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POVZETEK

Mrezni marketing, ki po eni strani kot svojo dobro moznost ponuja dodaten zasluzek, Ki
je Zelja vsakega posameznika in zahteva popolno predanost in delavnost vstopajo¢im v ta
posel, po svoji drugi slabi strani, pa lahko posameznika pripelje do propada. Goljufi
obstajajo tako dolgo kot ¢lovestvo. Zato je potrebno biti zelo previden, saj se zaradi zelo
tanke meje med MLM ter piramidnimi igrami lahko kaj kmalu znajdemo v rokah
goljufov, ki prezijo na naivne in dostikrat premalo osves$¢ene ljudi, ki hrepenijo po hitrem

zasluzku.

Prav zato sem se odlocil, da v tej diplomski nalogi malo bolj podrobno predstavim kaj
pravzaprav je mrezni marketing.OsredotoCil sem se na njegovo zgodovino, ki sega v
zaCetek nastanka trgovine. Nadaljeval s prednostmi in slabostmi mreznega marketinga in
s tem preSel do njegovih razlik v primerjavi z drugimi oblikami prodaje. Kaksna je razlika
med klasi¢nim in marketinskim podjetjem sem skusal ¢im bolje obrazloziti v prikazani
tabeli v nadaljevanju diplomskega dela. Tu sem zajel tudi odnos med podjetjem in stranko

v klasi¢nem, ter podjetjem in zastopnikom v merketinskem podjetju.

Nezakoniti in tvegani sistemi — nelegalni mrezni marketing, ki nas lahko stane veliko
denarja so piramidne igre. Ustanovitelji le teh s pridobivanjem ljudi, dobivajo denar in na
ta racun bogatijo svoj prihodek. Opozorilni znaki, ki nas opozarjajo na nevarnost, da bi
padli v svoj propad je ponujena priloZznost dela v timu, dvomljiva vrednost tega blaga,
velik vnaprejsnji strosek za placilo velike koli¢ine blaga,...itd.

S pametnim razmisljanjem predvsem v smeri ponudba je preve¢ dobra da bi bila lahko
resni¢na, se lahko posameznik zavaruje pred piramidnimi igrami. Pri tem mu lahko
pomaga dvanajst kljuénih testov ter treh struktur, ki temeljijo na poStenem in zakonitem

modelu in zagotavljajo klju¢ do uspeha v mreznem marketingu.
Med primeri piramidnih iger, ki so v zaCetku devetdesetih let delovali na slovenskih tleh
in so ozeli ve¢ino Slovenceyv, sta bili Catch the cash in Fair play. Kasneje so se pojavile Se

Magic Gold, Gem collection, Hof Design, kateri so tudi na kratko opisani v nalogi.

Organ ki preucuje takSne primere se imenuje Urad za nadzor prirejanja iger na sreco



ustanovljen leta 1995. Ta opravlja nadzorne, strokovne, upravne in razvojne naloge z
domac¢imi in tujimi institucijam, katere temel] je tesno sodelovanje in izmenjava

strokovnih mnenj, ter sporocanja podatkov.

Na koncu diplomskega dela sem opisal pomembne ¢lene Kazenskega Zakonika pri raznih
manipulacijah v mreznem marketingu in organiziranju denarnih verig. Dejanja, ki se
nanasajo na organiziranje denarnih verig in nedovoljenih iger na sreCo z elementi

piramidne strukture so kazniva in se preganjajo po uradni dolZnosti.

Kljuéne besede:

Mrezni marketing, goljufi, piramidne igre, denarne verige, piramidne sheme, nelegalni

mrezni marketing, marketinska podjetja.



SUMMARY

Network marketing (Multi-level marketing) is a good opportunity for additional income,
which is a desire of every individual and requires full commitment and diligence of those
engaging in this kind of business, but on the other hand it may lead an individual to
collapse. Fraudsters do exist as long as mankind. Therefore it is necessary to be very
careful, because as there is a very narrow line between Multi-level marketing and
pyramid schemes, we can soon be confronted with fraudsters who are pointing at often

naive and not enough informed and educated people yearning for fast earnings.

This is why | decided to present in the thesis in front of you a little bit more detailes about
what a multi-level marketing (MLM) acctually is. Firstly | focused on its history which
dates back to the roots of trade markets. | continued with strenghts and weaknesses of
MLM and moved to differences in comparison with other modes of trading. In the table
shown further in this thesis | presented the difference between the classic and marketing
company. In this place | examined the relationship between the organisation and client in

the classic company, and between company and client in the marketing company.

Illegal and risky sistem — illegal MLM, which may cost us a loot of money are pyramide
games (pyramid schemes). The founders through acqusition of people into the system are
receiving money and gaining their income. Signs warning us against passing into collapse
are offers regarding opportunities as working in the team, doubtful value of goods or
services, high advance payments for large amounts of goods, etc.

With smart thinking mostly in the way »this offer sounds too good to be true« the
individual can protect himself against these pyramid games. Moreover, twelve key tests
and three structures based on fair and legal model providing the key to success in network

marketing, can as well assist at protection against frauds.

Among examples of pyramid games which were in the early 90's present in Slovenia and
fooled a fair number of Slovenians, were Catch the cash and Fair play. Later appeared
Magic Gold, Gem collection, Hof Design which are as well shortly described in this

thesis.



Official authority examining such cases is »Urad za nadzor prirejanja iger na sreCo«
established in year 1995. It deals with supervisory, professional, administrative and
development tasks cooperating with home and foreign institutions, which basics are close

cooperation and exchange of expertise and data reporting.

At the end of my thesis, | described relevant articles of the »Kazenski zakonik« (angl.
Penal Code) dealing with various manipulation in multi-level marketing and organization
of monetary chains. Actions relating organization of monetary chains and illegal

gambling with the elements of the pyramid structure are illegal and prosecuted by law.

Key words:

Multilevel marketing(MLM), network marketing, fraudsters, pyramid games, monetary

chains, pyramid schemes, illegal MLM, marketing company.
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1 Uvod

Danes se ljudje borijo, da bi uspeli v Zivljenju in si zagotovili boljSe in dostojnejSe
zivljenje. V vecini primerov dohodki ne zadostujejo za normalno Zivljenje. Posameznik si
tezko privosci kaj luksuznega, ne da bi se ozrl na to, kako bo potem shajal skozi mesec.
Ljudje prav zato vedno bolj teZijo k novim priloznostim in i$¢ejo dodatno zaposlitev, ki bi
jim prinesla dodaten prihodek in s tem pogoj za visji standard in dostojnejSe Zivljenje.
Vsak izmed nas si zeli, da bi imel dovolj sredstev, s katerimi bi bil priskrbljen v svojih

starejsih letih.

