Ohje ehdokkaille/ varvayksen kohteeksi joutuneille

Mieti tarkoin ennen kuin lahdet mukaan verkostomarkkinointiin ja tee oikeaan tietoon
perustuva paatés.

Ota selvaa, montako edustajaa firmalla on maassamme ja omalla alueellasi. He ovat kaikki
sinun kilpailijoitasi. Jos haluat tehda rahaa suoramyynnilla, ei myyjia saa olla liikaa tuotteiden
kysyntdan ja asiakasmaaraan nahden. Verkostomarkkinoinnissa heita on jatkuvasti liikaa,
koska myyjien varvaamista jatketaan loputtomiin: sita ei rajoiteta eika valvota millaan tavalla.

Tutustu tarkoin palkkiojarjestelmaan useamman paivan ajan. Ne on laadittu erittain sekavasti,
ristiriitaisesti ja monimutkaisella tavalla, niin etta toinen ehto kumoaa toisen, eika palkkioita
saakaan heti ja kaikesta alalinjan myynnista tai jatkuvasti.

Jos sinulla on tilastoja kaytettavissd, niin tutki asioita niiden valossa. Pyyda paayhtiolta tilastot,
joissa sanotaan:

- myyjien maara

- vuosittain liittyvien myyjien maéara

- vuosittain lopettavien eli passivoituneiden myyjien maara

- yhtidn liikevaihto (Naet paljonko liikevaihto on per myyja. Palkkioita voidaan maksaa vain
tietty osuus liikevaihdosta ja tarkemmin ottaen myyntikatteesta, joka on karkeasti
sanottuna liikevaihto miinus tuotteen hankintakulut.)

- maksetut palkkiot kokonaissummana

- palkkiot/edustaja eli miten palkkiot ovat jakautuneet.

Laske palkkiojarjestelman mukaan, mista rahan pitaisi tulla: suoramyynnista vai alalinjan
liikevaihdosta. Jos alalinjan liikevaihdosta, niin kyse on pyramidista, jossa viimeisena mukaan
Iahteneilla ei ole juuri mitdan mahdollisuuksia voittaa rahaa, sillda myyjia on liikaa
asiakasmaaraan ja tuotteiden kysyntaan ndhden. Ehdokkaita ei riita kaikille alalinjan
rakentamiseksi. Viimeisena mukaan lahteneet menettavat rahaa lahes 100-prosenttisella
varmuudella.

Myyjien maara ei voi moninkertaistua joka vuosi, mika olisi ehto sille, etté jokainen saisi
itselleen suuren alalinjan. Todellisuudessa lahes yhta moni myyja lopettaa toiminnan
tappioiden vuoksi joka vuosi kuin uusia myyjia aloittaa toiminnan. Vain uusissa firmoissa
myyjien maara kasvaa alkuvaiheessa jatkuvasti, mutta kun markkinaosuus on vallattu muilta
alan yrityksilta, jaad myyjien maara tietylle tasolle, mika on sen yhtién markkinaosuus silla
maantieteelliselld alueella. Tietysti myyjien maadra kasvaa, jos yhtid laajentaa toimintaansa
muualle tai lisaa tuotevalikoimaansa.

Markkinaosuus voidaan mitata myyjien maaran mukaan, silla alalla varvataan ensin myyjat,
joiden ostot omaan kayttéon ja perheelle tekevat suurimman osan liikevaihdosta. Tuotteiden
kysynta ei maaraa myyjien maaraa niin kuin perinteisessa suoramyynnissa. Rehellinen firma
palkkaa ensin pari myyjaa ja lisda myyjien maaraa seka laajentaa toimintaa vasta sitten, kun
kaikille myyijille riittaa asiakkaita riittavan suuren lilkkevaihdon tekemiseen, jotta jokaiselle
voidaan maksaa kohtuullinen palkka tai korvaus tehdysta tydsta. Verkostomarkkinoinnissa
vdrvataan ensin myyjat ja heidan varvaamistaan jatketaan loputtomiin valittamatta siitda, mika
on tuotteiden todellinen kysynta ja kuinka paljon on potentiaalisia asiakkaita, jotka ovat
kiinnostuneita tuotteista siihen hintaan kuin mihin niitéd myyd&an.

Lansimaiden markkinat ovat jatkuvasti kyllastyneessa tilassa. Alalla on koko ajan lilkkaa myyjia
kysyntaan nahden. Kysynta on todellisuudessa kysynta verkostomarkkinoinnin liikeidealle eika
"tuotteille”, jotka ovat vain kulissi laittoman rahankerayksen jatkamiselle.



Maassa voi toimia yhta aikaa vain tietty osuus vaestdsta verkostomarkkinoijina. Se on noin 0.5
- 3.5 prosenttia maasta riippuen. Negatiivinen informaatio pitaa huolen siita, ettei useampia
voida huijata yhdellad kertaa. Suomen oloissa voidaan huijata korkeintaan 15,000 - 75,000
ihmista yhdella kertaa. Nama vaihtuvat uusiin huijattaviin kahden vuoden aikana. Jos
huijattavina on esim. 50,000 kaiken aikaa, lopettavat he toiminnan muutaman vuoden aikana,
joten vuodessa lopettaa keskimaarin 25,000 rahaa havinnyttd ihmista lilketoiminnan. Se tekee
30 vuoden aikana 750,000 ihmista.

