutta saada jarjestelma nayttamaan
liiketoiminnan esittelyssa sellaiselta, ettd se palkitsee suurimman osan osallistujista. Nain alan
ammattilaiset toimivat ja onnistuvat riistdmaan rahat ja tydpanoksen yha uudestaan eri
firmojen edustajina tai uusien tuotantolinjojen kautta ja uusilla maantieteellisilla alueilla, jos
omistavat yrityksen.
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ACN:n edustajista on suuri osa (99 %) havinnyt rahaa, varsinkin, jos on ollut aktiivinen
lilketoiminnassaan markkinoiden kyllastymisen jalkeen. Toiminnasta on aiheutunut jatkuvasti
kuluja, mutta uusia asiakkaita ei ole ollut saatavilla eikd halukkaita myyntiedustajia ollut
tarjolla enempdaa. Syyna tappioihin on ollut korkea liittymismaksu (670 euroa) ja markkinoiden
tahallinen kyllastyttdminen lilan suuren myyntiarmeijan varvaamisen johdosta.

Osa edustajista (1 %) on voinut saada voittoa, jos ei ole edistanyt liiketoimintaansa aktiivisesti
ja saanut itselleen 20 asiakasta maadratyssa ajassa, mika oli toiminnan alussa 60 paivaa
(18.11. - 31.12.2003) ja sen jalkeen 30 paivaa. (1.1.2004 jalkeen) Heistd on saanut 400 -
500 euron ylimaaraisen palkkion. Tama bonus yhdessa puheluista saatujen palkkioiden kanssa
on riittanyt voiton saamiseksi. Pienemmilld asiakasbonusmaarilla on karsinyt tappiota, ellei ole
saanut rakennettua itselleen suurta alalinjaa.

Keskivertoasiakkaan puhelinlasku tekee noin 30 - 50 euroa ja niistd on saanut palkkiota 2 %
eli jos asiakkaita on ollut pitkallad tahtaimella 20 kpl, niin heista on saanut kuukausittain 12 -
20 euroa provisioita. Siita vahennetaan 2.25 euroa + alv. kasittelykulut eli 2.75 euroa.
Edustaja on saanut siten noin 10 - 17.50 euroa/ kk passiivista tuloa tekemdtta mitaan. Se
tekee vuodessa 120 - 175 euroa. Han on voinut ansaita siten omansa takaisin saamalla
asiakashankinnasta bonuksia 500 euroa ja

Puhelinlaskut yhteensa: 20 asiakasta*30 € = 600 €
Provisiot 2 %: 0.02*600 €=12 €

Puhelinlaskut yhteensa: 20 asiakasta*50 € = 1000 €
Provisiot 2 %: 0.02*1000 € = 20 €

Laskelmat pelkan palkkiojarjestelman mukaan

Patevoéityminen kuumenneilla markkinoilla on ollut todella vaikeata. Jokainen ihminen tuntee
vain tietyn maaran muita ihmisia, joille voi myyda henkildkohtaisen suosittelun avulla liittymia.
Koska mukaan léahteneiden edustajien tuttavapiiri ja sukulaisten verkosto on yhteinen, ovat he
kilpailleet rajallisilla markkinoilla alusta alkaen. Vain pieni osa on saanut patevditymiseen ja
bonuspalkkioihin vaadittavan maaran uusia asiakkaita 30 pdivan aikana. Vain harvat ovat
voineet varvata vaadittavan maaran uusia edustajia alalinjaansa, jotta olisivat voineet voittaa
systeemilla rahaa. Kaikki tama voidaan laskea palkkiojarjestelman mukaan jo etukateen,
vaikka ei tiedettaisi tilastoja ja kokemus puuttuisi. ACN:n palkkiojarjestelman laatijat ovat
tienneet, miten huonon mahdollisuuden jarjestelma tarjoaa, mutta ovat onnistuneet laatimaan
markkinointistrategiansa siten, etta ehdokkaat ja edustajat ovat luulleet mahdollisuutta
hyvéksi ja ideaa ldhes pomminvarmaksi tavaksi saada lisdansioita tai rikastua.