Primer enega od naéinov pridobivanja dodatnih prihodkov nudi mrezni marketing. Ta
prikazuje inovativen nacin trzenja in obljublja velike zasluzke, katerega klju¢ predstavlja
trdo delo, popolna posvetitev in dobro poznavanje psihologije ljudi. Mrezni marketing je
eden od nacinov, kako proizvod lahko pride od proizvajalca do porabnika, njegov namen
pa je omogociti dodaten zasluzek poleg Ze obstojeCega. Z njim si posameznik lahko
zagotovi celotno pokojnino za preostanek svojega zivljenja. Glede na vir informacij, do
katerih lahko dostopimo, se nam odpirajo priloznosti, s katerimi si lahko uresni¢imo
osebni uspeh. Prav zato se ve ve ljud odbca za delo doma in mnogi med njimi se
ukvarjajo z mreznim marketingom. Eden in hkrati najvecji vir informacij, s katerim si
lahko pomagamo je internet, na zacetku namenjen manjSemu krogu ljudi, vendar pa je s
svojim razvojem vnesel v poslovanje podjetij in vsakodnevno Zivljenje novo dinamiko,
ter odprl Stevilne moznosti za rast in razvoj. Je sodoben Zivljenjski sopotnik, ki nas
spremlja na skoraj vsakem koraku, ter omogoca izmenjavo informacij in povezovanje
ljudi iz celotnega sveta. Preko interneta imajo podjetja moznost, da razsirijo svoje
poslovanje po celem svetu in si s tem omogocijo koli¢ino potrebnih ljudi, ki so nujni za
uspeh v takSnem poslovanju. Prav njegova tehnologija omogoca dodaten zasluzek in
uspeh, vendar pa je njegova slaba stran izpostavljenost raznim goljufijam, ki se izvajajo

preko spleta.

Nevednost namena ali gre za legalni ali nelegalni posel je tezko ugotoviti, saj so sistemi

po katerih delujejo ta podjetja v veCini primerov zelo zapletena. Posameznik, ki vstopi v

ta krog poslovanja zelo tezko ugotovi ali je posel legalen ali ne, ponavadi ugotovi Sele

takrat, ko je ze prepozno. Posledice pa so ponavadi zelo hude; izguba denarja, zaupanja
1



ljudi, dostojanstva itd.
Zato sem se odloc¢il, da prikazem kaj pravzaprav mrezni marketing je in na kaj mora biti
posameznik pozoren, ko se odloci vstopiti v ta krog poslovanja, da prihrani nekaj denarja

za dostojnejSe Zivljenje.

2 Zgodovina mreznega marketinga

Mrezni marketinga se je zacel razvijati Ze od samega zaCetka trgovine; odkrivanje
njegovih zametkov nas tako popelje dale¢ nazaj v clovekovo preteklost. Sistem se je
vedno bolj posodabljal, a ohranil znacilnosti neposrednega osebnega stika od ust do ust.
Vodilni na podro¢ju mreznega marketinga so danes zagotovo Americani, ki so zacrtali

obrise tega novega poslovanja.

Prvo podjetje, ki je zacelo delovati na tak nacin, kot ga poznamo danes, je bilo amerisko
podjetje, imenovano Californian Vitamin Company, ki je leta 1941 pricelo s trznim
planom, ki je spodbujal tedanje prodajalce, da so v primeru pridobitve novih ¢lanov
prejeli doloceno nagrado. Seveda je bil nacin podoben danaSnjemu: ve¢ strank, kot so
pridobili, boljSo nagrado so si tudi prisluzili. Skozi leta se je podjetje Californian Vitamin
Company preimenovalo v podjetje Nutrilite. To je bil ¢as, v katerem tehnolohija Se zdalec¢
ni bila na danasnji ravni, zato je podjetje zacelo izgubljati trg oziroma zaslo v tezave, saj
je imelo veliko Stevilo zastopnikov, ki so zaceli prinasati vedno manjSe zasluzke. V
podjetju so se oblikovali dve skupini zastopnikov, ki sta prinasali velik dobicek samemu
podjetju; in ko sta ti dve skupini opazili, da se razmere v podjetju slab3ajo, sta se skupini
odlocili, da ustanovita vsaka svoje podjetje; podjetje Nutrilite pa je delovalo Se naprej,
vendar v manjSem obsegu. Tako sta leta 1959 nastali dve novi podjetji, imenovani
Amway in Shaklee. Amway je po le nekaj letih samostojnega delovanja tudi kupilo
podjetje Nutrilite, ki danes predstavlja pod istim imenom kolekcijo prehranskih dopolnil v
podjetju Amway. Amway je Ze v prvem letu dosegel neverjetno dobre rezultate in jih
skozi desetletja samo Se stopnjeval navzgor. Ravno zaradi velikega Sirjenja Amwaya je
postal na¢in mreznega marketinga zanimiv Se za ostale in nekateri izmed njih so ravno

tako uspeli, vendar ne v tako velikem obsegu kot podjetje Amway.



Danes je preko sedemsto podjetij, ki trzijo izdelke ali storitve s pomocjo mreznega
marketinga. Vsako leto nastane veliko novih podjetij, odstotek izdelkov, ki najdejo pot do
kupca s pomocjo mreznega marketinga, pa raste vsako leto. Tudi mnogo velikih podjetij ,
ni smelo ignorirati mreznega marketinga. Tako so podjetja , kot so Gillette, Colgate,
Palmolive, US Sprint, Coca Cola in druga ustanovile podruznice, ki precejsSne Stevilo
izdelkov trZijo na inovativen nacin. Podjetja, ki uporabljajo mrezni marketing kot

strategijo poslovanja, dosegajo tudi do tridesetodstotno letno rast prodaje. (Lisac 1995)

3 Mrezni marketing kot ena izmed oblik neposrednega

marketinga

3.1 Opredelitev neposrednega marketinga

»Neposredno trzenje je eno od podroc¢ij trzenja, ki mu v svetu v prihodnosti
napovedujejo zivahno dinamiko in rast. Njegove prednosti so selektivnost, sposobnost
ciljati na izbrane skupine, z njim zelo natan¢no prilagojenimi trZzenskimi spleti, ter
zmoznosti spremljati sedanje odjemalce ali splosno re¢eno, uporabljati nakopicena
spoznanja o vedenju posameznikov za to, da bi lahko Se bolje zadovoljevali njihove
potrebe in zelje; a te prednosti so uresnicljive le, ¢e poznamo pravo pot do njih, kot jo

odkriva pric¢ujoce delo.« (Starman 1994)

Pod okrilje neposrednega marketinga sodijo naslednje prodajne metode: po telefonu, od
vrat do vrat, po katalogu, po posti, po televiziji itd. Neposredni marketing pomeni
razmis$ljanje o podrocjih, ciljnih skupinah in tudi neposredno komuniciranje z njimi, zato
se podro¢je neposrednega marketinga razvija in Siri hitreje kot klasi¢na prodaja in

oglasevanje.

Cilj neposrednega marketinga je torej vzpostaviti dvosmerno komunikacijo med

prodajalcem in kupcem, ta odnos vzdrzevati in hkrati povecati prodajo.



