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Multi Level Marketing (MLM): 
A modernség egyik gazdasági kvázi-vallása 

„Ami még ennél is fontosabb, az amerikaiak százezrei kapaszkodtak bele egy új és szebb 
élet ábrándképébe, és abba a lehetőségbe, hogy független Network Marketing termék­
forgalmazóként dolgozhatnak. Ezek az emberek azonnal látták, hogy a Network 
Marketing erős, elhivatott rendszer, amelyik képessé teszi őket, hogy kövessék és el is 
érjék saját üzletről, személyes és anyagi szabadságról szövött álmaikat, függetlenül 
attól, hogy milyen háttérrel rendelkeznek." 

}yA Network Marketing a szó szoros értelmében átalakítja az emberek életét. Valami 
különleges dolog történik velük, különösen akkor, ha közvetlenül hozzá tudnak járulni 
mások sikeréhez. Még az évek nyomai is eltűnnek az arcukról."„Mindegy, ki vagy és 
hol a helyed az életben, a Network Marketing jobbá tud tenni. Ha ebben a vállalkozás­
ban te vagy a legjobb, akkor ez az életben is a legjobbá tesz." 

(John Kalench) 

Bevezetés 
A M u l t i Level Marketing (MLM) , m á s néven Network Market ing egy pi ramisformá­
ban ép í tkező t e rméké r t ékes í tő módszer, amely az 1960-as években terjedt el Ameri­
k á b a n , és egyes becslések szerint hasonló módszer re l jelenleg évi 10 billió dollár 
forgalmat bonyol í tanak le vi lágszerte . Az MLM-hálózatok Közép-Európában (beleért­
ve Magyarországo t is) az 1980-as évek végén jelentek meg. 

Noha az M L M „üzlet"-nek nevezi magá t , l á tn i fogjuk, hogy valójában egy olyan 
t á r s a d a l m i je lenségről van szó, amelyet nem annyira a haszon, min t inkább a haszon 
r e m é n y e - vagy illúziója - t a r t fenn; és amely a t á r s a d a l o m a rcu la t á t is á t k ívánja 
formálni azá l ta l , hogy sajátos ideológiát és normarendszert hirdet. Azzal az igénnyel 
lép fel, hogy á ta l ak í t sa az emberek ér tékrendjé t és viselkedési szokásai t , és ehhez 
kia lakul t i n t ézményrendsze re van. Ezen tú lmenően számos olyan m a g a t a r t á s f o r m a 
figyelhető meg az M L M működésé t t anu lmányozva , amely megerősí t i azt a feltevést, 
hogy a Multi Level Marketing egy olyan kvázivallás (vagyis több szempontból is 
vallásra emlékeztető, de lényegét tekintve vallásnak mégsem nevezhető társadalmi 
jelenség), amely eddig ismeretlen társadalmi rendet valósít meg azáltal, hogy a 
tradicionális vallási magatartásformákat a haszonszerzés - vagy annak illúziója -
szolgálatába állítja, és ezt megfelelő tanrendszerrel támasztja alá. 

Az M L M - n e k komoly - e lemző és/vagy k r i t i k a i - szakirodalma magyar nyelven 
nincs. Rendszerint sem a közgazdasági , sem a szociológiai s túd iumok nem foglalkoz­
nak vele beha tóan ; az ELTE Szociológiai Könyv tá r ában pé ldául egyetlen t é m á b a illő 



könyvet sem tartanak. A magyar nyelven e lé rhe tő irodalom nagyon gyenge színvona­
lú, népszerűs í tő „sikerkönyv"-jellegű; ennek el lenére az alábbi négy könyv segít 
abban, hogy átfogó képe t alkossunk a témáról : 

Robert Butwin: M L M hálóza tszervezés profi módon (Budapest, Bagolyvár, 1996). 
Leonard S. Hawkins: Hogyan legyünk sikeresek a Network Marketingben? 

Budapest, Bagolyvár, 1996). 
John Kalench: Network Marke t ing (Budapest, Network TwentyOne, 1996). 
John Kalench: M L M sikerkalauz (Budapest, Bagolyvár, 1996). 