ACN:n edustajista 50 % eivat ole patevodityneet ensimmaiselle tasolle patevaksi TT:ksi. (Team
Trainer) Edellytys siihen olisi ollut yhden TT:n varvaaminen alalinjaan, joka on saanut 30
paivan aikana 6 patevaa asiakasta. Tekaistut asiakkuudet eivat ole kelvanneet vaan ainoastaan
sellaiset, joista ACN on saanut tuloja eli jotka ovat alkaneet kayttda ACN:n palveluita. ETT:ksi
(Executive Team Trainer) yleneminen on vaatinut alalinjaan kolme patevaa TT:ta ja aika TT:n
pdtevditymiseen on ollut aina sama eli 30 paivaa.

Yhdelld TT:1la on tavoitteena saada vahintdan kolme TT:ta alalinjaansa. Verkostossa on siten
lukuisia TT:t4, joilla on alalinjassaan 1-3 TT:t4, joiden alla ei ole yhtdan TT:ta. Heidan ainoa
toiveensa voiton saamiseksi on ollut omista asiakkaista saatavissa palkkioissa. Suoraan
voidaan nahda, etta yli 34 eli 75 % ei ole patevoitynyt ETT:ksi. Yli 75 % on ollut riippuvainen
puhelinlaskuista saatavista palkkioista, jos on aikonut saada voittoa toiminnasta.

Alalinjasta on saanut CAB-palkkioita vain jos sielld on ollut patevia TT:ta. Patevditymisen ehto
on ollut saada kuusi henkildkohtaista matkapuhelinasiakasta tai 8 muuta palvelua kayttavaa
asiakasta 30 paivan aikana toiminnan aloittamisesta. CAB-palkkio yhdesta pdtevasta TT:std oli



alussa 50 euroa, myéhemmin 40 euroa. CAB-palkkioita on ollut mahdollista saada vain
ensimmaisen tason edustajista, jos on jaanyt TT-tasolle. ETT-tason edustaja on voinut saada
henkildkohtaisesti sponsoroimastaan edustajasta 35 + 40=75 euron palkkion. Jos hanen
alalinjassaan ollut TT on sponsoroinut uuden TT:n, joka on saanut kuusi
matkapuhelinasiakasta 30 paivan aikana, on ETT saanut siitéd 35 euron palkkion.
http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/uk/pdfs/11513.pdf Naihin “open line CAB:hin” ei
ole TT ollut koskaan oikeutettu. Jotta CAB-palkkioilla olisi voinut saada voittoa, on edustajan
taytynyt patevoitya ETT:ksi.

Asiakashankinnasta maksettavat bonukset ovat olleet kolmas mahdollisuus CAB-palkkioiden ja
puhelinlaskuista maksettavien provisioiden liséksi saada tuloja TT-tasolla. Bonusohjelma on
ollut voimassa aina mddraajan, ensin 18.11. - 31.12.2003, sitten 1.2. - 31.8.2004 ja niin
edelleen, viimeinen tietdmani on ollut ajalle 1.11.- 31.12.2005. Asiakkaat on pitanyt hankkia
alussa 60 paivan aikana, sen jalkeen 30 paivan aikana toiminnan aloittamisesta lukien, jotta
on ollut oikeutettu asiakasbonuksiin. On epadselvad, onko sen lisaksi pitanyt varvata alalinjaan
uusia edustajia vai ei, mutta bonusohjelman ehdoista voidaan paatella, etta on pitanyt.
Asiakashankinta on ainut, mitd ACN ei ole voinut laskea etukateen, mutta se on pidattanyt
itselleen oikeuden muuttaa bonusohjelman ehtoja ilmoittamatta siité etukateen, eli jos
asiakkaita on hankittu liian paljon ja lilan nopeasti, ei ACN:n ole tarvinnut maksaa bonuksia.
Maksuksi on riittanyt ilmoitus, etta “bonusohjelmaa on muutettu”. Bonusohjelman ehdot ovat
lisaksi niin monitulkintaiset ja epaselvat, ettd sen perusteella on voitu jattaa palkkioita
maksamatta ilman ehtojen muutosta. Kaytanndssa asiakkaita liittyi sen verran hitaasti, etta
ACN on voinut maksaa bonukset heista ilman, etta mitdan on tarvinnut omasta pussista
missdan vaiheessa maksaa. Edustajien maksamat aloitusmaksut ovat riittdneet vallan
mainiosti bonusten maksamiseen ja niista on jaanyt sen jalkeen vielad reilusti voittoa.