3.2 Opredelitev mreznega marketinga

Mrezni marketing je ena od mnogih oblik neposrednega marketinga. Je eden od nacinov
osebne prodaje. Kot je Ze znano, je mrezni marketing primeren za uvajanje novih
izdelkov na trg. Veliko izdelkov, ki jih danes kupujemo v trgovinah, si je pot na trg utrlo
ravno preko mreznega marketinga. Primeri, ki to potrjujejo, so na primer zvecilni gumi,
sesalnik, mikrovalovna pecica, pralni stroj itd. S prodajo tradicionalnih izdelkov v
mreznem marketingu ni uspeha oziroma dobrega zasluzka. Za uspeh v mreznem
marketingu je torej potrebno dobiti neko novo trzno niSo; nacin mreznega marketinga se
je uveljavil tudi v zavarovalnicah (Vidic 2000)

Mrezni marketing povzroca neko revolucionarnost v na¢inu trzenja samih izdelkov in
storitev, saj oglasuje in prodaja ista oseba, imenovana zastopnik. Dejstvo je, da mrezni
marketing vklju€uje mnozi¢ne selekcije ljudi in podvajanja, ucenja, treniranja in tudi
razvijanja voditeljskih sposobnosti. Namesto mreznega marketinga je Se vrsta izrazov, ki
so se razvili skozi leta in to so: network marketing, multi-level marketing (kratica MLM),
relationship marketing, marketing s pomog¢jo priporo¢il itd.

1z neposrednega marketinga se je model mreznega marketinga razvil tudi zaradi tega, ker
ima zelo dobro izpeljan model distribucije izdelkov, saj se mocno zmanjSa Stevilo
posrednikov  (generalni zastopniki, razne mreze, stroski oglasevanja...) med
proizvajalcem in potrosnikov, zato bistveno niZji stroski za samo podjetje. S kombinacijo
spleta in oglaSevanja od ust do ust in potem Se neposredne dostave kupcu, se lahko stroski
poslovanja znizajo tudi do Sestdeset odstotkov. Dolocena koli¢ina denarja je namenjena
samim zastopnikom, ki skrbijo za oglasSevanje in prodajo od ust do ust. Mrezni marketing
je torej nacin organizacije podjetja in poleg tega tudi nagrajevanje svojih zastopnikov.
Zastopniki so Se dodatno nagrajeni v primeru, da njihove stranke kupce uspesno uvedejo
v distribucijski sistem in s tem povecajo Stevilo zastopnikov. Danes se je mrezni
marketing za tako razsiril, da obsega vecji del sveta, kjer pa Se ni razvit, je to Se velik
izziv oziroma trzna niSa za vse sodelujo¢e v mreznem marketingu. Velik delez k hitremu
razvoju mreznega marketinga prispeva tudi vedno vecja uporaba interneta, zaradi
katerega se k mreznemu marketingu obrac¢a vedno vec¢ podjetij, saj s tem dosegajo nizje
stroske in Siritev svojega marketinskega dosega.

Moc¢ oziroma car mreznega marketinga je v tem, da lahko vsak, in pri tem niso

pomembne ne izobrazba ne kvalifikacije ali kakrSne koli izkusnje, pride do dobrega
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zasluzka. Seveda je dober zasluzek pogojen z veliko dela in odrekanji, ki so potrebna pri
terenskem delu. Sistem je izpeljan nekako po najstarejSem nacéinu prodaje — od ust do ust.
V tem poslu je zelo pomembna sama motivacija zastopnika in tudi poznavanje izdelka, Ki
ga zastopnik prodaja. Osebe, ki se odlo¢ijo, da bodo sodelovale v mreZnem marketingu
kot zastopniki, se morajo zavedati, da so kupci izdelkov ali storitev preprosti ljudje; ce
zastopnik ustvari pozitiven vtis na kupca, ki mu bo zaupal, ne bo imel tezav s prodajo
izdelka ali storitve.

Obstajajo razlicne oblike mreznih marketingov. V osnovi se mreZzni marketingi loc¢ijo

glede na (Balkovec, Jereb in Devetak 2000):

e Omejen oziroma neomejen sistem;
e \/stopne pogoje;

e Prodajo izdelkov ali storitev;

e Lokacijsko omejitev;

e |zobraZevalne pristope;

e Spodbujanje zacetnika ali vodilne osebe.

3.2.1 Omejen oziroma neomejen sistem:

Mreznomarketinska podjetja pri omenjenem sistemu omejujejo svoje Clane oziroma
mentorje s tem, da lahko imajo na prvem nivoju le doloc¢eno Stevilo novih zastopnikov, s
tem je ta sistem $irSi in daje vecje moznosti dohodkov, pri tem pa se posameznik sam
odloc¢a, kako veliko mrezo bo ustvaril. Pri neomejenem sistemu omejitve glede Stevila
novih zastopnikov ni, kar pomeni, da se struktura gradi v globino in pri tem zasluzijo tudi

zastopniki, ki niso delovno aktivni.

3.2.2 Vstopni pogoji:

Podjetja mreznega modela v vecini primerov predpisujejo vstopne pogoje, kot so pravna
oblika za sodelovanje, zaCetni vstopni nakupi in zaletno Solanje, potrdilo o
nekaznovanosti, drzavljanstvo itd. Ta podjetja so strokovno naravnana in podrobno

preucujejo nove Clane podjetja. Obstajajo pa, teh je tudi vec€, podjetja, ki nimajo vstopnih
5



pogojev, pac pa samo potrebujejo ¢im vecje Stevilo ljudi, ki bi izdelke prodali; ti izdelki

so za vsakdanjo uporabo in so bolj enostavni.

3.2.3 Prodaja izdelkov ali storitev:

Prodajajo se vsi izdelki za potro$njo, kot so Cistila, kozmetika, hi$ni pripomocki in
podobno. V modelu mreznega marketinga so tudi zavarovalne storitve, var¢evanja itd. Pri
prodaji izdelkov je potrebno celotno poslovanje oziroma skrb, da so izdelki vedno na

razpolago, je pares, da je veliko teZje prodajati stvarno vrednost.

3.2.4 Lokacijska omejitev:

Mrezni marketing doloCenega podjetja je lahko v vseh drzavah, kjer deluje podjetje, enak

ali pa razlicen.

3.2.5 Razli¢ni izobrazevalni pristopi (obstajata dve skrajnosti):

e Maksimalno spodbujanje izobraZzevanja v povezavi mentor — nov prodajni
zastopnik;

e Le mreznomarketinSko podjetje vodi izobrazevanje za vse svoje ¢lane.

Sistem mreZnega marketinga v podjetju lahko deluje usklajeno le v primerih, da imajo
zastopniki skupna izobrazevanja v povezavah z vsemi sodelavci na vseh nivojih strukture.
Ce ima podjetje skupni izobraZevalni sistem lahko laZje nadzira in koordinira delo

zaposleninh.

3.2.6 Spodbujanje zacetnika ali vodilne osebe:

Nagrajevanje je od podjetja do podjetja v mreznem marketingu razli¢no. Ve¢ denarja

lahko dobi zacetnik in manj vodilna oseba in obratno. V obeh primerih je del zaposlenih,
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ki so bolje placani, veliko bolj motiviranih od ostalega dela zaposlenih.