A Multi Level Marketing alapelvei 
Az M L M - mint minden üzleti vá l la lkozás - e lsősorban hatalmat és vagyont (H+V) 
ígér. Ha azonban belelapozunk egy MLM-könyvbe, akkor azt tapasztalhatjuk, hogy 
ennél jóval többel kecsegtet: szabadságga l és boldogsággal. Az M L M filozófiája szerint 
az ember akkor lesz szabad, ha megteheti, illetve megveheti azt, amit csak akar. 
Amikor az életcélokról beszélnek, ez rendszerint fogyasztási cikkeket jelent: az élet 
célja egy piros autó , egy nagy ház , szép r u h á k , n y a r a l á s stb. A k i ke l lő sikereket é r t el 
az MLM-ben, az mindent megvehet, ezér t s zabaddá válik. Ehhez tartozik a m á s i k 
a lapér ték , a függetlenség. Az M L M azt ígéri , hogy mindenki a „maga főnöke" lehet, 
mindenki saját vál la lkozást i nd í t ha t , amelyet úgy szervez, ahogyan csak akar. Az 
MLM-ben senki sem irányí t , senki sem parancsol: az ember elérhet i benne a tökéletes 
au tonómiá t . A vagyonszerzés és az au tonómia , m i n t a boldogság k é t alappillérje nem 
új gondolat, hiszen a modernség u t i l i ta r i s ta és hedonista etikája m á r M i l l óta ezt a 
k é t é r téke t tűzi k i célul. Mivel az M L M ezeken t ú l m u t a t ó erkölcsi é r t ékeke t - pé ldául 
önzet lenséget - nem ismer, azt h i rdet i , hogy képes m a r a d é k t a l a n u l boldoggá tenni az 
embert. 

Az MLM-szerzők ezt úgy fejezik k i , hogy az M L M hozzásegít a „tökéletes á lomkar­
rierhez". Ez a kifejezés jelzi azt, hogy a há lóza t működésének fontos mozgatórugói az 
á lmok és az i r reá l is vágyak. Egy „kiképző" gyakorlaton pé ldául a kezdő/ leendő 
hálózatépí tővel feliratják egy p a p í r r a : „Vágyaim:". Ezek u t á n azt ké r ik tőle, hogy írja 
le nagy és e lé rhe te t lennek t ű n ő - t e rmésze t e sen vagyonszerzéshez kapcsolódó -
vágyai t . Majd ha elkészült , á t h ú z a t j á k vele a „Vágyaim:" címet, és ezt í ra t ják föl: 
„Céljaim:". Ezt követően arra szólítják fel a gyakorlaton résztvevőt, hogy tekintsen 
úgy vágyaira , mint hamarosan bekövetkező eseményekre . A Multi Level Marketing 
ideológiájában keverednek a vágyak és a célok, az illúziók és a realitás; a hálózatot 
nem annyira a tisztességes haszon reménye, mint inkább az illúziók beteljesülésének 
vágya építi. 

Ezt erősítik azok a csodás tö r t éne t ek , amelyek ar ró l szólnak, hogy egy-egy át lagos 
földi ha landó ü res zsebekkel lépe t t be a há lóza tba , és ma m á r mil l iomosként szórja a 
pénzt . Erről a je lenségről később m é g szót ejtünk; most ez csak annyiban érdekes , 
hogy ezek az „álomtörténetek" seg í t enek a vágyak felkorbácsolásában és t áp lá lásá ­
ban. 

Az i l luzórikus vágyak azér t is fontos alkotóelemei a rendszernek, mert az M L M 
gazdasági képte lensége t hirdet: azt, hogy segítségével bárki , a k i , jó l dolgozik", képes 
mil l iomossá válni . K ö n n y ű belá tni , hogy egy piramis-rendszerben ez eleve lehetetlen­
ség: a piramis csúcsán elhelyezkedő kevesek éppen abból gazdagodnak meg a r ány ta ­
lanul, hogy a piramis törzsében és al ján lévő sokak nem. Ahhoz azonban, hogy a 
piramist fejleszteni lehessen, fenn ke l l tar tani azt az illúziót, hogy bárk i , még az 



ú jonnan belépők is e lérhet ik azt, amit a csúcson lévők m á r e lér tek - e l lenkező esetben 
nemcsak hogy nem fejlődne tovább a piramis, hanem egyszerűen összeomlana a 
tö rzsében és az al ján lévők tömeges kilépése következ tében. 