Yhtad edustajaa kohden bonukset ovat tehneet keskimaarin korkeintaan 200 - 250 euroa eli 10
asiakkaasta. Asiakkaita oli parhaimmillaan keskimaarin jopa liki 30/ edustaja, mutta heidat on
hankittu useamman kuukauden aikana. Bonuksien saamisen ehto on ollut, etta asiakkaat
hankitaan nopeasti, alussa 60 ja sen jalkeen 30 padivan aikana toiminnan aloittamisesta. Koska
markkinat ovat rajalliset ja edustajat ovat kilpailleet samoista kavereista seka sukulaisista, ei
liittyminen kauppaaminen ole onnistunut nopeaan tahtiin kovin monelta. Ventovieraille on
vaikea myyda mitaan verkostomarkkinoinnin kautta, joten asiakkaiden hankinta on jaksottunut
monella useamman kuukauden ajalle ja bonukset ovat jaaneet saamatta.

Meidan taytyy laskea, paljonko puhelinlaskuista voi ansaita, jos ne ovat ehto voitolle
paasemiseksi.

Palkkiot omista asiakkaista ovat olleet 2 % puhelinlaskusta tai enemman. Enemman on saanut,
jos asiakkaiden yhteinen puhelinlasku on tehnyt vahintdan 1.749 euroa/kk.
http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/uk/comp-plan/11010.pdf

Suomalaisen keskimaarainen puhelinlasku on noin 30 - 50 euroa. (12-vuotiailla 12 €,
opiskelijoilla 25 €) ACN:n asiakkaiden puhelinlasku ei ole ollut yli keskiverron, koska asiakkaat
saivat puhua ilman minuuttiveloitusta 1000 minuuttia/kk. (33 minuuttia/paiva) Jos
keskimaarainen puhelinlasku olisi ollut ACN:n asiakkailla 50 euroa, niin sijoitetun rahan
takaisin saaminen ja kulujen peittaminen on ollut mahdoton tehtdva itsenaisille edustajille
pelkilla asiakkailla ilman monta henkil6a kasittdvaa patevaa alalinjaa. Edustajilla on ollut
parhaimpana aikana keskimaarin 25 asiakasta. (yht. 250.000) Heista on saanut palkkioita
keskimaarin 15 - 25 euroa/kk. (30€/as.*25as.*2%=15€ ja 50€/as.*25as.*2%=25 €) Se ei ole
riittdnyt sijoitetun rahan ja toiminnan kulujen peittdmiseen. (Aloitusmaksu 670 euroa
31.8.2004 asti, sen jalkeen 487 euroa)

Koska keskimaarainen asiakkaiden maara on ollut 25 kesdkuussa vuonna 2004. Bonusohjelma
on palkinnut vain niité Team Trainereita, jotka ovat saaneet vahintaan 10 asiakasta 30 paivan
aikana ja palkkio siitd on ollut 100 - 250 euroa. (400 - 500 €/20 asiakasta) Asiakkaat on
hankittu kuitenkin usean kuukauden aikana. Monet asiakkaat ovat kaiken lisdksi luopuneet


http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/uk/comp-plan/11010.pdf
http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/uk/pdfs/11513.pdf

liittymasta ja vaihtaneet operaattoria, niin etta lopulta jaljella oli vain alle 200.000 liittyman
haltijaa siind vaiheessa, kun ACN luopui operaattorina toimimisesta.