4 Prednosti in slabosti mreznega marketinga

Pri mreznem marketingu so znatne prednosti tako za zastopnike, kot za kupce in podjetja,
ki organizirajo prodajo na ta nacin. Zastopniki lahko sami izbirajo kdaj in koliko bodo
delali, brez kakrsnekoli nadrejene osebe. MoZnosti za zasluzek so neomejene, delo se
lahko v veliki meri opravlja doma. Proizvode podjetja lahko zase in za svojo druzino
kupimo ceneje po nabavni ceni. V posel se je lahko vkljuciti z sorazmerno majhno
zaCetno investicijo in je edina vsem dostopna moznost za vrsto dohodka. Mrezni
marketing je edina vsem dostopna moznost za vrsto dohodka, kot ga Ameri¢ani imenujejo
residual income. Gre za taksSno vrsto dohodka, kot ga dobivajo izumitelji, avtorji pesmi,
lastniki podjetij itd. (naredimo nekaj danes in dobivamo dohodek e dolgo Casa v

prihodnosti.)

Slabosti tega posla se vidijo predvsem v ¢asu, vztrajnosti in potrpezljivosti. Potrebna je
komunikacija s potencialnimi kupci ter motivacija. V poslu je v€asih tezko biti motiviran.
Prepusceni smo sami sebi, zato ¢e nimamo trdne volje, lahko kaj kmalu odnehamo in
sami sebe prepriCamo, da ta posel ni za nas. Slabosti se vidijo tudi v precejSnih stroskih
pri prodaji izdelkov kot so telefon, posta, potni stroski, nabava manjSe zaloge, vzorcki,

propagandni material itd. (Lisac 1995)

4.1 Prednosti in slabosti iz vidika kupca

4.1.1 Prednosti kupca:

e lzdelek predstavi zastopnik neposredno;
e Pridobivanje informacij od zastopnika, ki jih kupec v oglasu ne bi zasledil;
e V primeru ¢lanstva nizje cene za kupca;

e Zastopnik ima s seboj testne izdelke, ki sluzijo kupcu, da pred nakupom poizkusi



41.2

izdelek;

Ima cCas za odlocitev in se lahko odloci za nakup tudi preko interneta, za razliko od
nakupa v trgovini, ko trgovci prepricujejo kupca, tako da se kupec v dvomu;
Zastopniki so pogosto znanci, prijatelji, druzinski ¢lani, tako da se lahko z njimi Se
bolje posvetuje, kot bi se z neznanim zastopnikom;

Cene izdelkov se ne spreminjajo do izteka veljavnosti kataloga;

Placilo izdelka je po povzetju,

Moznost izbire nacina nakupa izdelka: neposredno pri zastopniku, preko spletne
trgovine, preko poste ali telefaksa;

Dostava izdelka na dom, ki pomeni prihranek ¢asa za odhode na teren;

Moznost vracila denarja, ¢e kupec z izdelkom ni zadovoljen.

Slabosti za kupca:

Cene izdelka, ki so po navadi visoke, ker gre za izdelke, ki se ne nahajajo v prosti
prodaji in so visoke kvalitete;

Ni mogoca primerjava cene, saj izdelek v prosti prodaji ne obstaja;

Razocaranje kupca ob spoznanju, da izdelek, ki ga je kupil ni izpolnil njegovih
pricakovanj;

Pritisk zastopnika na kupca in na koncu prepri¢anje zastopnika v nakup izdelka.

4.2 Prednosti in slabosti iz vidika zastopnika
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Prednosti z vidika zastopnika:

V zacetku lahko pridobijo stranke v lastnem sorodstvu oziroma druzini, s pomo¢jo
katerih postavi posamezni zastopnik temelje za nadaljnje Sirjenje, saj zastopniku
vecje Stevilo omogoci boljSe mrezno poslovanje;

Zastopnik ima velike moznosti za napredovanje, kar mu predstavlja tudi neke

vrste motivacijo za Se boljSe opravljeno delo;



Zasluzek je popolnoma odvisen od samega zastopnika, od njegova aktivnosti,
glede na to, koliko oseb se zaradi njega v¢lani in koliko teh svojih ¢lanov vpelje v
svoj nadaljnji posel;

Moznost izobrazevanja in pridobivanje novih izkuSenj s poslusanjem drugih
zastopnikov je zelo velika;

Zastopnik je pri svojem delu svoboden;

V zacetku ima pri sebi zastopnika z izkusnjami, s katerimi tudi obiskuje stranke in
se tako srecuje z delom, ki ga caka in ga poucuje;

Ima moznost samostojne izbire novih ¢lanov ali novega zastopnika in kdaj naj to
delo opravlja;

Zastopnik lahko kupuje izdelke neposredno pri proizvajalcu, preko spletne
trgovine, telefaksa ali preko poste;

V zacetku delovanja ni potrebno vlagati velikega zacetnega kapitala, edino kar
mora ¢lan in kasneje zastopnik placati je ¢lanarina, tako da je omogocen posel tudi
ljudem z nizjimi prihodki;

Za zastopnika ni omejitev, kar pomenu, da lahko proda, kolikor hoce in kolikor
zmore, tako da se v mreznem marketingu zastopniki zelo razlikujejo med seboj po
koli¢ini prihodkov, vse je odvisno od vlozenega truda in porabljenega Casa za
delo-glede na to je tudi ustrezno nagrajen in prejema visje prihodke;

Pri delu zastopnika tudi v mreznem marketingu ne sme biti nobene diskriminacije;
Za zacetek zastopnik ne potrebuje izobrazbe ali kakrSne koli druge stvari,
pomembna sta le volja in Zelja po uspehu, izkusnje zastopnik pridobi skozi
delovni ¢as in s pomo¢jo mentorja;

V primeru pridobitve vecjega Stevila Clanov ali vecjega Stevila zastopnikov
pridobi zastopnik dodatne nagrade in tudi izdelke kupuje po nizjih cenah;

Tisti zastopniki, ki so zelo uspeSni v mreznem marketingu, so pohvaljeni,
pravzaprav je zastopnik pohvaljen za vsak viSji nivo in nagrajen s posebno
nagrado; z zastopnikom seveda opravijo tudi intervju, ki je potem izdan v reviji, ki
jo izda podjetje za ¢lane in tako vzpodbudi ostale zastopnike k $e bolj aktivnemu
delu;

Zastopnik ima moznost prilagajanja samemu kupcu, saj prepoznava kupceve zelje
in potrebe in mu zato lazje proda izdelke;

Zastopnik mora vzpostaviti z novimi ¢lani prijateljski oziroma skorajda druzinski
9
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odnos in na takSnem odnosu potem z lahkoto zgradi nova zastopnisStva in izpelje
prodajo nove kolekcije izdelkov;
Ko si zastopnik priskrbi dovolj veliko Stevilo uspesSnih zastopnikov, si zagotovi

doloc¢eno varnost in dodaten prihodek.

