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WORLD FEDERATION OF DIRECT SELLING ASSOCIATIONS (WFDSA)

MULTILEVEL-MARKETING

(SALG I FLERE NIVEAUER)

Et debatoplæg udarbejdet af  WFDSA

Redigeret af Direkte Salgs Foreningen Danmark
Indledning

WDFSA

Direkte salg
Multilevel-marketing
Fordele

Multilevel-marketing, også benævnt net​værksmarkedsføring (network marketing), strukturmarkedsfø​ring (structure marketing) eller direkte salg i flere niveauer (multilevel direct selling), er et meget centralt element i branchen for direkte salg. Det har vist sig gennem årene, at dette er en meget vellykket og effektiv metode, hvor selvstændige sælgere eller forhandlere kan tildeles en bonus på produkter og tjenesteydelser, der er distribueret direkte til forbrugerne. Formålet med dette oplæg er at forklare og beskrive multilevel-marketing og de fordele, som metoden genererer.

WFDSA, som blev oprettet i 1978, er en ikke-statslig, frivillig organisation, der globalt repræsenterer branchen for direkte salg.

WFDSA er en sammenslutning af nationale foreninger for direkte salg. Sammenslutningens medlemmer tæller i øjeblik​ket mere end 50 nationale foreninger for direkte salg, og det anslås, at den samlede detailomsætning på verdensplan for sammenslutningens medlemmer i 1997 udgjorde mere end USD 80 milliarder. Denne omsætning var resultatet af mere end 30 millioner selvstændige sælgeres virksomhed.

WFDSA og de nationale foreninger for direkte salg har altid været klar over nødvendigheden af etisk korrekt op​træden på alle markeder, og i den forbindelse har WFDSA udformet et adfærdskodeks for direkte salg, som gælder på verdensplan (World Code of Conduct for Direct Selling), og som alle de nationale foreninger for direkte salg har godkendt og implementeret i deres natio​nale regelsæt. 

Alle selskaber, som driver direkte salgsvirksomhed – herunder dem, der kan beskrives som selskaber, der dri​ver netværksmarkedsførings- eller multilevel-marketingvirksomhed – accepterer disse regler som forud​sætning for medlemskab af en national forening for direkte salg.


Direkte salg beskrives mest præcist som salg af produkter og tjenesteydelser direkte til forbru​geren, sædvanligvis i dennes hjem eller andres hjem, på arbejdspladsen eller andre steder, som ikke er perma​nente detailsalgssteder. 

I reglen finder dette sted ved, at en selvstændig direkte sælger forkla​rer om eller demonstre​rer et produkt eller en tjenesteydelse.

Multilevel-marketing er ganske enkelt én af mange forskellige metoder til organisering og belønning af sælgere fra et selskab, som driver direkte salgsvirksomhed. Det kan bedst beskrives som en belønnings- eller bonusordning for di​rekte salg, hvor sælgere kan tildeles belønning eller bonus på to grundlæggende måder. 

For det første kan sælgere opnå be​lønning eller bonus på basis af deres eget personlige salg af varer og tjenesteydelser til forbrugere. For det andet kan de opnå belønning eller bonus på basis af køb eller salg foretaget af personer, som de selv personligt har rekrut​teret el​ler sponseret ind i ordningen, og de kan også opnå belønning eller bonus på basis af salg foretaget af grupper eller netværk, som er blevet rekrutteret eller sponseret ind i ordningen af sælgere, som de selv personligt har rekrutteret. 

Multilevel-marketing giver således en direkte sælger mulighed for at opbygge sin egen selvstændige virksomhed, der sælger varer og tjenesteydelser til forbrugerne og udvikler og uddanner en organisation eller et netværk af direkte sæl​gere til at gøre det samme.

Multilevel-marketing tilfører – som alle former for direkte salg – markedet betydelige fordele. Metoden giver nye muligheder for utallige personer, som måske ellers ville blive ignoreret eller ikke ville blive brugt tilstrækkeligt på arbejdsmarkedet. 

