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OSNOVE FUNKCIONISANJA SISTEMA

Sistem mreznog marketinga je najprogresivniji nacin
plasmana robe i usluga. Cesto ga nazivaju marketing distri-
butivnim sistemom 21. veka. Uspe$no funkcionise ve¢ neko-
liko decenija, a pravu ekspanziju doziveo je 90-ih godina.
Pojavio se kao konkurencija klasiénom nacinu prodaje, sa te-
znjom da se §to viSe zaobidu posrednici izmedu proizvodaca
i potroSaca.

Put proizvoda od proizvodaca do potrosaca pri klasic-
nom marketingu, Peter Clothier Sematski prikazuje kroz blok
dijagram I. Klasi¢ni marketing podrazumeva ugradivanje
raznih posrednickih usluga u cenu proizvoda, Sto ne odgova-
ra ni krajnjem kupcu ni proizvodacu.

Mrezni marketing (viSestepeni marketing, marketing u
viSe nivoa) nov je pristup zakonima slobodnog trzista, dru-
gaCiji na¢in plasmana proizvoda. Proizvoda¢ se kroz ovaj si-
stem pribliZzava potro$acu i tako cena proizvoda postaje po-
voljnija. Potro$a¢ dobija moguénost da proizvode nabavi po
povias¢enim cenama koje se u praksi ¢esto nazivaju: klup-
skim, osnovnim, magacinskim, distributerskim i sarad-
nickim.
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Blok dijagram 1

Put proizvoda od proizvodaca do potrosaca kroz sistem
mreznog marketinga, Peter Clothier Sematski prikazuje kroz
blok dijagram 2. Ljudi koji plasiraju proizvode nazivaju se
distributeri, ali poSto su i oni pre svega potrosaci, korisnici
proizvoda, prikladniji naziv koji ih bolje opisuje jeste regi-
strovani povia§céeni potroSaci-distributeri. Oni su jedina ve-
za proizvodaca sa ostalim potrosa¢ima koji nisu distributeri.
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Cest slu¢aj u praksi je da vise proizvodaca nalazi interes i
povezuje se u jednu kompaniju radi zajedni¢kog nastupa na
trzistu kroz sistem mreznog marketinga. Cinjenica je i da te
veze najcesce nisu dugog veka. Tu su i razne pomocne orga-
nizacije, kao §to su klubovi i udruZenja distributera, izdavac-
ke organizacije itd.
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Za razliku od klasi¢nog nac¢ina prodaje, gde nekoliko tr-
govaca po Citav dan vredno radi u jednom prodajnom objek-
tu i nesrazmerno uc¢estvuje u dobiti kompanije, u mreznom
marketingu veliki broj ljudi uradi pomalo, smanjujuci time
vreme i rad na prodaji, a omoguceno im je ucesée u dobiti
kompanije, srazmerno angazovanju i realizaciji prometa,
prema sistemu napredovanja i raspodele zarade. Svaka kom-
panija ima sopstveni plan karijere 1 kompenzacioni plan, od-
nosno nivoe napredovanja i sistem raspodele zarade. Razvoj
kompjuterske tehnologije omoguéio je lako 1 precizno prace-
nje prometa, aktivnosti distributera i kontrolu raspodele do-
biti u mreznom marketingu.

U mreznom marketingu kompanije nemaju visoke tro-
skove koji u mnogim segmentima opterecuju klasi¢no poslo-
vanje, a ugraduju se u cenu proizvoda koju placa krajnji ku-
pac. Ustede su na potrebi za posedovanjem velikog broja
poslovnih i maloprodajnih objekata, transportu do po-
tro§ada, velikom broju zaposlenih, skupim menadZerima
koji obezbeduju izvrienje posla, reklamnim kampanja-
ma, atraktivnim i luksuznim pakovanjima (u mreZnom
marketingu kompanijama nije cilj da Vas privuku ambala-
7om, nego onim 3to je u njoj, pa se Cesto koriste jeftinija 1
veca pakovanja) itd. U mreznom marketingu sav posao oba-
vljaju registrovani potroSadi-distributeri proizvoda: proda-
Jju, transportuju i reklamiraju proizvode kroz medusobnu ko-
munikaciju i neposredne, licne kontakte. Kompanije koje po-
sluju kroz sistem mreznog marketinga puno ulazu u kvalitet i
razvoj svojih proizvoda, a zbog neposrednog kontakta sa po-
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trosacima mogu 1 brze da reaguju na zahteve 1 potrebe trzi-
$ta. Mrezni marketing jedan je od najprohodnijih puteva za
inovatore, pronalazace i proizvodace, koji nemaju dovoljno
sredstava za klasican nacin plasmana, a ne Zele drugima da
prepuste pustanje u promet nekog novog proizvoda.