Slabosti z vidika zastopnika:

Za neposredno prodajo je potreben veliko ve¢ji napor in trud zastopnika, kot pa
predstavlja prodaja v drugih trgovinah;

Izdelki, ki jih prodajajo, so zelo dragi in niso prisotni na drugih trgih, zato mora
biti zastopnik Se toliko bolj prepricljiv;

Delo zastopnika ni lahko, Se posebej teZavna je pot do uspeha, saj je odvisno od
samega zastopnika, ker je delo zastopnika popolnoma nenadzorovano, lahko
zastopnik obc¢uti pomanjkanje motivacije;

Pri mreZznem marketingu ni potreben zacetni kapital, razen ¢lanarine, zastopnik pa
porabi zelo veliko ¢asa, ¢e ho¢e v mreznem marketingu zares uspeti;

Vsako mrezno podjetje ima svoj eticni kodeks in razna pravila, ki jih mora vsak
zastopnik spoStovati;

Za uspeh v zastopniStvu je potrebno izobrazevanje in pridobivanje izkuSenj;

4.3 Prednosti in slabosti iz vidika podjetja

43.1

Prednosti z vidika podjetja v mreznem marketingu:

OglaSevanje in prikazovanje izdelkov podjetja v mreznem marketingu poteka od
ust do ust preko zastopnikov;

Minimalni strodki oglaSevanja;

Velik odstotek kupcev, ki kupujejo izdelek, postanejo ¢lani in se odlo¢ijo za
ponoven nakup;

Zastopniki placajo izdelke ob sami dobavi, tako da podjetja nimajo tezav z

zastopniki, ki izdelkov ne bi placali;
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e Zastopniki, ki vstopijo v podjetje, imajo veliko stopnjo motiviranosti;
e Zastopnikom ni potrebno itplacevati pla¢, ustrezno so nagrajeni le tisti, ki se res

posvetijo delu.

4.3.2 Slabosti z vidika podjetja v mreznem marketingu:

e Vlaganje denarja v izobraZevanja, saj so le-ta nujno potrebna za uspe$no delo
zastopnika;

e NeizkuSenost zastopnikov lahko povzroci izgubo trga na dolo¢enem podrocju;

e OglaSevanje poteka od ust do ust, kar je v€asih premalo za prodajo vseh izdelkov;

e V primeru slabih izdelkov, ki razocCarajo stranke je izdelke mogoce zavrniti, kar

povzroci kopicenje slabih izdelkov.

5 Razlike med mreznim marketingom(MLM) in drugimi

oblikami prodaje

Mrezni marketing se povezuje tako z neposrednim marketingom, kot tudi s piramidnim
sistemom prodaje in klasiénem na¢inom prodaje. Za boljSe razumevanje, kaj se Steje pod

vsako izmed teh oblik prodaje je predstavljeno v nadaljevanju.

5.1 Mrezni marketing in neposredni marketing

Ceprav mrezni marketing izhaja iz neposrednega marketinga, so med mreznim in

neposrednim marketingom dolo¢ene razlike (Vidic 2000):

e Prodajni nadin: Mrezni marketing je nadin osebne prodaje, saj so izdelKi
predstavljeni kupcu osebno. Pri neposrednem marketingu se prodaja izvaja po

posti, katalogih, telefonu, televiziji itd.

e lzvajanje prodaje izdelkov: Pri mreznem marketingu za¢nejo zastopniki s
prodajo pri znancih, prijateljih, sorodnikih (pridobivanje zaupanja vase in
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prodajnih izkuSenj) in Sele nato zacnejo s prodajo pri ostalih ljudeh. Neposredni
marketing je usmerjen v prodajo veliki mnozici ljudi, ki je nepoznana za v
zacetku.

e Sistem nagrajevanja za uspeSno delo: Mrezni marketing ima izpeljano
nagrajevanje zastopnikov na dveh nivojih: delez prodajo kar sami in delez
zasluzka od prodaje zastopnikov, ki so jih sami vpeljali v posel; isti postopek se
ponovi tudi na drugi ravni in tako naprej. Zasluzek se tako pri mreznem
marketingu za posameznega zastopnika poveca, s pridobitvijo novega zastopnika
je potrebno biti zelo aktiven in je potrebno usposabljanje novega partnerja, da
pride na takSen nivo. Neposreden marketing nima takSnega nacina, saj so

zastopniki placani le od provizije prodanih izdelkov.

5.2 Mrezni marketing in piramidna prodaja

Mnogo ljudi enac¢i mrezni marketing kot nacin piramidnega sistema. Zato se veliko ljudi
ne odlo¢i za zaCetek delovanja v mreznem sistemu. Ob misli, da je danes vedno ve¢
pretkanih poslov z zasluzkom le redkih v vrhu hierarhije, se lahko razume strah nekaterih

oseb za vkljucitev v posel mreznega marketinga.

Zacetki piramidnih sistemov segajo precej ve¢ let nazaj kot je nastal »sodoben« model
mreznega marketinga. Nacin delovanja v piramidni prodaji je takSen, da se v sistem
priklju¢i ogromno ljudi, ki resni¢no verjame, da bodo z ni¢ dela obogateli. Tisti, ki se
prikljuci k takSnemu sistemu, mora placati ¢lanarino, ki znaSa precej denarja in tem
novim ¢lanom povzroca tezave $e to, da ne uspejo prodati vseh izdelkov, ki so jih kupili.
Tako pri tem zasluzi le vrhnji sloj ljudi v strukturi, ostali pri tem pa nimajo zasluzka.
Piramidni sistem ima za razliko od mreznega marketinga lastnosti, ki so drugacne, precej
neugodne za novega zastopnika, saj kupljenega blaga ni mogoce vrniti in ga zamenjati za
denar, ni ustreznega izobrazevanja, podjetje in zastopnik nimata pogodbe, ni izpla¢evanja
provizije za nove Clane, tudi ¢lanarina je precej visoka in na podlagi visokih popustov se

spodbuja ¢lane k ve¢jemu nakupu izdelkov na zalogo.
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5.3 Mrezni marketing in klasi¢ni nacin prodaje

Mrezni marketing predstavlja nov trend in nagrajevanje zastopnikov pri prodaji izdelkov,
medtem ko klasi¢ni naCin prodaje tega ne uporablja. Poglejmo si nekaj razlik med

mreznim marketingom in klasi¢nim na¢inom prodaje (Clotheir 1994):

Prodajni nacin: Pri mreznem marketingu gre za neposredno osebno prodajo izdelka, pri

klasi¢nem nacinu pa za prodajo izdelka po trgovinah.;

Delovanje prodajnega procesa: Pri klasi¢ni prodaji nastanejo veliki stroski ze v
povezavi s samim generalnim zastopnikom, trgovinami na debelo in drobno itd. Za
posrednike v trgovini se potroSi veliko denarja. Pri mreZznem marketingu je ta veriga
precej bolj kratka in ustvarja se denar, Ki je potem potroSen za uspe$ne zastopnike in za
tekoce delovanje podjetja.;

Sistem nagrajevanja zaposlenih: Kot je ze bilo omenjeno, je mogoce nagrajevanje
zastopnikov pri mreznem marketingu, pri klasicnem nacinu prodaje pa nagrajevanja

prakti¢no ni, zato ni tako velike motivacije za delo, kot ja pri mreznem marketingu.;

Napredovanje zaposlenih: V klasi¢ni prodaji se to zgodi, a le za manjsi odstotek vseh
zaposlenih, napredovanje pa se pri zasluzku kaj bistveno ne pozna. Pri mreZznem
marketingu pa je napredovanje zastopnikov odvisno le od njih samih, koliko so uspesni v

svojem delu.