Az MLM-szerzők á l ta lában nem vallják be, hogy a meggazdagodás esélye legin­
k á b b attól függ, hogy a kiszemelt cél területet mennyire fedi le a hálózat . Egy szűz 
t e rü l e t en sokkal nagyobb esély van a há lóza tép í tés t elkezdeni, min t egy m á r lefedett 
és „kimerül t" t e rü le ten . Ezt m á r csak azért sem val lha t ják be, mert a há lóza t alján 
lévők nagy többsége m á r „lefedett" t e rü le t en él, és b e n n ü k fent kel l t a r tan i a 
há lóza tép í tés esé lyének reményét . Ráadásu l a lefedettséget igen nehéz mérn i . Ezé r t 
az M L M egyik alapgondolata az, hogy ha valami nem úgy működik , ahogyan azt 
megá lmodtuk , akkor b e n n ü n k van a hiba. A rendszer tökéletes, csak az ember a 
tökéletlen. A siker lehetősége mindenki s z á m á r a adott, csak meg kel l tanulni é lni vele. 
„Csak rajtad múlik!" - mondják a leendő/kezdő há lózatépí tőnek. 

Az M L M könyvek, tanfolyamok és k a z e t t á k ebből ki indulva akar ják megvál toz­
t a tn i az emberi maga ta r t á s fo rmáka t . Szembeszál lva az e l térő viselkedési n o r m á k k a l 
a „sikeres ember"-t á l l í t jákpéldaképül , azt sugallva, hogy a siker leginkább viselkedés 
és s t í lus ké rdése . A „sikeres ember" jelzői: „dinamikus" , „ambiciózus" és „rámenős", 
olyan, aki „eléri azt, amit akar". Az M L M t e h á t egyér te lműen a modernség he te ronóm 
et iká já t képvisel i : cselekedeteink egyetlen m é r t é k e az e redményesség kel l , hogy 
legyen, mégped ig a siker szempontjából. A há lóza tép í t ésben az a jó, ami e redményes , 
és viszont: ami eredményes , az jó. Az MLM-hálózat ép í tésének egyik legfontosabb 
mozzanata ennek a gondolkodás- és v i se lkedésmódnak az érvényesí tése . Mive l ez 
szemben áll többféle ér tékrenddel , például a ke re sz t ény erkölccsel, a gyakorlatban a 
há lóza tép í tés t á r s a d a l m i konfliktusokhoz vezet. Az a lább iakban ezt vizsgáljuk meg. 

A Multi Level Marketing mint társadalmi jelenség 
Az MLM-hálóza t személyes kapcsolatokból épül fel. A há lóza tép í tő első teendője az 
„összes i smerős" névsorának pap í r r a vetése. Ebbe beletartoznak a családtagok, távoli 
rokonok és b a r á t o k éppúgy, min t a m u n k a t á r s a k vagy volt i sko la tá r sak . Régen 
elfelejtett i smerősök és olyanok, akik nap min t nap a közelünkben vannak. 

Az e lkészül t lista tagjait ezek u t á n meg ke l l próbálni módszeresen „beszervezni". 
Ennek is megvan a maga kidolgozott metodikája. Az ismerősöket egy kis t eázás ra , 
z sú r ra , vagy beszélgetésre kel l meghívni magunkhoz, de s emmiképpen nem szabad 
előre e lá ru ln i , hogy miről van szó. A „teázáson" e z u t á n előkerül egy fehér tábla , 
betoppan egy öltönyös úriember, aki széles mosollyal, kissé e rőszakosan és lehenger­
lőén, de mindenesetre rendkívül szuggesztíven beavatja a je lenlévő kis kö r t a „világ­
tö r téne lem legnagyobb lehetőségébe" - ahogyan az MLM-szerzők nevezik. 