Patevan TT:n sponsoroimisesta ei ole maksettu ylimaardisia bonuksia vaan siitd on saanut
ainoastaan 40 - 50 euron CAB-bonuksen ajankohdasta riippuen. ETT:ksi ylenemisesta on
saanut lisdbonusta, jos on onnistunut siind tehtavassa 30 paivan aikana. (60 paivan aikana
18.11. - 31.12.2003) Kolmen TT:n sponsoroiminen hitaammassa tahdissa ei ole tuottanut
ylimdaraisia bonuksia bonusohjelman mukaan, joten CAB-palkkiot heistd ovat olleet 120 - 150
euroa. CAB-bonukset on maksettu vain jos alalinjassa oleva TT on saanut vahintaan kuusi
matkapuhelinpalveluita tai 8 muuta asiakasta 30 paivan aikana liittymisestdan. Jos asiakkaiden
hankkiminen on kestanyt kauemmin, ei CAB-palkkioita ole saatu alalinjaan varvatyista TT:sta.

Jotta yksi edustaja olisi saanut voittoa, on hanen taytynyt varvata toimintansa aikana patevia
Team Trainereita useita kappaleita. Sijoitettu raha on ollut 487 - 670 euroa. (1.9.2004 jdlkeen
487 €, sita ennen 670 €) Kaytanndssa katsoen kaikki edustajat ovat maksaneet 670 euroa,
silla suurin osa oli aloittanut toiminnan jo kesdkuun alkuun mennessa vuonna 2004. Edustajien
maaran on taytynyt lahtea laskuun siind vaiheessa, koska myds asiakkaiden maara on
laskenut sen jalkeen. Palkkiot patevdityneista TT:std ovat olleet ilman ETT:ksi ylenemista

3TT: 120 - 150 €
6TT: 240 - 300 €

Tyypillisen TT:n ansioita laskettaessa ei tarvitse laskea pitempaan, silla yhden edustajan on
vaikea varvata edes kahta alalinjaansa, kuudesta puhumattakaan. Verkosto on kasvanut
nopeasti syvyytta kohden muutamaa linjaa pitkin.

12 TT:ta alalinjassa + itsendinen edustaja (IT) itse ovat saaneet keskimaarin korkeintaan 20
asiakasta/ edustaja eli yhteensa 260 asiakasta. (koko verkostossa on ollut parhaimmillaan
250.000 asiakasta kesdkuussa vuonna 2004, maaliskuussa 212.000 ja helmikuussa 2005 alle
200.000) Palkkioita puheluista on saanut 2 % omista asiakkaista ja alalinjasta Y2 % eli 0,0025
%. Alalinjasta saataviin palkkioihin on lisdksi omat saantonsa eli pitaa olla tietty maara omia
asiakkaita ja alalinjassa tietty maara henkilékohtaisesti sponsoroituja eli 30 paivan aikana
vahintaan kuusi asiakasta hankkinutta TT:ta. Lasketaan palkkiot puheluista kuitenkin sen
mukaan, etta jokaisesta 12 edustajasta olisi saanut % % palkkioita heidan asiakkaidensa
puhelunlaskuista.

Palkkiot puheluista/kk
- omat asiakkaat 2 % laskusta: 20as.*30€*2%=12 € tai 20 as.*50€*2%= 20€
- muut eli alalinjassa olevat TT:t ja asiakkaat (alalinjassa oleva TT on yladlinjan TT:n
asiakas) 30€*240as.*¥1/4%=18€ tai 0,0025*240as*50€=30 €
- Yhteensa 30 - 50 €/kk