Muligheder

Kendetegn for MLM

WFDSA’s standpunkt

MLM er en enkel og billig måde for sælgerne at lære det mest grundlæggende om virksomhedsdrift og        le​delse på. Metoden giver praktisk talt alle mulighed for på en fleksibel måde at supplere deres indtægt. Endvidere gi​ver den virksomheder med unikke eller nyskabende produkter eller tjenesteydelser mulighed for at introducere disse på mar​kedet uden store udgifter til reklamer i massemedierne og uden at være nødt til at konkurrere om hyldeplads i detailfor​ret​ningerne. Det er en populær metode til detaildistribution, som fungerer livligt i praktisk talt alle dele af verden. 

Det er vigtigt at huske, at belønning eller bonus i en lovlig multilevel-marketingordning udelukkende stammer fra salg af varer og tjenesteydelser til  forbrugere og andre slutbrugere. Her omfatter begrebet slutbrugere også de sælgere, som køber produkter til deres eget eller deres families brug. Der tjenes ikke penge ved blot at rekruttere yderli​gere delta​gere til ordningen. Til skade for multilevel marketing  eksisterer der visse  uhæderlige ordninger, som påstår, at de tilbyder mulighe​der inden for multilevel-marketing, men som i realiteten blot er pyramide rekrutteringsordninger, hvor kandidater skal fore​tage bety​delige investeringer for at deltage.

Der er træk, som er fælles for alle lovlige multilevel-marketingordninger, og som er lette at identifi​cere:

1.  Startomkostningerne forbundet med deltagelse i et selskab, som driver direkte salgsvirksomhed efter mul​tilevel-marke​tingmodellen, er sædvanligvis meget lave. I reglen kræves det kun, at man køber uddannel​sesmateriale, salgsred​skaber eller demonstrationsudstyr. Selskaberne tilbyder ofte sådanne startmaterialer til en særlig lav pris. Nye deltagere i ordningen drager fordel af en refusionsperiode, hvor de kan tage de​res beslutning om at sælge op til overvejelse og få tilbagebetalt deres startomkostninger, hvis de vælger ikke at fortsætte i ordningen. 

2. Selskaber, som driver multilevel-marketingvirksomhed, opfordrer kraftigt deltagerne til ikke at tage for mange varer på lager og giver de deltagere, der forlader ordningen, mulighed for at returnere eventuelle ubrugte, salgbare varer til selskabet mod refusion på mindst 90 procent. 

3. Selskaber, som driver multilevel-marketingvirksomhed, fokuserer på salg af produkter til forbrugerne. De er kendte og respekterede for deres produkters kvalitet, og selskaberne understøtter deres produkter med en tilfredsheds​garanti eller ret til ophævelse af køb, som gør det muligt for utilfredse forbrugere at returnere produkter mod en rimelig tilbagebetaling eller kreditering. 

4. Selskaber, som driver multilevel-marketingvirksomhed, undlader at påstå, at sælgere, der deltager i ord​ningen, kan opnå overdrevent høje indtægter. Eventuelle påstande om indtjeningsmuligheder bør alene ba​seres på do​kumenterede kendsgerninger.

Som det fremgår af WFDSA’s World Codes of Conduct, støtter WFDSA den ovenfor beskrevne etiske praksis ved at foreskrive en sådan praksis i WFDSA’s kodeks. WFDSA mener, at et juridisk og lovgivnings​mæssigt miljø, som tillader mindre erhvervsvirksomheder at blomstre, spiller en væsentlig rolle for, at fordelene ved alle for​mer for direkte salg, herunder multilevel-marketing kan komme forbrugere og markedet til gode. 

WFDSA bifalder al lovgivning, der i overensstemmelse med World Codes, klart skelner mellem lovlige multilevel-marketingordninger og svigagtige ordninger, som forsøger at give sig ud for at være multilevel-marketing. 

WFDSA vil støtte lovgivning, som effektivt forbyder pyramidesalgssystemer, kædesalgsordninger og andre lignende uhæderlige metoder, således at myndigheder vil kunne skelne svigagtig pyramide- og kædesalg fra lovlig multilevel-marketing i direkte salgs regi.
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