Ajelenlévők egy része ekkor ellenáll, sőt megsér tődik , mivel becsapva érzi magá t : 
lá togatóba jö t t az ismerőséhez, az pedig m á s , „hátsó" szándékka l h ív ta meg őt, belőle 
akar meggazdagodni. Mások éppen ellenkezően r eagá lnak : meggyőzi őket az előadó, 
fe l támad b e n n ü k a mesés jövedelem reménye , és h á l á t é reznek az i smerősük i rán t , 
a m i é r t megosztja velük ezt a lehetőséget. A v á r a t l a n üzlet i a jánla t t e h á t vá l a szú t elé 
állítja az i smerősöket , rokonokat: vagy az a ján la t mellett döntenek, vagy ellene - ez 
utóbbi t e rmésze t e sen a há lóza tépí tő ellen t ö r t é n ő döntés is. A Multi Level Marketing 
tehát igen erősen próbára teszi, sok esetben szét is zilálja az emberi kapcsolatokat. 

A kezdő há lóza tép í tő ettől t e rmésze tesen megijedhet. Nem h a z u g s á g az, ha nem 
árul ja el az i smerősnek, hogy miféle „ teadé lu tánra" hívja? Erkölcsös dolog-e, hogy 
üzlet i h á l ó z a t á t régi jó ismerőseivel akarja bővíteni? - Az M L M „tanrendszere" 



azonban hamar elcsitítja ezeket az aggályokat . Korábban m á r eml í te t tük , hogy az 
M L M az „élet nagy lehetősége", amely „mindenki s z á m á r a nyitva áll". Az ismerősöket 
elsősorban nem azér t ke l l beszerveznünk , hogy kiépüljön a m i kl iens-körünk, hanem 
azér t , hogy velük is megosszuk a nagy lehetőséget , a „tökéletes á lomkarr ie r" lehető­
ségét . Az üzleti a jánla t e lha l lga t á sa a meghíváskor sem „hazugság", mivel a meghí­
vottak még nem ismerik - vagy félreismerik - a nagy lehetőséget , ezér t az lenne a 
„hazugság", ha előre m e g n e v e z n é n k a há lóza to t - hiszen m e g h a g y n á n k i smerősünke t 
t éves elképzeléseiben. 

M á r ennyiből is é rzékelhe tő , hogy az M L M gyökeresen új é r t ék rende t és morá l t 
k íná l . Az igaz és hamis, a jó és rossz ka tegór iák a há lóza tép í tés szempontjából 
ér te lmezendők. Az új „erkölcs" p o s z t u l á t u m a a rendszer j ó s á g á n a k és tökéletességé­
nek megkérdőjelezhetet lensége. Mivel a ,jó" egyenlő a há lóza t ta l , ezér t az emberi 
cselekvés mércéje is a há lóza t ügyének e lőremozdí tása vagy h á t r á l t a t á s a . Ebből 
következik a m á r k ia lakul t emberi kapcsolatok felülbírálása és á t a l ak í t á sa . B a r á t az, 
aki jó t akar nekem, t e h á t segíti az én ügyemet - ezér t igazi b a r á t o k a t a há lóza tban 
lehet találni . A m á r meglévő b a r á t o k pedig „lelepleződnek", ha e lutas í t ják az üzlet i 
ajánlatot , vagyis az „élet nagy lehetőségét", hiszen nem aka r j ák a jót, azaz a hálózatot , 
és nem ál lnak mel lém a jó épí tésében. A m á r kia lakul t emberi kapcsolatokat akkor 
is p róbára kell tenni az a ján la t t a l , ha azzal esetleg a m e g s z a k a d á s u k a t is előidézzük, 
mivel a legfőbb jó, amit az ember tehet, a „nagy lehetőség" megosz tása másokka l . A 
hálózatépí tő t e h á t az üz le t i a ján la t ta l teljesíti erkölcsi köte lességét - m a g á r a vessen 
az, aki nem fogadja el a t á l c á n k íná l t álomlehetőséget! 

Az M L M ilyen módon rad iká l i s k ísér le t a t á r s ada lom hagyományos felépítésének 
á t a l ak í t á sá ra . A szociológiában ismert fogalom a „személyi hálózat" (personal net-
work). Ez a kifejezés arra a személyes ismeretségekből , szorosabb vagy lazább emberi 
kapcsolatokból álló f inom szövevényre utal , amelyből az emberi t á r s a d a l m a k felépül­
nek. Ez a bonyolult há ló felépítésű szövevény teszi közösséggé a t á r s a d a l m a k a t . 