IE on saanut 12 TT:n alalinjalla enintdaan 50 €/kk puhelunlaskuista rahaa. Jos han on toiminut
aktiivisesti lilketoimintansa edistémiseksi, ovat ne rahat menneet toiminnan kuluihin. Tappiolle
on alun muutaman kymmenen tai parin sadan voittoa saaneen edustajan jalkeen jaanyt
vahintaan 13 edustajaa 14:sta, silla laskin edelld 13 edustajan verkoston kohtalon, missa
kaikki 13 jaivat tappiolle. Havinneita on ollut siten tassa vaiheessa vahintaan noin 93 %. Koska
kaikki TT:t eivat ole onnistuneet kuuden asiakkaan hankkimisessa 30 paivan aikana
toimintansa aloittamisesta, ovat luvut vield huonommat. CAB-palkkiot ovat jaaneet heista
saamatta, joten kaytanndssa on pitanyt varvata suurempi alalinja. Edes ETT-tasolle
yleneminen ei ole merkinnyt voitolle paasemista. Siitd on saanut bonusohjelman mukaan 425
euroa, jos on ylennyt 30 paivan aikana. (1.2.2004 - 31.10.2005) ja CAB-palkkioita 120 - 150
euroa, mutta niin nopea yleneminen on ollut kaytédnnéssa lahes mahdotonta alun neljan
kuukauden jalkeen, jolloin asiakkaita oli ACN:n ilmoituksen mukaan jo 212.000. Pelkilla
bonuksilla ei ole saanut vield omiaan takaisin, kun huomioidaan liittymisen maksaneen 670
euroa, silla 1ahes kaikki myyjat olivat liittyneet jo 31.8.2004 mennessad, jolloin liittymisen
hintaa alennettiin. (425+150=575 euroa) On huomattava my®és se, etta verkostot katkeavat



eli yksi ETT ei saa valttamatta alalinjaansa kolmea enempaa TT:td. Verkosto kasvaa syvyyteen
harvoja linjoja pitkin ja leveyssuunnassa on paljon patevditymattémia TT:t&, jotka ovat
jaaneet havidlle.

Harhaanjohtava lyhytesittely

Loysin internetistd 11.1.2006 harhaanjohtavan lyhytesittelyn erdan itsendisen edustajan
kotisivulta.
http://mikkolohi.tripod.com/id7.html

"Esimerkki:

P&&ttdessédsi aloittaa itsendisena edustajana ACN: ssa ja l0ytaessasi meidén
avullamme esim. 2 uutta edustajaa, jotka haluavat auttaa omia tuttaviaan
saastamaan puhelinlaskuissaan, saat provisiota myds heiddn hankkimiensa
asiakkaiden laskutuksesta.

- Hekin nayttavat liikkeideaa muille.

- Sinulla on nyt 4 uutta edustajaa, sitten 8 jne. Jokaisen edustajan I6ytdessa nain
2 uutta edustajaa sinulle kertyy 128 itsendista edustajaa seitsemannelle tasollesi.
- Naiden asiakkaiden kokonaislaskutuksesta ACN maksaa sinulle 6 %

provisiotal ”

Tuo ei pida paikkaansa. Sama harhaanjohtava liiketoimintaesittely on kuvattu osoitteessa:
http://www.imgnetwork.com/1-10download/1-10_guidelines_fi.pdf

Jotta edustaja olisi ollut oikeutettu saamaan palkkioita seitsemannelta tasolta, olisi seuraavien
Suomen ohjeiden palkkiojarjestelmassa mainittujen ehtojen tullut tayttya: (suora lainaus)

http://www.geocities.com/puhuilmaiseksi/pdf/Team_ Trainer Aloituspaketin Kayttoohjeet.pdf

" Patevoityminen tasolle 7

Voidakseen saada palkkioita 7. tason ja sen alapuolella olevista asiakkaista
Edustajien tulee tayttaa seuraavat

vaatimukset: Heilld tulee olla 40 henkilokohtaista (pysyvaa) asiakasta tai 20
henkilokohtaista

asiakasta ja 5 sponsoroitua, patevaa Team Traineria. Saat ansioita jokaisesta
Palkkiojarjestelman 7:sta

tasosta heti, kun taytat edella mainitut minimiehdot. Suosittelemme, etta asetat
tavoitteeksesi tayttaa

nama ehdot mahdollisimman nopeasti. Tasapainoilu 20-40 asiakkaan valilla ei
kannata. Ethan halua

tulojesi vahenevan, jos yksi tai useampi asiakkaistasi paattaa peruuttaa palvelun.
Kannattaa siis

muistaa, etta mitd enemman asiakkaita sinulla on, sita pidemmalle paaset!”