Koska huonot uutiset leviavat nopeasti, niin lahes koko Suomi kuulisi tasta huijauksesta jotakin
negatiivista. Huonot uutiset kerrotaan viidelle ihmiselle. 3,75 miljoonaa suomalaista eli Iahes
koko aikuisvaestd kuulisi huonoja uutisia verkostomarkkinoinnista, mutta kaytdnndssa tuossa
olisi tietysti paljon pdallekkdisyyksia, joten luku jaisi silti vain satoihin tuhansiin, vaikka noin
monta huijattaisiin joka vuosi. Informaatiokatkokseen vaikuttaa myo6s huijattujen ihmisten
tuntema syyllisyys ja hapea, kun ovat olleet mukana moraalittomassa toiminnassa. He
vaikenevat kuin muuri ja poistuvat nayttamaélta vahin aanin. Huijaus huomataan usein
nopeasti ja ns. sadan hengen soittolistakin jaa useimmilta kesken. Informaatio ei siita syysta
tuki markkinoita kovin tehokkaasti muuten kuin median kautta ja keskustelufoorumien seka
internetsivustojen kautta.

Kun puhut verkostomarkkinoinnista ihmisille, niin monet kysyvat: "Mika ihmeen
verkostomarkkinointi?” Kovin moni ei ole kiinnostunut alasta ja ainoa tieto on jokin
epamaarainen ketjukirjeviittaus menneeltd vuosikymmeneltd ja Golden products
saippuakaupan boomista, jossa Jari Sarasvuo toimi GNLD yhtion markkinointitiimin
kouluttajana ja kirjoitti kirjan yhdessa Marita Johanssonin seka Johannes Lindénin kanssa.

Todenndkoisesti alan myyjia on kerralla "tdissa” vain noin 3.500 henked, vaikka 50.000 olisi
rekisterdityna, sillda useimmat luovuttavat jo parin kuukauden turhan yrittdmisen jalkeen ja
passivoituvat, kun eivat saa ketaan varvattya alalinjaansa. Useimmat uhrit vaikenevat
tappioistaan, joten pelkastaan suusta suuhun ei saada tietoa leviamaan tarpeeksi laajalle.
Markkinat kyllastyvat negatiivisella informaatiolla vain median kautta levidvan tiedon
valityksella. Keskustelufoorumit ovat nykyaan merkittavassa roolissa tiedon jakelukanavana.
Onneksi myds TV ja lehdistd kirjoittavat aika ajoin aiheesta, valilla hyvin kriittisesti. Firmat
saavat kaikesta huonosta maineesta huolimatta tarpeeksi uusia edustajia riveihinsa. Myds
vastakkainen positiivinen informaatio, jota suoramarkkinointiliitto ja alan yritykset levittavat,
saa julkisuutta. Suurin osa uhreista on nuoria, noin 18 - 35 -vuotiaita, jotka eivat ole kuulleet
tarpeeksi oikeaa tietoa: uhriksi joutuneiden myyjien huonoja kokemuksia alan
vaarinkaytoksista ja huijauksista.

Verkostomarkkinointifirmat muuntuvat ajan saatossa tutkija tri Jon Adamsin mukaan Ponzi-
huijauksiksi. Ponzi-huijaus tarkoittaa sita, ettd myéhemmin mukaan l[adhtevat sijoittajat
maksavat aiemmin liittyneille. Viimeisena liittyneet jadavat maksumiehiksi ja menettavat
rahansa. Kaikki pyramidit eivat romahda koskaan kokonaan. Yhtidt voivat jatkaa toimintaansa
siten, etta lisaavat tuotevalikoimaansa, minka avulla saavat uusia myyjia ja myyjat tuovat
mukanaan uusia asiakkaita. Kun oma maa on kayty lavitse eika siella voida enda saada
tarpeeksi uusia uhreja, siirtyy firma uusiin maihin. Sielléd tapahtuu sama huijaus kuin
kotimaassa ja tietty pieni osa kotimaan ylatasojen edustajista saa muhkeat tulot riistamalla
muiden maiden asukkaita systeemin avulla. Monikansalliset yhtidt pyrkivat valtaamaan
markkinaosuutta uusista maista ja varsinkin kehitysmaille verkostomarkkinointi voi olla
tuhoisaa. Mm. Albania riistettiin ldhes taysin vuosina 1997 - 1998 verkostomarkkinoinnin ja
Ponzi-huijausten avulla, mikd on kdytanndssa sama asia tdssa tapauksessa.

Samoja ihmisia voidaan huijata monta kertaa perustamalla tytaryhtidita tai uusia yhtidita,
jotka myyvat hieman eri tuotteita ja hieman muunnellun palkkiojarjestelman avulla. My&s
yhtién nimen muuttaminen hamaa kuluttajia tehokkaasti. Esimerkiksi Amway on muuttanut
Pohjois-Amerikassa nimensa Quixtariksi. Jotkut ihmiset eivat usko kerralla ja koukkuun
jaatyaan he tavoittelevat kerta toisensa jdlkeen passiivisia tuloja ja taloudellista
riippumattomuutta, mutta menettavat rahaa lahes jokaiseen uuteen viritelmaan.



Vaikka uusia tuotantolinjoja ei avattaisi eika firma leviaisi ulkomaille, voi yhtid sailyttaa
markkinaosuutensa vuosikymmenia ja jatkaa toimintaansa. Se on yksinkertaista, jos tiimit
onnistuvat varvaamaan yhta monta havidjaa tilalle kuin mita joka vuosi lopettaa. Lansimaissa
riittda juuri sen verran huijattavia joka vuosi, etta noin 0.5 - 3.5 % vaestdsta voi toimia alalla
kerrallaan ja tulla huijatuksi.