Az M L M zseniális e lgondolás: m i é r t kellene az üzle t i é letben elölről kezdeni a 
kapcsolatépítést , amikor komplex és jól m ű k ö d ő kapcsolatrandszerrel r ende lkezünk 
m á r a mindennapi é le tben? A Multi Level Marketing hálózata ráépül a már kialakult 
és működő személyi hálózatra, bekebelezi a számára a priori társadalmi kapcsolat­
rendszert azáltal, hogy új célt, sőt új értelmet ad neki. E z é r t mondhatjuk azt, hogy az 
M L M radikál is t á r s a d a l o m k r i t i k á t gyakorol, felülírja a hagyományos t á r sada lmi 
j á tékszabá lyoka t és tö rvényszerűségeke t . 

I t t e lérkeztünk a haszon kérdéséig . Honnan szá rmaz ik a piramis csúcsán lévők 
mesés jövedelme? B izonyára nem a közvet len á ruforga lmazás haszonkulcsából , h i ­
szen egy-egy forgalmazó csak n é h á n y h á z t a r t á s t lá t el, á l t a l ában hosszú ideig hasz­
ná lha tó , s ezért r i t k á n kifogyó, koncen t r á l t áruval . Ez makroszinten is könnyedén 
be lá tha tó , ha elosztjuk az üz le t ág becsül t évi á ru fo rga lmának - nehezen bizonyítható 
- összegét a há lóza t ta l foglalkozók - sz in tén nehezen bizonyí tható - számával . A 
kevesek mesés jövedelme nyi lvánvalóan az összes haszon a r á n y t a l a n felosztásából 
származik , és az elosztási a r ányok nem a közvetlen t e rmékforga lmazásban elér t 
e redményekhez igazodnak, azaz a nyereség disztribúciójában (elosztási folyamatá­
ban) elfoglalt kedvező pozíciót - amelyet ,Jogdíj"-nak neveznek - nem sikeres termék­
eladással, hanem más módon lehet megszerezni. 

A jogdí j " nem a közve t len te rmékforga lmazás t , hanem a há lóza t p i r a m i s á b a n 
elfoglalt helyet jutalmazza. Minél közelebb helyezkedik el valaki egy piramis csúcsá­
hoz, azaz minél jobban k i é p ü l t há lóza t van alatta, a n n á l magasabb a jogdí ja" , vagyis 
a n n á l kedvezőbb a r á n y b a n részesedik az áruforgalomban ke le tkező összes haszonból. 
Az MLM-szerzők azé r t h ív ják ezt ,jogdíj"-nak, mert a há lóza tép í tés t egy könyv 



í rásához hasonl í t ják: először keményen dolgozik valaki - megír ja a könyvet - , és a 
jogd í j " csak a z u t á n é rkez ik meg hozzá - akkor, amikor a szerző m á r nem alkot, csak 
„learatja m u n k á j a gyümölcsét". 

Az MLM-ben ez a „kemény munka" maga a há lóza tép í tés , és nem a közvet len 
t e rmékforga lmazás . Az MLM-ben a piramiselv a lap ján a legnagyobb haszonra saját 
piramis kiépí tésével lehet szert tenni. Mivel k o r á b b a n a há lóza tép í tés t úgy jellemez­
tük , min t a meglévő t á r s a d a l m i kapcsolatrendszer á t a l a k í t á s á t , há lóza tba való beke­
belezését , ezér t azt a meré sz kijelentést tehet jük, hogy az MLM-ben a profitot a 
„hagyományos" emberi kapcsolatok üzleti kapcso la t t á fo rmálása termeli. Pontosab­
ban: az üzletág egészében termelődő haszonhoz a már kialakult személyes kapcsola­
taink új - üzleti - alapra helyezésével lehet hozzáférni. A jogdí j"-ér t „személyi 
há lóza tunkkal" , azaz b a r á t i , családi és más köte lékeinkkel kel l „fizetnünk". 