6 Razlika med Kklasiénim podjetjem in marketinskim

podjetjem

Podjetja, ki se ukvarjajo z mreznim marketingom, opravljajo vse funkcije kot druga
podjetja. Se pa v nekaterih stvareh, predvsem ¢e na podjetje gledamo kot na obliko

organiziranja ljudi, razlikujejo od klasi¢nih podjetij.
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KLASICNA PODJETJA MARKETINSKA PODJETJA

hierarhija hierarhije ni

s pravili dolo¢ena delovna mesta napredovanje je v deljenju znanja z drugimi
delavci

vodje nagrajujejo in kaznujejo kaznovanja ni, spodbuja se k boljSemu delu,

podjetja izboljSujejo izdelke, nudijo boljSo

storitev, organizirajo sre¢anja zastopnikov

ukazi iz strani nadrejenih ukazov ni,velja preprianje, ucenje,

prijaznost in vztrajnost

napredovanje je odvisno od nadrejenih napredovanje je odvisno od delovanja osebe
0z . skupine

vodje vodij ni

velikokrat je nezazeleno v podjetje v posel je lahko vkljucena

vkljuevati sorodnike, prijatelje, zakonce druzina,sorodniki,znanci,prijatelji

samoizbira sodelavcev ni mozna samoizbira sodelavcev

izobrazba (predpisane kvalifikacije za izobrazba ni potrebna

tocno doloceno delovno mesto)

delavec je omejen na fiksni mese¢ni zastopnik ima moznost dobiti dohodek od
dohodek drugih zastopnikov
delavci ne verjamejo v tisto kar delajo delavci verjamejo v proizvode podjetja

Tabela 1:Prikaz razlike med klasi¢nim in marketinskim podjetjem

6.1 Klasi¢na podjetja

V klasi¢nih podjetjih vlada hierarhija. S pravili so dolocena delovna mesta, bolj ali manj
natan¢no se ve, kdo je odgovoren za kaj, kdo je nadrejen, podrejen, kdo izdaja ukaze, kdo
odloca in kdo izvaja ukaze. Podjetja so v mnogocem podobna vojski, le da hierarhija ni

tako jasno izraZzena. Nih¢e ne odloca o tem, kaj mora kdo narediti.

Edini mozni nacin za napredovanje je v tem, da smo boljSi od sodelavca, ki si tudi zeli
napredovati na isto delovno mesto kot mi. Dogaja se, da ne napredujejo vedno najboljsi,
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ampak tisti, ki imajo dobre zveze ali pa so boljsi politiki od drugih. Vodje lahko pri

vodenju podjetja uporabljajo tako nagrajevanje kot tudi kaznovanje.

Velikokrat je v klasiénih podjetjih nezazeleno, da zakonci delajo skupaj, prav tako
zaposleni nimajo moznosti v podjetje vkljuciti svojih prijateljev, znancev ali sorodnikov.
V klasi¢nih podjetjih vedno is¢ejo ljudi s predpisanimi kvalifikacijami za to¢no dolo¢eno
delovno mesto. Delavci delajo za fiksno placo ali pa je placa delno odvisna od dosezenih
rezultatov. Le lastniki imajo pravico do profita.

Delavci mnogokrat kritizirajo svoje podjetje, ne verjamejo v tisto, kar delajo, pa vendar

ostajajo v njem zaradi rednega mesecnega dohodka ali socialne varnosti.

6.2 Marketinska podjetja

V mreznem marketingu je edini mozni na¢in napredovanja in uspeha ta, da zastopniki
svoje znanje in trud nesebi¢no delijo z drugimi zastopniki. To je edini nain za rast
organizacije in s tem uspeh. Ukazi niso ucinkoviti, deluje le prepricanje, ucenje,
prijaznost in vztrajnost. Hierarhije prakti¢no ni. V mreZznem marketingu nih¢e ne more

napredovati, doseci boljSega rezultata, e sam ali njegova skupina niso dobro delali.

Zastopniki so samostojni poslovnezi, ki sami odlo¢ajo o tem, kako bodo vodili svoj posel,
morajo upoStevati le nekatera sploSna pravila. Podjetja zaposlene ne kaznujejo,
zastopnike lahko prisilijo k boljSemu delu le tako, da jim ponudijo ve¢, da izboljsajo
izdelke, da nudijo boljSo storitev, da organizirajo lepa sreanja zastopnikov itd. Torej
zastopnika ni nikoli strah, da bi ga podjetje v kaj prisililo z ukazi ali pa ga kaznovalo.

Zastopniki v svoj posel obi¢ajno pritegnejo druzino, sorodnike, znance in prijatelje.V
mreznem marketingu ljudje delajo, s komer koli zelijo, sami si torej izberejo sodelavce,

Sefov pa tako ali tako nimajo.
V podjetjih, ki se ukvarjajo z mreznim marketingom, so vsi enaki. Zastopnik lahko

postane vsakdo. Diskriminacije glede na spol, starost, znanje, Solsko izobrazbo, izkuSnje
itd. ni. Podjetja nudijo priloznost vsem, ki so na to pripravljeni.
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Profit Se vedno pripada lastnikom podjetja. Imajo pa zastopniki moznost, da si zagotovijo

dohodek za vse Zivljenje, ki ni odvisen le od njihovega sedanjega dela, ampak tudi od

dela, ki so ga v podjetje viloZili v preteklosti. Zastopniki imajo moznost, dobiti dohodek

od dela vseh drugih zastopnikov, ki so jih posredno ali neposredno pripeljali v

organizacijo. V tem so v mnogoc¢em podobni lastnikom podjetij.

Zastopniki podjetij v mreznem marketingu precej bolj kot pa zaposleni v klasi¢nih

podjetjih verjamejo v proizvode podjetja in nacin Zivljenja, ki ga mrezni marketing

omogoca. Nekateri zastopniki prav fanati¢no verjamejo Vv izdelke svojega podjetja. Tako

reko¢ z duso in telesom vsak dan kazejo svojo lojalnost proizvodom in podjetju, za

katerega delajo. (Lisac 1995)

6.2.1

Odnos podjetij (zastopnikov), ki se ukvarjajo s prodajo do strank:

Podjetja morajo v odnosu do strank upoStevati predvsem naslednje:

zastopniki se morajo kupcem identificirati, na razpolago jim morajo dati podatke o
podjetju,ki ga zastopajo;

predstavitev izdelkov mora biti korektna,to¢na in natanc¢na;

kupcem morajo biti pojasnjeni pogoji prodaje;

pogoji prodaje morajo biti napisani na dokumentih, ki se pri prodaji uporabljajo
(racun);

zastopniki lahko obljubljajo le tisto,kar podjetja tudi javno objavi;

podjetja morajo omogociti kupcem vrnitev blaga v dolocenem ¢asovnem roku, ¢e
zZ njim niso zadovoljni;

literatura podjetja ne sme biti zavajajoCa,vsebovati mora naslov in telefon
podjetja;

podjetja lahko uporabljajo izjave zadovoljnih kupcev,vendar morajo biti te

resni¢ne in postene.
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6.2.2

Odnos podjetij do svojih zastopnikov:

naloga podjetja je, izSolati zastopnike tako, da se do strank obnaSajo korektno in
upostevajo kodeks;

informacije o svojem delovanju, Ki jih podjetja uporabljajo pri pridobivanju novih
zastopnikov, morajo biti tocne, kompletne in preverljive;

trditve o zasluzkih zastopnikov, morajo biti preverljive z dokumentacijo;

podjetja sklenejo z zastopniki pisno pogodbo, kjer se definirajo pogoji in nacini
sodelovanja zastopnik — podjetje, podjetje zastopnike seznanja s pravnimi in
davénimi obveznostmi, izhajajo¢imi iz njihovega posla;

nerazumljivo visoke vpisnine so prepovedane;

podjetja morajo omogociti zastopnikom, ki zelijo prenehati z delom, odkup
morebitnih izdelkov in drugih materialov, ki so ostali zastopnikom. Cena odkupa
mora biti postena, lahko se odstevajo dolo¢eni manipulativni stroski;

podjetja ne smejo zahtevati od zastopnikov, naj kupujejo na zalogo nerazumljivo
velike koli¢ine izdelkov;

podjetja Solajo zastopnike, placujejo redno v skladu z dobrimi poslovnimi obicaji

in sklenjeno pogodbo;

Potrosnik, ki kupuje prek mreznega marketinga, je precej bolj zas¢iten kot kupec v

klasi¢ni trgovinah. Zakon namre¢ predpisuje doloc¢eno Stevilo dni, v katerih se lahko

potro$nik odlo¢i, da izdelek vrne. V slovenski zakonodaji je predvideni dvotedenski rok,

v katerem lahko kupec stornira narocilo.

7 Legalni mrezni marketing(MLM) in nelegalni mrezni

marketing (piramidna struktura ali denarna veriga)

7.1 Legalni mrezni marketing:

Mrezni marketing (MLM) je nacin poslovanja na ve¢ nivojih s pridobivanjem strank in

sodelavcev. Namen tak$nega nacina trgovanja naj bi bilo izogibanje trgovin in drugih
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posrednikom, ter tako nizjim stroSkom in posledi¢no nizjim cenam izdelka.

Izdelek se lahko mrezno prodaja ali preko interneta ali fizi¢nega kontakta v obliki srecanj,
seminarjev in podobno. V legalnem mreznem marketingu se izdelke prodaja vec¢inoma
kupcem, ki niso €lani podjetja in predstavljajo garancijo, da ti izdelki niso krinka za

piramidno prevaro.

7.2 Nelegalni mrezni marketing:

Ce se izdelek v mreznem marketingu prodaja ve¢inoma kupcem, ki so ¢lani podjetja, je
sam produkt krinka za piramidno prevaro. lzdelek oz. produkt je lahko krinka iz dveh
nacinov in sicer, da izdelek sploh ne obstaja in je samo vpisnina in se temu rece denarna

veriga ali da gre za pravi izdelek in se prodaja po ¢lansko nerealni visoki ceni.

Piramidno prodajo, denarno verigo ali kakSen drug marketinski nacrt ali program, kjer
osebe sodelujejo pod takSnimi pogoji, ve¢ino zasluzka dobijo ustanovitelji tak$nih
sistemov z vpisom novih ¢lanov.
Vsako organiziranje denarnih verig temelji na rekrutnin MLM programih, kljub temu da
promovirajo izdelek, ki ga uporabljajo samo kot krinko. Sistem deluje na principu
naslednjih petih alineah:
e Reckrutiranje udelezencev je neomejeno v neskonéni verigi pooblaséenih in
motiviranih rekruterjev, ki rekrutirajo nove rekrute.
e Napredek v hierarhiji "distributerjev" se dosega z rekrutiranjem in ne z
imenovanjem .
e Distributerje podijetje spodbuja k vedno novim nakupom, da bi se kvalificirali za
provizije in napredovanje v poslu ("pla¢aj, da se lahko gres naso igro").
e Podjetje placuje provizije in/ali bonuse ve¢ kot petim nivojem "distributerjev"”.
e Pri vsaki prodaji je izplacilo vsem uplinom enako ali celo visje kot izplacilo osebi,
ki je prodala blago. To poraja neprimerno spodbudo k vedno ve¢jemu rekturiranju

namesto k direktni prodaji izdelkov.

Ce v kompenzacijskem planu MLM programa zasledimo teh pet alinej, bi bilo modro, &e
se ga ognemo kot kuge, ne glede na to, kako izjemne izdelke ponuja ali kako izjemni
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ljudje ga podpirajo in vodijo.

Ti ljudje MLM podijetij, imajo zelo prebrisane racionalizacije za to, kar po¢nejo. Imajo
ekstremno raven zanikanja $kode, ki jo dela njihov MLM program. Stik imajo v glavnem
samo s tistimi na vrhu rekrutnih piramid in se ne zavedajo razseznosti Skode tistim, ki so
nize v hierarhiji; med njimi velika ve¢ina samo izgubi denar, se izpise.

Promoviranje MLM sistema, morajo predstavljati popaceno, da bi preziveli in
napredovali. Slepljenje drugih in sebe postane Zivljenjski slog. Ce bi bile splo§no znane
absurdno nizke moznosti za uspeh, bi se ti programi sesuli kot hiSica iz kart. Kdo bi se
pridruzil programu, v katerem le eden od tiso¢ udelezenih nekaj zasluzi, potem ko
odstejemo vse stroske, vklju¢no z nakupi izdelkov od podjetja, da bi se kvalificirali za
provizije in napredovanje v mrezni shemi?
(http://www.mlm-thetruth.com/top%2010%20things%201%20learned.htm)

8 Prikaz dvanajstih testov s katerimi lahko potrosnik

ovrednoti priloznost uspeha v mreznem marketingu

Ko se odlo¢amo, da bomo poskusili sre¢o v enem izmed mrezno marketinskih sistemov,
moramo biti zelo previdni, saj se lahko kaj kmalu zgodi, da postanemo Zrtve prevarantov,
ki izrabljajo mrezne sisteme z namenom, da bi si pridobili ¢im vecji zasluzek.

Prikaz dvanajstih testov v nadaljevanju, nam kot potrosSniku lahko pomagajo, da se

izognemo potrati lastnega denarja, Casa in energije:

8.1 1. Test priloznosti

VpraSati se je potrebno ali se nas nagovarja na osnovi dejanske vrednosti in potrebe po
izdelkih ali na osnovi priloznosti. Ce drzi slednje, utegne program biti piramidni sistem za
bogatenje podjetja in majhne skupine distributerjev nad potrosniki.