Lue markkinoiden kyllastymisesta selked kansantajuinen artikkeli, niin saat selville, mita
laittomat pyramidit ovat ja mitéa markkinoiden kyllastyminen tarkoittaa.
https://kristinusko8.wordpress.com/wp-content/uploads/2025/05/mrk.pdf

Vaikka verkoston ulkopuolisia asiakkaita olisi paljon, niin kalliit vuosimaksut ja toiminnan kulut
seka pienet palkkiot sijoitukseen ja kuluihin ndahden pitavat huolen siita, ettei myyjiksi ole
tarjolla tarpeeksi ihmisid, jotta heita riittdisi kaikkien alalinjaan voiton tuomiseksi jokaiselle
edustajalle. Kovin moni ihminen ei ole halukas maksamaan siita, ettd tekee tyo6ta ja levittaa
verkostomarkkinoinnin ideaa, varsinkin, kun mahdollisuus voittaa on niin huono. Tutkimusten
mukaan jopa 99 % menettaa rahaa reaaliajassa ja vuosien mittaan luku on noussut yli 99,9
prosentin, silla voittajat jatkavat verkostoissa pitempaan kuin haviajat. Tappion karsineet
edustajat lopettavat toiminnan parissa vuodessa esimerkiksi tdman kaavion mukaan:

Vuosi 2005: 2.000 myyjas, lopettaa 1.000 ja varvatasn 1.000

Miten kay niiden tuhannen, jotka ldhtivat mukaan vuonna 2005? Esimerkiksi Amway yhtidssa
heista lopettaa 67 % ensimmaisen vuoden jalkeen ja loput arviolta seuraavassa aikataulussa:

Vuosi 2006: lopettaa 670
Vuosi 2007: lopettaa 300

Loput 30 myyjaa aloittaneesta tuhannesta myyjasta eli kolme prosenttia jatkaa kauemmin,
koska he saavat vdhan lisatuloja tai pitavat tuotteista. Vaikka tappioita tulee, niin usko
jarjestelmaan on niin luja, ettei haluta luovuttaa edes tosiasioiden edessa: rahaa menee
jatkuvasti enemman kuin tulee. Jotkut ovat menettdneet kymmenidtuhansia dollareita
esimerkiksi Quixtarin toimintaan. (Suomen Amway)

Suurin osa myds niista kolmesta prosentista lopettaa huonon kannattavuuden vuoksi
muutaman vuoden jalkeen. Vain yksi tuhannesta uudesta myyjasta saa “mahdollisuuden”
elatukseen pysyvasti verkostomarkkinoinnin avulla. Sekin vaatii jatkuvia ponnisteluja viela
vuosien ja vuosikymmenten yrittamisen jalkeen.

Jos yksi tuhannesta jatkaa kauemmin kuin 10 vuotta, niin heistékin vain murto-osa jatkaa
elakepaiviin asti ja tekee jatkuvasti voitollista tulosta. Yksittdisilla organisaatioilla on tapana
romahtaa pyramidin juuresta ldhtien. Kun alalinja ei onnistu enda varvaamaan yhta nopeasti
uusia myyjia kuin vanhoja lopettaa, alkaa myyjien maara vaheta siiné organisaatiossa.
Markkinaosuus siirtyy muille saman yrityksen tai kilpailevien yritysten tiimeille. Kaytanndssa
tarvitaan yhta uran saanutta kohden kymmeniatuhansia, jotka haviavat rahaa alalla.

Viimeisend mukaan lahteneelld on siis pieni mahdollisuus nousta eniten tienaavaksi
jalleenmyyjaksi koko verkostossa. Se edellyttaa sitd, ettd onnistut varvdaamaan suuren osan
niistd uusista havidjista, jotka liittyvat vuosittain lopettavien haviajien tilalle. Valtaat silla
tavalla markkinaosuutta saman firman muilta edustajilta.

Te kilpailette keskenanne rajallisista markkinoista. Huomaat tdman jo varvaysvaiheessa, silla
sina et ole ainoa, jota varvataan. Myos sinun kavereitasi varvataan ja koukkuun jaanyt tekee
nopean paatoksen vailla tarkkaa harkintaa, etta ehtisi liittya ennen kavereita, jotka han haluaa
omaan alalinjaan. Tadma on tuttu tilanne sinulle, jos sinua on varvatty. Joudut miettimaan sita,
lahtedkd mukaan ja jos paatat lahted, sen on tapahduttava nopeasti. Muuten joudut omien
kavereidesi alalinjaan, vaikka sinun olisi edullisinta liittya ensin itse ja saada heidat alalinjaasi.


https://kristinusko8.wordpress.com/wp-content/uploads/2025/05/mrk.pdf

Todellisuudessa sind ja kaverisi olette juuri niita, keita ylalinja tarvitsee voiton tekemiseksi eli
te olette maksumiehid. Al anna heiddn hdméata sinua, kun he mainostavat ideaa siten, etta
menetat eldamasi tilaisuuden ja sinulla ei muka ole varaa olla liittymatta. Tietysti sinulla on
varaa olla liittymatta. Pyyda sita sponsoriasi nayttamaan vuoden kuluttua omat verotietonsa,
niin naet paljonko han on tadlla loistavalla mahdollisuudella ansainnut. On Idhes varmaa, ettei
sponsorisi halua edes nahda sinua vuoden kuluttua, kun on havinnyt rahaa liikketoimintaan.