Kompanije koje nude usluge kroz mrezni marketing
funkcioniSu na isti nacin kao i one koje nude robu ovim si-
stemom. Kupovinom kartice i ulaskom u sistem dobija se
moguénost jeftinijeg, povlascenog ili besplatnog koriS¢enja
usluga kompanije.

Postoji mnogo vrsta robe 1 usluga, odnosno proizvoda,
pogodnih za pustanje u promet kroz sistem mreznog marke-
tinga. Ideja o ovom tipu marketinga zasniva se na ¢inje-
nici da zadovoljni korisnici neke robe ili usluge imaju
¢ak i prirodnu potrebu da prenose svoja iskustva u nepo-
srednim, licnim kontaktima sa drugim osobama. Na taj
nacin potroSaci mnoge kompanije besplatno reklamiraju, dok
se u mreznom marketingu to nagraduje — placa. U mreZnom
marketingu kompanije koriste ovaj fenomen i usmeravaju ga
na Sirenje mreZe registrovanih, povlas¢enih potrosaca, ta-
ko da od toga imaju korist i one i sami potroSaci. PotroSaci
imaju moguénost da dodu do ustedenog dela novca koji bi se
troSio pri klasi¢nom nacinu prodaje. Zadatak u mreZnom
marketingu je nalaZenje onog segmenta populacije koji je
zainteresovan za kupovinu, odnosno koriS¢enje proizvoda.
Ritam povecanja plasmana u potpunosti zavisi od uspeha
distributera u §irenju mreze registrovanih potroSaca. Zato
proizvod mora biti u stanju da se ,,nametne” kvalitetom pre
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svega, ali 1 povoljnom cenom. Najbolji nacin prodaje u mre-
Znom marketingu je da 'ne prodajete’. Ako postoji zamisao
koja samu sebe prodaje, onda je to ova zamisao (Don
Failla).

U mreznom marketingu mnoge osobe se prikljuce kom-
panijama samo zato da bi kvalitetne proizvode kupovale jef-
tinije, po povlas¢enim cenama. Prava baza za razvoj jedne
organizacije mreznog marketinga jeste potro$na roba viso-
kog kvaliteta koja je potrebna svakoj porodici ili pojedincu i
pri tom konkurentne, popularne cene. Visok kvalitet je pre-
sudan 1 za usluge koje se nude ovim sistemom. Na slobod-
nom trZistu obogatiti se moze samo onaj koji potrosacima
nudi najbolje, i to po oceni samih potro$aca (John Hospers).
U mreznom marketingu kompanije se trude da izadu u susret
potraznji na trzi$tu i obezbede onu robu ili uslugu koju po-
troSaci najvise zele. Naravno, uvek ima i onih koji pokusava-
ju da kroz sistem mreznog marketinga naprave dobar posao
sa proizvodima loSeg kvaliteta. Praksa je pokazala da takve
firme nemaju uspeha.

Stupanjem u prodajnu, potroS$acko-distributersku mrezu
kompanije koja plasira proizvode kroz sistem mreZnog mar-
ketinga, potroSa¢ima se otvara jedinstvena MOGUCNOST:
da po povlascéenim cenama koriste kvalitetne proizvode, po-
krenu svoj posao, ostvare dobru zaradu i pomognu drugima
da iskoriste tu mogucnost. Karakteristike koje mrezni mar-
keting ¢ine zanimljivim i privla¢nim za veliki broj ljudi:

— svako moze zapoceti posao bez novéanog rizika i bez

prethodnog stru¢nog znanja;
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— za zapocdinjanje poslovnog poduhvata nisu neophodne
nikakve investicije sem uplate ¢lanarine;

— svako je sam sebi Sef, ne zasniva se radni odnos pa sa-
mim tim nema ni obaveza koje iz njega proisticu;

— poduhvat omogucuje neograni¢enu zaradu i potpunu
slobodu u raspolaganju vremenom, a ako izgradite me-
dunarodnu mrezu — zaradujete i dok spavate!