Tuo ohje on epdselvasti sanottu. Yksi mahdollisuus on se, etta edustajalla tuli olla
henkildkohtaisesti varvattyna vahintaan viisi patevaa TT:td omassa alalinjassaan
ensimmaiselld tasolla. Pateva TT on sellainen, joka on saanut vahintaan kuusi
matkapuhelinasiakasta 30 paivan aikana tai kahdeksan mita tahansa muuta asiakasta. Sen
lisaksi taytyy tietysti olla alemmilla tasoilla edustajia aina seitsemanteen tasoon asti. On
epaselvaa, lakkaako oikeus palkkioihin tai onko sita alun perin ollut, jos alatasojen edustajat
eivat ole patevoityneet 30 paivan aikana eli saaneet vaadittua kuutta asiakasta 30 paivan
aikana.


http://www.geocities.com/puhuilmaiseksi/pdf/Team_Trainer_Aloituspaketin_Kayttoohjeet.pdf
http://www.imgnetwork.com/1-10download/1-10_guidelines_fi.pdf
http://mikkolohi.tripod.com/id7.html

Tuossa mallissa on otettu avuksi bindarisen jarjestelman yksinkertainen ymmartaminen:
varvaa kaksi ja nama varvaavat kaksi kumpikin ja niin edelleen, kunnes sinulla on lopulta
alalinjassasi 128 edustajaa.

2

4

8
16
32
64
128

Systeemi ei voi tietenkaan toimia tuolla tavalla. Jotta ACN:n jarjestelmdssa voisi menestya,
taytyy alalinjaan varvata 30 paivan aikana kolme patevaa TT:ta eli kasvulukemien pitaisi olla
yhta edustajaa kohden.

Kun otetaan huomioon se, etta ACN:IIa oli alusta asti (20.11.2003) 4000 edustajaa tekemassa
ty6td, niin jotta jokainen olisi voinut saada nuo lukemat alalinjaansa, olisi kasvun pitanyt olla
aivan tahtitieteellinen. Jotta 4000 edustajalla voisi olla alalinjassaan kullakin viisi tasoa
patevdityneita edustajia, tarvittaisiin 972.000 hengen verkosto. (4000*243) Alimmalla tasolla
olevilla ei tietenkaan ole yhtdaan edustajaa alalinjassaan ja heitd on 2/3 kaikista, jos jokainen
saisi kolme edustajaa alalinjaansa. Suuri osa saa kuitenkin vain 0-2 edustajaa, joten suurin
osa jaa tappiolle ja verkosto kasvaa syvyyteen vain tiettyja linjoja pitkin.

Yhta varvayksessa onnistunutta edustajaa kohden taytyy olla niita, jotka eivat ole onnistuneet,
silld verkoston myyjien maaran kolminkertaistuminen tai edes kaksinkertaistuminen
loputtomasti on taysin mahdotonta.

Lainaus lyhyetsittelysta:

" Me edustajat rakennamme oman liiketoimintamme ACN: n toimivan konseptin
avulla ilman, ettd milldén tavalla riskeeraisimme nykyistd elédmantilannettamme
tai talouttamme. Kuten kaikissa liiketoiminnoissa tassakin on alkuinvestointi.
ACN: ssa me investoimme 499 Eur+ ALV. Toisesta toimintavuodesta alkaen on
yllapitomaksu 149 Eur+ ALV vuodessa.”

Alussa liittyminen maksoi 670 euroa, (549 € +alv) mutta itsendinen edustaja markkinoi ideaa
hintaan 499 euroa + alv eli yhteensa 609 euroa. (Liittymismaksu ACN:n julkaisemassa
tiedostossa oli 549 +alv eli 670 € ja siihen tiedotteeseen oli linkki edustajan kotisivulta:
http://mikkolohi.tripod.com/mahdollisuus.pdf) Aloitusmaksu on ollut 1.9.2004 jdlkeen muiden
lahteiden mukaan 399 € + alv eli 487 euroa. Nuo summat ovat selva taloudellinen riski ja
lisdksi toimintaan uhrautuu kuluja eli mainonta lyhytesitelmdssa on ollut pahasti
harhaanjohtavaa.