Voittajat saavat tulonsa alalinjan kulutuksen perusteella. Myyjat ostavat kalliita tuotteita ja
maksavat vuosimaksuja tyhjastd, minka perusteella ylatasojen huiput saavat suuret
palkkionsa. Idean kannattavuus perustuu siihen, ettd alalinja vaihtuu jatkuvasti uusiin
haviajiin. Yhtidilla ja tiimien johdolla ei ole aikomustakaan varvata voittajia vaan he riistavat
rahat haviajilta, jotka vaihtuvat uusiin haviajiin kahdessa vuodessa.

Alan keskipalkkiot olivat vuonna 2004 Euroopan Suoramarkkinointiliiton tilastojen mukaan alle
40 euroa/kk. Se on niin vahan, ettei se riita sijoituksen ja kulujen peittamiseen. Suurin osa
tekee ty6ta tappiolla ja maksaa siita, ettd myy toisen firman tuotteita ja levittaa
verkostomarkkinoinnin “ilosanomaa”. On selvaa, ettei yhtigilla ole aikomustakaan maksaa
palkkioita kaikille edustajille, koska keskimaarainen liikevaihto jéa omaan kulutukseen eli 60 -
100 euroa/kk. Siita saadut pienet palkkiot muutaman kuukauden valein ovat kaytanndssa
alennuksia eivatka tuloja.

Tiimien johtajat ja suomalaisissa firmoissa myds paayhtidét saavat huomattavia lisatuloja
myymalld edustajille koulutusta ja opetusmateriaalia. Huomaat taman siita, ettd kokoukset ja
tapahtumat ovat maksullisia. Kaikki opetusmateriaali maksaa: kirjat, videokasetit, kasetit ja
cd:t.

Yhtidille ei koidu lainkaan markkinointikuluja, silla itsenadiset edustajat maksavat kaiken
markkinoinnin. Mainosten, kayntikorttien ja muun markkinointimateriaalin tuottaminen on
kannattava business niille, jotka pitavat sitd hallussaan. Suomessa se on paayhtién tai yhden
johtavan teamin leipatyo6ta.

Markkinointimateriaalin ja koulutuksen myyminen tunnetaan nimella liiketoiminnan
tukimateriaalin ja tydkalujen myynti. Siita on mahdollista saada suuremmat tulot kuin
varsinaisten tuotteiden myynnista. Eniten yhtio tienaa tietysti myymalla vuosimaksuja tai
muita lisenssimaksuja, silla niista ei aiheudu sille mitdan kustannuksia — ne ovat puhdasta
rahankeraysta ja tuloa yhtion omistajille seka tiimin johtajille, mikali niista maksetaan
provisiot.

Firmoille on myds erittdin kannattavaa myyda valittajan roolissa toisen yhtién pitkdkestoisia
palveluita. Verkostomarkkinointifirmat erikoistuvat yha enemman tahan toimintaan. Ne
maksavat myyjille vain pienet palkkiot/ tehty sopimus, mutta saavat itse suurimman osan
yhteistydkumppaneiden maksamista palkkioista. Verkostomarkkinointifirma voi saada
esimerkiksi kdnnykkaliittymasta 100 — 150 euron palkkion/ liittyma, samoin sdhkén myynnista,
mutta se maksaa jalleenmyyjille vain 20 euroa/ sopimusasiakas. Paayhtidlle ei aiheudu juuri
lainkaan kuluja naiden palvelujen myynnista, silld kaikki kulut maksaa itsenainen
myyntiedustaja: puhelin, matkat, mainonta... Edustajien olisi viisaampaa perustaa oma
toiminimi ja tehda sopimus suoraan puhelin- ja sahkdyhtidon kanssa jolloin he saisivat pitaa itse
kaiken palkkion tekemastaan tyosta. Verkostomarkkinointifirma on turha valikasi, joka vie
suurimman osan palkkioista, niin etta myyjat tekevat tyota tappiolla, kun maksavat suuret
liittymismaksut, kalliit aloituspaketit, koulutuksen ja toiminnan kulut. Nykydan on mahdollista
myyda puhelinliittymia ilman riskid, kun menee puhelinmyyntia harjoittavan firman
palkkalistoille. Et maksa mitdan omasta tydllistymisesta ja firma maksaa kaikki kulut. Saat
samat provisiot riskittémana puhelinmyyjana kuin suuren riskin ottaneena
verkostomarkkinoijana. Mitéa jarkea on ryhtya verkostomarkkinoijaksi?

Koulutus on enimmadkseen hyddytdnta tulevaisuutta ajatellen, silla siind opetetaan varvayksen
epdjaloja taitoja ja aivopesua. Itsenadiset edustajat saadaan aivopesun avulla uskomaan, ettei



jarjestelmassa ja liikeideassa ole mitaan vikaa. Jos joku haviaa rahaa, on se yksin oma syy,
vaikka on matemaattisesti tdysin mahdotonta, etta jokainen voisi voittaa. Itse asiassa on
valttdmatonta, ettd suurin osa haviaa rahaa naihin pyramidijarjestelmiin. Koko toiminta
perustuu siihen, etta hdvidjien rahoilla ja tyopanoksella rahoitetaan ylatasojen edustajien seka
paayhtién omistajien tuhlaileva elamantyyli.

Aivopesun avulla saadaan syyllisyys itsenadisten edustajien paalle, vaikka todellinen syyllinen
on paayhtién omistajat ja tiimien johtajat, jotka ovat suunnitelleet palkkiojarjestelman ja
lilkeidean. Aivopesun avulla opetetaan edustajille positiivisen ajattelun mekanismeja, jotka
ovat tuttuja kulttien toiminnasta kuten New Age -uskonnosta ja menestysteologiasta.
Opetetaan, etta jos vain uskoo tarpeeksi, niin voi tienata miljoonia. On se vain kumma, etta
niin harvat uskovat?!