Pri opredeljivanju za neku od kompanija koje posluju

kroz mrezni marketing treba obratiti paznju na:

* karakteristike proizvoda kao $to su: kvalitet / kolicina i
trajanje pakovanja / koncentracija korisnih materija /
cena;

* li¢no zadovoljstvo pri koriscenju proizvoda;

* garanciju kvaliteta;

* sigurnost kroz visegodi$nju stabilnost firme;

* moguénost izlaska iz sistema.

U kompanijama koje nude robu kroz ovaj sistem plasma-
na potrosaci u odredenom vremenskom roku uglavnom ima-
ju moguénost zamene proizvoda za drugi ili mogucnost vra-
¢anja proizvoda uz povracaj novca. Neke kompanije daju i
potpunu garanciju zadovoljstva, za neke ili sve svoje proiz-
vode, to jest moguénost vracanja kompletnog iznosa novca
ukoliko su potrosaci nezadovoljni proizvodom.
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ZABLUDE 1 NESPORAZUMI

Postoji mnogo zabluda i nesporazuma u vezi sa mreZnim
marketingom, jer brojni ilegalni, piramidalni i lan¢ani distri-
butivni sistemi pokuSavaju sebe da predstave kao program
mreznog marketinga. Piramidalni poslovi su nelegalni, zako-
nskim propisima zabranjeni u veéini drzava. Mnogi se pribo-
Javaju i oklevaju da pristupe nekom programu mreznog mar-
ketinga upravo zato $to ih gradnja potrosacko-distributerske
mreZe podseca na piramidu, a ne znaju ili ne shvataju razli-
ku. Postoji izreka: Dobar glas daleko se cuje, a los jos dalje,
ali 1 ona: Koga zmija ujede, taj se i gustera plasi. Razlog
podsecanja na piramidu je taj $to se, zbog matematitkog
uproséavanja pri predstavljanju sistema zarade i napredova-
nja, najcesce koriste primeri sa istim i istovremenim ué&in-
kom svakog distributera. Tada se uvek dobija neka struktura
koja ima oblik piramide (slika ).

Slika 1
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Medutim, u praksi je ucinak svakog distributera veoma
razli¢it, pa sve izgleda potpuno drugacije. Naredna Sema
predstavlja samo grubu apstrakciju realnosti (s/ika 2).

KOMPANIJA
(PROIZVODAC)

DISTRIBUTERI

Slika 2
Osnovne karakteristike piramidalne konstrukcije posla:
— visoka cena uclanjenja;
— najéescée ne postoji ugovor izmedu distributera i firme;
— Cesto postoje vremenska ogranicenja za nalaZzenje
novih ¢lanova;
— posao se gradi i zarada isplacuje od vrha prema dnu;
— niko nema interes da se uclani na kraju;
— obavezno je prisustvo na skupim seminarima;
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— dobit se nerealno prikazuje;

— samo oni na vrhu piramide imaju moguc¢nost da
zarade, dok ostali samo gube;

— vremenom se usporava rast, jer je sve manje
zainteresovanih; '

— zarade se Cesto isplacuju samo u pocetku;

— do vrha mogu sti¢i samo oni koji su u poslu bili od
samog pocetka;

— ¢itav posao prestaje da funkcioniSe nakon relativno
kratkog vremenskog perioda i firme se zatvaraju.

Piramidalni poslovi nisu pogodni za pustanje robe u op-
ticaj, a ako se radi sa robom najcesce karakteristike su:

— lo§ kvalitet proizvoda;

— nema garancije kvaliteta proizvoda;

— neadekvatna obuka i osposobljavanje distributera;

— ¢lanovi se navode na kupovinu $to veée koli¢ine proiz-
voda davanjem velikih i primamljivih popusta, bez
mogucnosti njihovog vracanja.