Ehhez tegyük hozzá, hogy valószínűleg maguk a há lóza tép í tők sem hiszik azt, 
hogy az MLM-ből mindenki meggazdagodhat - hiszen a kevesek sikeréhez szükség 
van a sokak s iker te lenségére . Ezt azonban nem közölhet ik a frissen belépőkkel , 
hiszen rá juk szükség van, min t a piramis aljára. E z é r t többféle eszközzel igyekeznek 
elleplezni a piramis-rendszer árnyoldalait . Az egyik i lyen eszköz a bukás tó l való 
félelem megelőzése különféle „garanciák" segítségével. A leendő há lóza tépí tő látszó­
lag semmilyen kockáza to t nem vállal, hiszen c supán e lenyésző indulótőkére van 
szüksége, és a hálózatból bá rmikor kiléphet teljes vagy részleges pénz-visszafizetési 
garanc iáva l . Nem fe ledkezhe tünk meg azonban arról , hogy az MLM-ben a legfonto­
sabb tőke az emberi kapcsolat. A frissen belépő nem néhány dollárját, hanem „személyi 
hálózatát" kockáztatja-erre pedig nincs „helyreállítási garancia"! A piramis-rendszer 
á rnyo lda la inak el leplezését másfelől a há lóza tban k ia lakul t kvázival lásos magatar­
t á s m i n t á k szolgálják. A továbbiakban ezeket vizsgál juk meg. 

A Multi Level Marketing mint vallási jelenség 
Korábban m á r eml í t e t tük , hogy az MLM-szerzők szerint az M L M a „világtörténelem 
legnagyobb lehetősége". Ez a kifejezés nem kevesebbet jelent, min t hogy az MLM-nél 
még soha nem volt a v i lágtör ténelemben nagyobb lehe tőség - a szabadságra , az 
au tonómiá ra , a gazdagság ra és a boldogságra. Ez a lehetőség mindenki s z á m á r a 
adott. Korábban l á t tuk , hogy az M L M a t á r s a d a l o m szabá lya inak megvá l toz ta t á sá ra 
törekszik, egy á l ta la jobbnak ítélt, „sikeres" t á r s a d a l m a t k íván létrehozni , amelyben 
az emberi kapcsolatok az M L M szabályai szerint m ű k ö d n e k . Az M L M ennek érdeké­
ben előírja a k ívána tos emberi maga ta r t á s fo rmáka t , melyeknek eszményképe a 
sikeres ember. 

Ezek a mozzanatok egy óriási, összefüggő koncepció elemei, amelyek a vi lág 
megvá l toz t a t á sá ra i r á n y u l n a k . Ez a koncepció több, m i n t egy vál lalkozás víziója; 
sokkal i n k á b b egy i l luzór ikus elemekkel t a rk í t o t t immanens eszkhatológia. Az 
„aranykor" akkor jön el, amikor a t á r sada lmi be rendezkedés az M L M elképzelése 
szerint alakul, azaz a hagyományos „személyi há lóza toka t" a t e rmékér t ékes í t é s 
szolgála tába állítják. 

Az immanens eszkhatológia leír egy jobb, szebb világot is. Az MLM-hálózatokon 
á l t a l ában „zöld" t e r m é k e k terjednek, amelyeknek legfőbb reklámja , hogy t aka réko­
sak és egyá l t a lán nem szennyezik a környezetet ; nem ál la tokon kísér le tez ték k i őket, 
töké le tesen lebomlanak, és minden szempontból belesimulnak a te rmésze tbe . Ezek 
a t e r m é k e k a m á s t e r m é k e k k e l szembeni minőségi fe lsőbbrendűséget hirdet ik ma­
gukról , és a t e r m é k e k ér tékesí tői fanatikusan hisznek abban, hogy ezek a „zöld" 



szerek véglegesen megoldják majd a föld ökológiai problémái t . Ebben az u tóp iában a 
modernség technikai h a l a d á s b a vetett hi te köszön vissza: az M L M nem csak boldoggá 
teszi az embert, hanem r á a d á s u l az élet minőségét is javí t ja . Ehhez j á r u l hozzá az 
„amerikai álom" h a n g o z t a t á s a : „Amerika az egyetlen ország, amely béké t teremthet 
a földön és felvirágoztathat ja a világot." - írja John Kalench. 