Koulutuksessa opetetaan lisdksi tietoja myytavista tuotteista, vaikka se onkin sivuseikka.
Joissakin ihmerohtoja myyvissa firmoissa usko tuotteiden erinomaisuuteen on kuitenkin
keskeisella sijalla. Monet luulevat tosissaan, ettd esimerkiksi Noni hedelmasta valmistettu
mehu tai kapselit parantavat kaikki tunnetut sairaudet ja estavat ihmisia sairastumasta. On
my6s muita lisaravinteita seka vitamiineja, joiden uskotaan edesauttavan ihmisen fyysista
hyvinvointia. Nama vaihtoehtoihmiset ja elamantapaihmiset muodostavat suuren osan
verkostomarkkinoijista. Erilaiset terveystuotteet ovat suurin tuoteryhma kosmetologian ja
pesuaineiden ohelle, mita alalla myydaan. Tarkein tuote on kuitenkin aina se eniten suojeltu ja
puolustettu eli verkostomarkkinoinnin liikeidea. Mitaan ei saataisi myydyksi, ellei olisi tata
"hyvaa mahdollisuutta lisdansioihin ja taloudellisen riippumattomuuden saamiseen.”

Kun toiveet helpoista lisdansioista ja passiivisista tuloista osoittautuvat kuplaksi, niin useimmat
tavalliset ihmiset lopettavat myds verkostomarkkinoinnin kautta markkinoitavien tuotteiden
ostamisen, koska he eivat tarvitse niita eivatka halua maksaa niista liikaa. Vastaavia tuotteita
saa muualta edullisemmin ja jos ei saa, niin niita ei tarvita. Tuotteita ei tarvittu ennen
verkostomarkkinoijaksi ryhtymista, ei sen aikana eika sen jalkeenkdaan. Tuotteiden kysynta
synnytetdan keinotekoisesti markkinoimalla liikkeideaa harhaanjohtavalla tavalla. Ovatko nama
seuraavat sinulle tuttuja ilmaisuja?

"Hyva mahdollisuus lisdansioihin ja taloudellisen riippumattomuuden saamiseen! Liittyminen on
ilmaista! Tuotteiden kayttd ei maksa mitdaan! (maksat ne palkkioista ;-)) Toiminnassa ei ole
riskeja tai ne ovat pienet! Toiminnasta ei aiheudu mitdan kuluja tai kulut ovat pienet! Ty6 on
helppoal! Et tarvitse erityisosaamista, aiempaa kokemusta, laajalle levinnytta tuttavapiiria tai
mitaan muitakaan erityiskykyja voiton saamiseksi! Kukaan ei havia rahaa! Kaikki voittavat!
Markkinat eivat kyllasty koskaan! Téma ei ole pyramidi! Tama ei ole verkostomarkkinointia
vaan people’s franchisingia tms. uutta, eettisesti toimivaa verkostopohjaista markkinointia,
team markkinointia!” Jne. Harhaanjohtaminen on tarkoituksellista ja systemaattista. Alalla
leviavat jatkuvasti samat huhut, perattémat tiedot, valheet ja liioitellut palkkioesimerkit.

On jarjetdéntd maksaa tuollaisesta koulutuksesta yhtaan mitaan. Paljon kannattavampaa on
kouluttaa itsensd rehelliseen ammattiin ja valita oikea ura, johon kutsumus on. Kaikki eivat
kuitenkaan sovellu myyntityéhon ja yrittajiksi, vaikka sellaista varvaystilanteissa ehdokkaille
uskotellaan, ettd jokainen voi menestya eikd mitaan erityisosaamista, ominaisuuksia, aiempaa
kokemusta tai laajaa tuttavapiiria tarvita voiton saamiseksi. Sitten kun edustajat ovat
havinneet rahansa, niin heille sanotaan, ettei verkostomarkkinointi ole heille sopivaa tyéta tai
etta he eivat ole tehneet tarpeeksi tai uskoneet tarpeeksi ja ovat siten itse syypaita
tappioonsa. Silti monet ovat tehneet juuri niin kuin kasketdan, mutta ovat havinneet rahaa
rehellisyytensa vuoksi ja pyramidijarjestelman vuoksi. Kaikki eivat voi nimittain valehdella niin
paljon, ettd saavat uusia edustajia liittymaan alalinjaan. Jos lilkkeideaa markkinoi rehellisesti,
niin kukaan ei lahde mukaan toimintaan.

Vertaile yhtién tuotteiden hintoja muiden vastaavien tuotteiden hintoihin. Ostaisiko kukaan
tuotteita, ellei se olisi valttamatonta liikketoiminnan harjoittamisen kannalta. (ns. ostopakko
lilketoiminnan harjoittamisen vuoksi)



Jos vastaavia tuotteita ei ole, niin mieti tarvitsetko tuotetta itse vai ostaisitko niita vain
lisdansiomahdollisuuden vuoksi? Ostaisivatko asiakkaat tuotteita siihen hintaan kuin niita
myydaan vai onko ainut keino myyda tuotteita siind, etta varvatadan uusia myyjia, jotka
ostavat tuotteita itselleen ja perheelleen? Kyse on silloin itse asiassa uusien varvaajien
varvaamisessad, jotka varvaavat lisaa uusi varvaajia. Lopulliset asiakkaat ovat verkoston
sisapuolella eli suurin asiakasryhma on itsendiset edustajat perheineen. Verkosto on silloin
pikemminkin kuluttajaklubi kuin suoramyyntifirma. Mikaan rehellinen firma ei myy tuotteita
lahes pelkastaan omille myyijilleen, mutta verkostomarkkinoinnissa tama on saanté eika
poikkeus.