Ipak, postoje i legalizovani piramidalni sistemi, kao Sto
su neke igre, ali u kojima niko i ne skriva da se radi o pira-
midi. Svi uesnici su unapred upoznati s tim. Lako se prepo-
znaju jer zarada onog ,,ispod” ne moze biti veca od zarade
onog ,,iznad”, za razliku od sistema mreznog marketinga gde
je to ne samo moguéa nego i veoma Cesta pojava.

Mrezni marketing ¢esto meSaju i sa neposrednim, direk-
tnim snabdevanjem i akviziterskim poslom, a dodatnu zabu-
nu unose i kompanije koje imaju neke elemente mreznog
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marketinga, ali ipak ne posluju kroz sistem mreZznog marke-
tinga. Osnovne razlike su $to u mreznom marketingu:

— nije potrebno oslovljavati nepoznate osobe i obilaziti
kuce, od vrata do vrata, sa ciljem da se nesto proda;

— za ostvarivanje uspeha nije nuzna preprodaja, dovoljno
je samo poznanicima omoguciti ukljuéenje u potrosa-
¢ku mrezu kompanije i preporuciti kori§¢enje proiz-
voda, usluga;

— postoji sponzorisanje distributera, odnosno podizanje
njihovog nivoa znanja, osposobljavanje i konstantna
pomo¢ sponzora (mentora, savetnika) u radu.

Mnogi oklevaju da se priklju¢e kompanijama koje poslu-

ju kroz sistem mreznog marketinga upravo zato $to ne mogu
da shvate navedene razlike.

Zbog mnogih nesporazuma, pogre$nih tumacenja i zlou-
potreba, umesto ranije najces¢e koriS¢enog i najpoznatijeg
naziva za ovakav nacin plasmana proizvoda — Multi-Level
Marketing (marketing u vise nivoa), sada su sve vise u
upotrebi drugi nazivi, kao §to su: NETWORK Marketing
(mrezni marketing), koji je vrlo popularan i naj¢e$ci u upo-
trebi; zatim PROGRESIVE Marketing (progresivni mar-
keting); KINETIC Marketing (kineticki marketing); UNI-
LEVEL Marketing (marketing u jednom nivou); FLEX
Marketing (elasticni marketing); 1 mnogi drugi. Svi oni u
sustini znace isto. Koncepcija, nacin reklamiranja proizvoda
(robe ili usluga), prodaja i distribucija, odnosno proces vred-
novanja, sustinski je isti.



24 VODIC KROZ MREZNI MARKETING

Mrezni marketing je legalan i isproban sistem marke-
tinga koji uspesno funkcioni$e nekoliko decenija, tako da ne-
ma ,,de¢jih bolesti”, praznina i nedostataka. U ovom sistemu
niko ne gubi, svi uesnici su dobitnici, ma gde se u sistemu
nalazili. Sistem je pravedan jer svako ima mogucénost da se
probije do vrha, odnosno do velikih zarada, ukoliko za to
postoji ambicija. ViSedecenijsko iskustvo pokazalo je da
sistem mreznog marketinga predstavlja odli¢an put za
obezbedenje materijalne dobiti. Sirom sveta vise miliona
ljudi obezbedilo je sebi materijalnu sigurnost i nezavisnost, a
mnogi od njih postali su milioneri. MreZni marketing, me-
dutim, viSe je od puta ka materijalnom blagostanju. To
je sistem organizacije koji omogucuje da nadete zado-
voljstvo u poslu, steknete samopouzdanje, da oslanjajuci
se samo na sebe, ostvarite uspeh i pomognete drugima da
postignu iste rezultate.

NAMENA PRIRUCNIKA

Priru¢nik je namenjen onima koji su ve¢ upoznati sa
programom neke kompanije koja posluje kroz sistem mrez-
nog marketinga i odludili su da zapo¢nu gradnju potroSacko
-distributerske mreze. Njegova svrha je da odgovori na pi-
tanje STA i KAKO treba raditi u mreZnom marketingu,
da posluzi kao praktiéni vodié¢ koji ¢e pomo¢i u realizaci-
ji zapoc€etog posla i da bude PODSETNIK koji ¢ete uvek
imati pri ruci. Detaljna uputstva skracuju lutanja pocetni-