Az eddigiek során l á t t uk , hogy az M L M egy olyan komplex rendszer, amely a 
t á r s a d a l m i törvények reformjára , az egyén gondolkodásának és vise lkedésének meg­
vá l toz ta t á sá ra törekszik; valóságot és vágyaka t keverő tanrendszere van, amely a 
rendszer f e n n m a r a d á s á t szolgálja, és amelynek része egy immanens-technokratikus 
eszkhatológia is. Ez megerős í t i azt a feltevést, hogy a Multi Level Marketing egy 
vallási jellegű elemekkel színesített gazdasági rendszer, vagyis egy gazdasági kvázi-
vallás, amelyet kvázivallásos motívumok tartanak életben. 

Az MLM-hálózatokon belül megfigyelhető a t t i tűdök is ezt az é r te lmezés t t ámasz t ­
j á k alá. Az úgynevezet t „Business Bui ld ing Seminar" (BBS) egy olyan összejövetel, 
amely elősegíti a há lóza tép í tés t . Ez több elméletben is val lás i összejövetelre emlékez­
tet. Az „előadások" nem tudományos - logikus, gazdaság i t émájú referendumok; 
sokkal inkább le lkesí tő „prédikációk", amelyek kevésbé a tényközlést , m i n t inkább a 
közönség telkesítését és „nevelését" szolgálják. E kváziprédikációk h a t á s a az emelke­
dett hangulatból is l emérhe tő . Egy val lás i összejövetel á h í t a t á t és bensőséges örömét 
i t t a s iker tör ténetek fölötti ováció „képviseli". 

Külön bekezdést é r d e m e l az úgyneveze t t „megosztás". Ez a hagyományos keresz­
t ény „bizonyságtevés"-nek felel meg, amelynek egyik példája Pá l apostol beszéde Gal. 
1,13-15-ben: ko rábban P á l élete Isten-ellenes volt, de amió ta megismerte Jézus t , 
azóta m a g a t a r t á s a gyökeresen megvál tozot t . Abizonyságtevés egyszersmind az evan­
gélium, Isten csoda te t t ének t o v á b b a d á s á t is jelenti. Ehhez igen hasonló az MLM-ben 
alkalmazott „megosztás". Ez egyrészt a „nagy lehetőség" fölötti öröm, vagyis a 
kvázievangél ium m á s o k k a l való megosz tá sá t jelenti. M á s r é s z t szokás ezt - a m á r 
eml í te t t - csodás tö r t éne tekke l , „megtérésekkel" a l á t á m a s z t a n i : korábbam X. Y. 
szegény - s ezért boldogtalan - ember volt, de amióta megismerkedett a hálózat ta l , 
azóta milliomos és boldog e m b e r k é n t él. A nagy lehetőség fölötti öröm megosz tása 
ugyanúgy „erkölcsi" köte lessége a há lózat i tagnak, m i n t ahogyan az evangél iumról 
szóló bizonyságtétel kö te lessége a ke resz ténynek - hiszen ez építi mind a ké t rend­
szert. Akülönbség csak az, hogy míg a kereszténység valódi vallás, addig a Multi Level 
Marketing immanens kvázivallás, amelynek középpontjában a termékforgalmazás -
és így a haszon - áll. 

Az M L M te rméké r t ékes í t ők vise lkedésének és s z ó h a s z n á l a t á n a k fel tárásához 
mélyebb valláspszichológiai és vallásfenomenológiai v izsgá lódásra van szükség. Most 
csak egyetlen, ám s z e m b e t ű n ő je lenségre utalunk: a h á l ó z a t b a n terjedő t e rmékeke t 
körülvevő m a g a t a r t á s f o r m á r a . Az M L M belső oktatófüzetei mindig „a Termék"-ről 
beszélnek, nagy kezdőbetűvel jelezve a Terméknek ki járó tiszteletet. A Termék 
tökéletes , sokoldalú és csodála t ramél tó ; nagyszerűségé t alig képes felfogni az emberi 
gondolkodás. A Termék nem csak az, „ami", hanem a n n á l jóval több: a ház t a r t á s i 
t iszt í tószerrel pé ldául lehet mosogatni, t aka r í t an i , de zuhanyozni, fogat mosni és 
borotválkozni is; sőt, végső soron meg is ihatja az ember, mert bá r mindenfajta 
massz ív szennyeződést egy pi l lanat alatt eltávolít, az emberre teljesen á r t a lma t l an . 
A t e rmékek fetisizálása, úgy tűn ik , nem ismer h a t á r o k a t az MLM-hálózatokban. Ez 
egyrészt szükséges a - n é h a va lóban jó minőségű, n é h a teljesen át lagos vagy gyenge 
- t e rmékek ér tékes í téséhez , hiszen a vevőt r á kell beszélni a vételre . Másrész t , mivel 
a termék ad értelmet a rendszernek, a benne megfigyelhető kvázivallásos attitűdök 