Verkostot ovat kdytdanndssa kuluttajaklubeja, joissa tuotteet maksavat enemman kuin muualta
ostettuina tai niita ei tarvita. Tuotteille tulee hintaa pelkdstadan toiminnan kulujen kautta
enemman kuin kaupasta ostetuille tuotteille. Jos tuotteita ei ole saatavana muualta, niin niita
ei yleensa tarvita. Uskotko todella, etta verkostomarkkinoinnin kautta olisi saatavana
ihmerohtoja, jotka parantavat kaikki tunnetut sairaudet ja ehkaisevat ihmisia sairastumasta?
Jos sellainen ladke l6ydettaisiin, olisi sitd saatavilla joka kaupasta ja apteekista, niin ettd kaikki
ostaisivat sitd. Nyt tuotteita on myynnissa vain epamaaraisen kultin kautta, joten taytyy
tuntea joku myyntiedustaja, jos haluaa pysya terveena. Ihan aikuisten oikeasti tuotteet eivat
ketdan paranna. Kun rahaa on havitty businekseen, niin tuotteiden taikavoima loppuu siihen.
Entiset tuotteen kayttajat ja myyjat haukkuvat ne pahoin, kun ovat vaihtaneet firmaa ja
myyvat uutta ihmerohtoa, joka parantaa kaikki taudit.

Ald 1dhde mukaan téllaiseen jarjettémyyteen, vaikka he esittelisivat sinulle asiaa miten
vakuuttavasti tahansa. Anna terveen jarjen ratkaista asia sinun eduksesi: saastdt rahaa etka
vaaranna ihmissuhteitasi varvaamalla heitd mukaan mahdollisesti jopa laittomaan toimintaan.
Verkostomarkkinoinnilla on huono maine, silla se sivuaa laheisesti laitonta rahankeraysta ja
pyramidipelia. Kéaytanndssa lahes jokainen alan firma on laiton pyramidi, vaikka niita ei
tuomittaisi tai edes syytettdisi siita. Kaikkien rakenne on samanlainen: pyramidi, jossa suuria
palkkioita saa vain ylatasoilla. Myyjien keskim&ardinen myynti on sama kaikilla tasoilla, mutta
myyjia ei palkita heidan tekemastaan tydsta. Toisaalta keskimaarainen liikevaihto on vain noin
100 euroa/kk, joten siita ei ole ollut alun perinkdan tarkoitus maksaa palkkioita kaikille.
(vuosien 2002 - 2004 SSML:n tilastojen mukaan)

Alimpien tasojen edustajat ovat pelkkid maksumiehia, joita on huijattu harhaanjohtavan
markkinoinnin avulla. Heille on sanottu, ettei toiminnassa ole riskia tai riski on pieni, kuluja ei
ole tai ne ovat pienet, tyd on helppoa ja siihen menee vain vdhan aikaa, mutta todellisuus on
painvastainen. Riskit ovat suuret mahdollisuuteen ja tyypillisen myyjan varallisuuteen nahden.
Kuluja syntyy jatkuvasti lisaa, mita kauemmin ty6ta tehdaan. Tyo ei ole helppoa, silla
vaadittavia kahta tai useampaa uutta edustajaa ei saa omasta ldhipiirista: miten heidat voisi
saada ventovieraista? Tyohon menee paljon enemman aikaa kuin sanotaan eika sita voi tehda
normaalielaman ohessa. Ihmissuhteet karsivat jatkuvasta kaupallistamisesta. Sukulaiset ja
tuttavat eivat ota sinua lopulta enda mielelldan vastaan, kun kayt heidan luonaan
tuputtamassa kalliita tuotteita ja varvadamadssa heita systeemiin. Sina vieraannut lopulta
entisistd ystavistasi ja perheestdsi, mutta uudet ystavyyssuhteesi verkostomarkkinoinnissa
eivat ole kestavia. Kun rahat on havitty liiketoimintaan, katoavat myds nama uudet ystavat,
jos lopetat verkostomarkkinoinnin.

Onko ty6 lahinna tuotteiden suoramyyntia vai uusien myyjien varvaamista? Milla tavalla sinuun
otettiin yhteytta? Yritettiink® sinulle myyda tuotteita vai yritettiink® sinua varvata mukaan
toimintaan jalleenmyyjaksi?

Ota selvaa todellisista riskeista ja toiminnan kuluista:

- vuosimaksu tai muu lisenssimaksu
- aloituspaketti



- koulutus: kokousmaksut, tapahtumat, opetusmateriaali (kirjat, cd:t, videokasetit,
kasetit)

- markkinointimateriaali (esim. kayntikortit 25 €/100 kpl, mainokset, esitteet)

- puhelin (Lisdantyy huomattavasti, koska sinun taytyy soittaa 100 - 1000 hengen
nimilista ja pitda yhteytta tiimiin seka asiakkaisiin.)