Linkit ja l&hteet

Palkkiojarjestelmat, sopimusehdot ja bonusohjelmat
Sopimushakemus ja sopimusehdot http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/fi/pdfs/FI-RA-

web.pdf



http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/fi/pdfs/FI-RA-web.pdf
http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/fi/pdfs/FI-RA-web.pdf
http://mikkolohi.tripod.com/mahdollisuus.pdf

Osa palkkiojarjestelmaa http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/uk/comp-plan/11010.pdf
Palkkiojarjestelman kuvaus http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/uk/pdfs/11513.pdf
Team Trainerin Aloituspaketin Kayttdohjeet, sisdltaa taydellisen palkkiojarjestelman ja
sopimusehdot http://reps.acneuro.com/acninaction/13_08 2004/RF_2_Finnish.htm versio:
Suomen ohjekirja FI HB 004

Suomen bonusohjelma 1.11. - 31.12.2005 http://reps.acneuro.com/ACN-
Europe_files/uk/bonus_new/2222.pdf

Suomen bonusohjelma 1.2. - 31.8.2004

http://216.239.59.104/search?g=cache:tgobXl-

ioEkJ:www.kolumbus.fi/acn/dokumentit/ACN_Suomen_Bonusohjelma_11601.pdf+acn+suome
n+bonusohjelma+2004&hl=fi

Suomen bonusohjelma, 1.9. - 31.10.2004 asiakasbonustarjous
http://reps.acneuro.com/acninaction/13 08 2004/RF 2 Finnish.htm
Suomen bonusohjelma 18.11. - 31.12.2003
http://www.geocities.com/acnsuomi_team/bonusohjelma.html

Muiden kirjoituksia ACN:sta

Asiakkaiden maarad, palvelun ongelmat ym.:

ACN:n rajoittamaton puheaika on 18 minuuttia pdivassa (15.3.2004, mydhemmin tuplautui
1000 mlnuuttun eli 33 m|n /paiva)

Kuluttajansuoja lehti 1/2004: IImaisena markkinoitu matkapuhelinliittyma ei ollutkaan
maksuton

http://www.kuluttajavirasto.fi/user nf/default mag.asp?
id=14481&site=39&tmf=10233&Imf=14480&mode=readdoc&1=1

Vlestlntawrasto laatii uuttaa sethyspyyntoa ACN:lle (19.5. 2004)
: . .fi/sh id=1

ACN:n ilmaisille puheluille 1000 minuutin katto, 11.6.2004 oli ACN:n ilmoituksen mukaan
300.000 asiakasta
http://www.digitoday.fi/showPage.php?page_id=12&news_id=31931 (11.6.2004)

VIESTINTAVIRASTON PAATOS ACN:N VELOITUKSESTA, LIITTYMAN IRTISANOMISESTA,
SIIRTOOIKEUDESTA

SEKA HINNASTOSTA

http://www.ficora.fi/suomi/document/Paat ACN veloituspaatos.pdf

VIESTINTAVIRASTON PAATOS LIITTYMAN KAYTON RAJOITUKSISTA, SULKEMISESTA JA
ESTOPALVELUISTA
http://www.ficora.fi/suomi/document/Paat  ACN_estopalvelupaatos.pdf

V|est|ntaV|rasto vaatii ACN aa ryhdlstaytymaan (14.10. 2004 uhkasakko 100.000 €)
: . . h id=12&

Teleoperaattori ACN.lle kaksi uhkasakkoa. (14.102004)
http://www.tietokone.fi/uutta/uutinen.asp?news_id=22018

ACN:n a5|akkaat surretaan Tele Finlandille (1. 2 2005)

ACN:n markkinointiverkosto heraa koomasta (2.2.2005)
http://www.digitoday.fi/showPage.php?page id=12&news id=40205
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http://reps.acneuro.com/ACN-Europe_files/uk/comp-plan/11010.pdf

Operaattorit karkkyvat ACN-asiakkaiden uutta vaihtorallia (2.6.2005 alle 200.000 liittyman
haltijaa siiryi Tele Finlandille)
http://www.digitoday.fi/showPage.php?page_id=12&news id=44843