magától értetődően a termékkel kapcsolatban is megjelennek, mint a Termék-fétis 
funkcionális természetfelettiségéről szóló immanens-technokratikus mítoszok. 

Összefoglalás 
A M u l t i Level Marke t ingrő l megál lapí tot tuk, hogy egy olyan piramiselven m ű k ö d ő 
közvet len t e r m é k é r t é k e s í t ő rendszer, amely r á é p ü l az emberi t á r s a d a l m a k „személyi 
há lóza tá ra" , és a hagyományos emberi kapcsolatok üzle t i kapcso la t t á való á ta lak í tá ­
sáé r t kedvező disztr ibúciós pozícióval fizet. Mive l ez csak a piramis csúcsán lévőket 
teszi gazdaggá, ezér t a rendszer fennmaradásához nem-gazdaság i jel legű eszközökre 
van szükség. Ezt biztosítja az a komplex tanrendszer, amely kvázival lási módszerek­
kel gerjeszti a vagyonszerzésre i rányuló i l luzórikus vágyaka t , és amely sajátos morá l t 
hirdetve formálja az emberi gondolkodást és vise lkedést . Adósak maradtunk azonban 
még annak a számbavéte lével , hogy az M L M mely elemei jelentenek újdonságot az 
ember i ség sze l lemtör téne tében. 

Maga a „ tanrendszer" m á r régóta és haszná l t fogalmakat elevenít fel. A h a l a d á s b a 
vetett h i t , a technika csodála ta , a t á r sada lmi- technika i u tóp ia , a piaci szemlélet éppen 
úgy a modernség régi vonása i , mint a hedonista-utilitarista etika: a boldogság 
kénye lemmel és é lvezetekkel való azonosítása, a „sikeres és au tonóm ember" célként 
való megjelölése, illetve a szociáldarwinizmus elveinek vá l la lása . Az MLM-könyvek 
sokszor a modernség h a j n a l á n a k tételeit adják elő, m i n t új és szenzációs fel ismerést ; 
John Kalench például „rájön" arra, hogy „a t u d á s hatalom". N é h á n y posztmodern 
elem - „zöld utópia" - is megjelenik, de ez sem jelent újdonságot; mint ahogyan az 
sem, hogy egy gazdaság i rendszer kvázivallási elemekkel ötvöződik: az immanens 
eszkhatológia, a val lás i je l legű maga ta r t ás fo rmák , a vágyak és valóság keveredése a 
rendszer működése é rdekében , a j ó " és a „rossz" fogalmak - a rendszer fejlődésének 
szemszögéből t ö r t énő - ú j raér te lmezése a kommunizmust is jel lemezték/jellemzik. 

Az újdonságot maga a módszer jelenti, a t á r s a d a l m a t je l lemző „személyi hálóza­
tok" szövevényére való rá te lepedés , a hagyományos emberi kapcsolatok é r t e lmének 
t e rmékforga lmazássá való á tprogramozása . Ez a műve le t olyan t á r s a d a l m a t hoz 
létre , amellyel eddig m é g soha nem t a l á lkozha t tunk a v i lágtör ténelem folyamán. Ez 
a homo öconomicus t á r s a d a l m a , amely az üz le t in k ívül minden m á s emberi kapcso­
latot tagad - és amely u g y a n ú g y nem létezhet, m i n t ahogyan a „minden ember boldog, 
sikeres és szabad" vízió is csupán utópia. 