- matkat kokouksiin, asiakkaiden luokse, lyhytesitelmiin, tapahtumiin

- majoitukset tapahtumien yhteydessa

- tarjoilut ehdokkaille

- posti

- pankkikulut

Olen tehnyt kuluista ja ajankaytésta erillisen artikkelin osoitteeseen
https://kristinusko8.wordpress.com/wp-content/uploads/2025/05/aika.pdf

Laske sitten palkkiojdrjestelmasta mahdolliset tulot ja kuinka monta myyjaa tarvitset vuoden
aikana alalinjaasi, jotta saat voittoa. Jos tarvitset enemman kuin yhden edustajan alalinjaan
voiton saamiseksi, ei sinulla ole kuin pieni mahdollisuus voiton saamiseksi, koska alalla
varvataan keskimaarin vain 0,33 - 0.52 edustajaa/edustaja/vuosi, silld muuten myyjien maara
moninkertaistuisi jatkuvasti joka vuosi, mita se ei kuitenkaan tee. Esimerkki:

Verkostossa on 2000 myyjaa. Vuosittain lopettaa 1000 ja varvataan 1000. Toiminnassa on
mukana vuodessa 3000 edustajaa ja uusia varvataan 1000 eli 1/3 jokaista edustajaa kohden.
Alatasoilla olevat edustajat eivat saa yhtaan edustajaa alleen, mutta ylatasoilla oleville riittaa
useita kymmenia. Vaikka maara laskettaisiin vuoden alussa rekisterdityjen myyjien mukaan,
on varvattyjen lukumaara vain 0.5 per vanha myyja. Kun otetaan huomioon pieni myyjien
maara vuotuinen kasvu, padstaan jonnekin 0.51 - 0.55 valille uusien myyjien maarassa
vanhaa myyjaa kohden. Jos lopettavia myyjia on esimerkiksi 500 tuhatta kohden ja tilalle
vdrvataan 550 myyjaa joka vuosi, on kasvua 50 myyjaa vuosittain. (5 %) Yhdysvalloissa oli
kasvua vuodesta 2003 vuoteen 2004 2.7 % ja kasvu on sielld hiipumassa. Kasvulle tulee
joskus eteen raja, mita ei voida ylittda ja myyjien maara jaa ennalleen suhteessa vaeston
maaraan. Padasia viimeisena mukaan lahteneita ajatellen on se, ettei jokainen voi saada edes
teoriassa alalinjaan ensimmaiselle tasolleen kahta tai useampaa myyjaa lyhyessa ajassa, mika
olisi menestymisen edellytys. Myds alan tilastot todistavat samaa. (USA, DSA by Numbers,
Calendar Year 2004. http://www.dsa.org/pubs/numbers/#SALES)

Ylatasojen tiimijohtajat eldvat alalinjan rahoilla ja tyépanoksella. Sehan on virallisestikin
toiminnan tavoite: saada passiivisia tuloja muiden tekemasta tydsta! Kovin harva siina vain
onnistuu, koska firmojen omistajat ja tiimien johtajat tekevat pitkia tyopaivia elékepaiviinsa ja
kuolemaansa asti. Alalinjan motivoiminen on kovaa ty6td, silla vastustajana ovat tosiasiat.
Alalinja tajuaa ennen pitkaa, etta sijoitettu raha ja toiminnan kulut ovat jatkuvasti suuremmat
kuin saadut palkkiot. Mita enemman toimintaan rahaa ja aikaa panostaa, sitd suuremmiksi
tappiot muodostuvat. Todellisuus ajaa alatasojen edustajat lopulta tekemaan oikean
paatdksen, mika olisi pitanyt tehda jo varvaysvaiheessa. He lopettavat toiminnan sen vuoksi,
ettei se kannata heita.

Verkostomarkkinointi on suunniteltu siten, etté se tuottaa enemman havigjia kuin voittajia.
Unelma ei toteudu kuin yhdelle kymmenista tai sadoista tuhansista. Ala on tuottanut vain
muutamia miljonaareja ja hekin ovat USA:ssa tai ulkomailla. Verotietojen mukaan Suomessa ei
ole verkostomiljondareja. Jos haluat rikastua, niin lotto ja Veikkauksen pelit tarjoavat siihen
paremman mahdollisuuden. Joka vuosi tulee mummon markoissa laskettuna kymmenia
lottomiljondareja, mutta verkostomarkkinoinnin kautta tuskin yhtdkaan. Jos lottoat, niin siihen
ei kulu aikaa eika rahaa niin paljon kuin verkostomarkkinointiin. En silti suosittele sinulle
lottoamista vaan rehellisen tydn tekemista ja koulutusta, jotta hankit itsellesi hyvan ammatin.
On turvallista elaa kokopaivatyon turvin ja nauttia sen suomista eduista: saanndéllinen tydaika,
(ammattimaisen verkostomarkkinoijan tyopaiva voi olla noin 12 tuntia!) lomaedut, loma-ajan
palkka, eldketurva, terveyden hoito, ammattiliiton tuomat jasenedut ja muut sosiaaliset seka
taloudelliset edut. Verkostomarkkinoijat ovat vihreita kateudesta, kun saat kokopaivatyosta


https://kristinusko8.wordpress.com/wp-content/uploads/2025/05/aika.pdf
http://www.dsa.org/pubs/numbers/#SALES

varman elannon elamasi loppuun saakka. He eldavat ahneuden ja kulttihengen vallassa, mutta
sind saat tyytya siihen, mita Jumalan armosta olet itsellesi saanut ja saava. Olet vapaa
ahdistavasta verkostomarkkinoinnista.