ACN:n lehdistétiedote: ensimmaisen kuukauden aikana yli 60.000 asiakasta.
http://www2.acninc.com/news/FinlandPR.pdf

IE:n kotisivu, "60 ensimmaisen toimintapdivansa aikana ACN:n edustajat tekivat yli 130 000
liittymatilausta!”
http://www.saunalahti.fi/~mattilaj/Acn%202.htm

Puoli miljoonaa kannykkdasiakasta vaihtanut operaattoria (ACN ilmoittanut asiakkaiden
maaraksi 130.000 helmikuun alussa vuonna 2004)
http://www.tietoviikko.fi/doc.ot?d_id=110334

Ilmaisena markkinoitu matkapuhelinliittyma ei ollutkaan maksuton
http://www.kuluttajavirasto.fi/user nf/default_mag.asp?
id=14481&site=39&tmf=10233&Imf=14480&mode=readdoc&1=1

Helsingin Sanomat: “Saunalahti vei kilpailijansa oikeuteen” (Asiakkaiden maaraksi ilmoitettiin
130.000 helmikuun alussa vuonna 2004.)
http://www.hs.fi/uutiset/tuoreet/artikkeli/1076152029666

Edustajien maaran kasvu:

Tietoviikko: 20.11.2003 oli 4000 edustajaa
http://www.tietoviikko.fi/doc.ot?d id=102123

Tonnikala net: 21.11.2003 edustajien maara 4000 henkea
http://www.tonnikala.fi/2003/47/

Basaari.net: 4.000 edustajaa 22.11.2003 http://www.basaari.net/index.php?ID=006,Mag-
archive-17-11-2003.php

Firma aloitti toimintansa virallisesti vasta 18.11.2003, mutta edustajia on varvatty jo ennen
sitd. ACN:n edustajia oli varvatty 2000 henkeé jo vuonna 2000, jolloin Johannes Lindén yhtena
tiimijohtajana teki valituksen Kilpailuvirastolle Helsingin Puhelimen hinnoittelusta
quomaanpuheIUJen markk|n0|lla

2000 61- 0260

Jani Timonen: 7.000 edustajaa 27.1.2004 paivatyssa artikkelissa: (vaitetty lahde on Aamulehti
27.1.2004)
http://acn.win.com/27.1.aamulehti

Muita linkkeja:

kuningaskuluttaja.yle.fi/node/744 "Kuka rikastuu verkostomarkkinoinnissa?" ACN ja
PGFree YLE:n Kuningaskuluttaja-ohjelmassa.

http://www.pyramidschemealert.org/PSAMain/news/ACNCanada.html
“ACN Canada Charged with Deceptive Marketing, Operating Illegal Pyramid Scheme”:

http://www.ic.gc.ca/cmb/welcomeic.nsf/261ce500dfcd7259852564820068dc6d/85256a22005
6c2a485256¢c2400601163
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http://www.saunalahti.fi/~mattilaj/Acn%202.htm
http://www2.acninc.com/news/FinlandPR.pdf
http://www.digitoday.fi/showPage.php?page_id=12&news_id=44843

Kanadan ACN haastettu oikeuteen epailtyna lain vastaisesta markkinoinnista ja
pyramiditoiminnasta.

http://users.tns.net/~mpat/scam/ Vastaus kysymykseen: "Kuka rikastuu

verkostomarkkinoinnissa?" ACN-pyramidin tarkastelua. 98 % Pohjois-Amerikan ACN:n
edustajista haviaa rahaa varmasti johtuen palkkiojarjestelmasta ja pyramidirakenteesta.

http://www.mIm-thetruth.com/ACN.htm
Tri Jon Adams, Consumer Awareness Institute.
Muut kirjoitukseni ACN:sta

ACN - jatkettua huijausta vuodelta 2003
https://kristinusko8.wordpress.com/wp-content/uploads/2025/04/acn03.pdf

ACN verkostomarkkinointi
https: ramidihuijaus.com/2025/04/30/acn-verkostomarkkinointi

Petteri Haipola, tammikuussa 2006
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