Ota huomioon mahdottomat kasvuluvut. Jos tarvitset alalinjaasi 20 henkea myyjia/vuosi, niin
kasvuluvut tuhatta myyjaa kohden olisivat 1,000 - 20,000 - 400,000 - 8 miljoonaa, jos
jokaisella olisi mahdollisuus voittaa. (Verkostossa olisi silloin yhteensa 8.4 miljoonaa myyjaa)
Hidas kasvu ei riitd kenellekaan, koska sijoitus ja toiminnan kulut ovat jatkuvasti suuremmat
kuin tulot. Tappiot lisadntyvat, mita kauemmin tyota jatkaa. Jos myyjia varvataan jatkuvasti,
niin heita on liikaa, jotta pelkalld tuotemyynnilla voisi saada voittoa, koska kysyntaa on liian
vahan/myyja. Todellinen tuote on verkostomarkkinoinnin liikeidea, mika myydaan yha
uudestaan uusille uhreille. Muut tuotteet ovat vain valttdmatén paha, jotta toiminta olisi edes
naennaisesti laillista elinkeinovapauteen vedoten. Laiton rahankerdys ja pyramidipeli sisaltyvat
suurelta osin kalliisiin tuotteisiin ja niiden pakkomyyntiin liiketoiminnan harjoittamiseksi.
Kukaan ei ostaisi niita tuotteita siihen hintaan vapailta markkinoilta kuin mitd yhtiét nyt
jalleenmyyjiltad niista saavat.

Koko ala on suuren luokan huijausta, milld on valitettavasti suoramyynnin ja vapaan
yrittédjyyden hyva leima koristeena paalléan. Viranomaisilla ei ole voimia ja resursseja eika
tahtoa kitkea tata vaaryytta pois maastamme. Poliitikot saavat tukea ja rahaa verkostojateiltd,
joten he eivat halua muuttaa lakeja paremmin kuluttajia suojaaviksi. Esimerkiksi USA:n monet
presidentit tukevat verkostomarkkinointia ja ovat olleet kutsuvieraina alan jattildisen ja
lippulaivan eli Alticorin tapahtumissa. (Amway/Quixtar) George W. Bush nuorempi nimitti
vuonna 2005 Federal Trade Commissioniin asianajajaksi henkilon, joka edustaa Amway
yhtiéta. Han nimitti puolestaan paaekonomistiksi henkilén, joka on aiemmin todistanut FTC:ta
vastaan oikeudenkdynnissa ja puolustanut pyramidihuijausta. FTC:n tarkoitus olisi suojella
kuluttajia Amwayn kaltaisia huijauksia vastaan, mutta nyt se suojelee niita valkoisen talon ja
osin kongressinkin tuella. Ei siis ihme, ettda USA:ssa on koettu takaiskuja taistelussa tata
petollista toimintaa vastaan, vaikka myos voittoja on saatu. Esimerkiksi Utahin osavaltiossa
onnistuttiin estamaan uuden lain voimaantulo, jolla olisi entista selvemmin annettu lupa
laittomille pyramideille toimia. Verkostomarkkinoinnin vastaisessa taistelussa on eturintamassa
Pyramid Scheme Alert niminen kansalaisjarjestd, jonka toimintaa voit tukea tai tutustua siihen
sivuilla http://www.pyramidschemealert.org/. Sivusto ja jarjestdn johtaja Robert L Fitzpatrick
jakaa tietoa alasta, mika on hyoédyllistéd koko kansantaloutta ja maailmaa ajatellen.

Etsi tietoa internetista. Monesta yrityksesta on kritiikkia ja tutkimuksiin seka tilastoihin
perustuvaa tietoa.

Suosittelen naita sivuja: (ja linkkeja muille sivuille niilta sivuilta)

Kotisivujeni hakemisto:
https: ramidihuijaus.com/hakemisto

AI0|ta artlkkelelsta

Jatka alan tilastojen ja tutkimusten perusteella tehtyyn kirjoitukseeni:
https://kristinusko8.wordpress.com/wp-content/uploads/2025/05/kasvu.pdf

Lue toiminnan kuluista ja kaytetysta ajasta:
https://kristinusko8.wordpress.com/wp-content/uploads/2025/05/aika.pdf

Lue taydellinen Iahdeluettelo, joka on jo itsessaan alan tutkimus:
https://pyramidihuijaus.com/lahteet/

Tarklsta ontyyko ﬂrmasta jonka edustajaksi smua yritetaan varvata vaIm|s tutklmus
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https://pyramidihuijaus.com/hakemisto/
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Jon Taylorin artikkeleita suomeksi. (tutkimuksia)
https://pyramidihuijaus.com/2025/04/30/jon-taylorin-tutkimusten-kaannokset/

Katso linkit lIahteisiin:
https://pyramidihuijaus.com/lahteet/
https: ramidihuijaus.com/hakemisto/#Lahteet

Huomaa etta DeanVanDrufﬂn artikkelit ovat suomek5| kotisivuillani.

https://pyramidihuijaus.com/2025/04/28/mika-on-vikana-verkostomarkkinoinnissa-usein-

esitetyt-kysymykset/

Katso myds usein esitetyt kysymykset: niista |6ytyy vastaukset useimpiin kysymyksiin.
https: ramidihuijaus.com/vastauksia

Yleensa muutaman artikkelin lukeminen riittda, jotta tulet vakuutetuksi siita, kannattaako juuri
sinun ryhtya verkostomarkkinoijaksi vai ei.

Kun olet lukenut sivuja, niin suosittele niita viidelle kaverillesi tai sukulaisellesi. Pyyda heita
tekemaan samoin. Nain oikea tieto levida ja moni saastyy tuskalta, mitd verkostomarkkinointi
aiheuttaa: taloudelliset menetykset, vahinko ihmissuhteisiin, ajan hukka ja haitta uravalinnalle.

Petteri Haipola, 7.1.2006, pienta fiksausta 3.2.2006 (Vanhemmissa tiedostoissa voi olla
joitakin pienia virheita tiedon puutteellisuuden vuoksi. 1.2.2006 jalkeen julkaistut artikkelit
ovat silla hetkelld ajan tasalla tilastotietojen ja alan tutkimuksen kanssa.)
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