Pomembni pa sta tudi dve fazi, ki sta vredni posebne pozornosti. To sta vklju€evanje na
samem zacetku ter lovljenje vala priloZnosti, saj je ponavadi velika vecina prihodka v teh

primerih ze v rokah distributerjev-ustanoviteljev v piramidni hierarhiji.
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8.2 2. Test trzne realnosti

Pozorni moramo biti na to, ali rekrutirani MLM distributerji govorijo o velikem
potencialu za rast njihovih programov brez upostevanja obi¢ajne dinamike ponudbe in
povprasevanja. Brez ustreznega nadzora lahko vsako trzis¢e zelo hitro doleti nasi¢enost -
vsaj v umih ljudi. Pomembno pa je tudi ali je dovoljenih ve¢ ravni distributerjev, kot bi
bilo to potrebno, da bi izdelki prisli do strank. Potrebno se je vprasati, ali podjetje
dovoljuje neskon¢no rekrutiranje distributerjev v dolo¢enem obmocju, brez ozemeljske
zaiCite ali drugih ukrepov za preprecitev nasi¢enja trga. Ce vse to drZi je verjetno, da Smo
kupili karto za katero je letalo ze zdavnaj odletelo. Na koncu pa nam bo v rokah ostala
vre€a praznih obljub in brezkoristna vozovnica ter polna garaza izdelkov, ki jih ne bomo

mogli prodati.

8.3 3. Test izdelka

Raziskati moramo ponujene izdelke in se vpraSati kakSne moznosti imamo, da bomo te
izdelke lahko prodali Ze zavoljo njihove lastne vrednosti brez, da bi jih vklju¢ili v MLM
distribucijski sistem.Ce ni na trzis¢u ni¢esar primerljivega je potrebno ugotoviti zakaj.
Paziti je potrebno ali je MLM podjetje osredotoceno na legitimne izdelke s stvarno
vrednostjo za uporabnike, ali pa poudarja trenutne trende, ¢as in eksoticne ali skrivne
formule. Zato moramo biti pozorni, ko se vprasamo na nekaj vprasanj, ki si jih moramo

postaviti glede izdelka:

e Ali obstajajo zanesljive neodvisne raziskave, ki nudijo stvarno podkrepitev raznih
trditev v zvezi z izdelkom (npr. o tem, kako je zdrav ali naraven)?

e Imajo izdelki dosledno visoko kvaliteto in nam je zagotovljena garancija z
moznostjo vracila denarja?

e Kako hitro obdelajo nasa narocila in nam dostavijo blago?

e Je datum izdelave in rok uporabe natisnjen na izdelkih, ki so namenjeni porabi,

posebej uzivanju?
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8.4 4. Test sistema kompenzacije

Vprasati se je potrebno, ali lahko kot distributer dobro zasluzimo glede na vlozen c¢as tudi
samo s prodajo izdelkov, ne da bi rekrutirali eno samo osebo. Ali distributerji nad nami,
ki niso imeli ni¢ s prodajo, zasluZijo od podjetja enako kot mi, ¢e ne Se ve¢ vkljuéno s
provizijo in bonusi? Ce drzi slednje, je poudarek na dobi¢ku od downlineov, to pa so
ljudje, ki bi jih morali rekrutirati, ne pa na prodaji izdelkov. Nase moznosti za uspeh v
takSnem sistemu niso najboljSe. Nekaj distributerjev na vrhu piramide bo bogato
nagrajenih, vecina tudi 99 odstotkov in ve¢ pod njimi, pa bo ostala praznih rok in brez
denarja, ¢e odStejemo stroSke in nakupe izdelkov.

Ce je mogode je dobro vprasati distributerje, ki so v podjetju dva do tri mesece, ali Ze
dobivajo zadovoljiv zasluzek, ko odstejejo operativne strogke in strogke nakupov. Ce ne,

samo debelijo denarnice svojih uplineov.

8.5 5. Test razpolozZljivosti podatkov o viSini pla¢

Ce se nekdo, ki rekrutira nove distributerje za MLM podjetje, sklicuje na zelo visoke
place distributerjev na vrhu, je priporocljivo zaprositi podjetje, da nam razkrije povpre¢no
placo distributerjev po procentih od najviSjega, do drugega najvisjega itn..Tako lahko
dolo¢imo svoje moznosti za uspeh. Nato lahko zaprosimo Se za neto izplacila, potem ko
S0 odsteti stroSki nakupov za vse distributerje, ki so se kdaj vpisali, vklju¢no s tistimi, ki
ve¢ niso aktivni. Ce nam ne ponudijo teh podatkov in nam ne dajejo uravnovesenih
informacij, ki jih potrebujemo za zrelo odlocitev, lahko ocenimo operativne stroske
gradnje distribucijske mreze. Vsakdo, ki se resno loti gradnje MLM posla, bo precej
denarja porabil za telefonske klice, potovanja, vzorce, prodajne materiale, pisarniski
material, poStnino, tisk, razmnoZevanje, zato ve€ina distributerjev konec koncev porabi
ve¢ denarja za nakup izdelkov in operativne stroske, kot ga zasluzijo. Najboljsi vir
podatkov o izdatkih so bivsi distributerji, ne pa aktivni distributerji, saj ti marsikdaj sami
sebi zanikajo, koliko dejansko trosijo za MLM posel. Ce manj kot 1 % distributerjev
zasluzi ekvivalent minimalne place za svoj vlozeni ¢as in trud potem ko odStejejo vse
stroske in nakupe MLM izdelkov, se je raje odlociti denar, ¢as in energijo vloziti v bolj

profitabilne posle.
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8.6 6. Test placaj, da lahko igras

Pozanimati se je potrebno, kako visoka pricakovanja ima podjetje do nas glede nakupov,
uslug, Solanja itn. v dolo¢enem cCasovnem obdobju, ¢e zelimo biti resen sodelavec. Z
drugimi besedami koliko nas bo stalo, da se bomo lahko §li to igro. Paziti moramo da nas
ne preslepi preprosta prosnja za majhen vpisni znesek, saj mu lahko kmalu sledi
neskoncna veriga vabil o popustih, obvestil o bonus ravneh za visje placdilne stopnje,
seminarjih, placljivih izobrazevalnih programih. Zahteva ali predlog, da se v dolo¢enem
obdobju z nakupom vecje koli¢ine izdelkov kvalificiramo za visje bonus ravni zasluzka
ali popuste pri nakupih, je eno od znamenj piramidnega sistema, ki temelji na izdelkih. Po
mnogih mesecih ali celo letih neuspeSnih prizadevanj, pa lahko tako kot mnogi
distributerji kon¢amo z garazo polno izdelkov. Postopoma se zavemo, da smo z nakupi

nepotrebnih izdelkov zgolj vlagali v piramidno shemo.

8.7 7. Testcene

Ugotoviti moramo ali so veleprodajne cene dovolj nizke, da nam omogoc¢ajo spostljiv
zasluzek, tudi ¢e se odlo¢imo za razprodajo po ceni, ki je konkurencna podobnim
izdelkom, ki so na voljo prek drugih virov. Ali pa so maloprodajne cene tako visoke, da
pride za konkreten zasluzek v postev le prodaja na veliko. Primer: Ce MLM izdelek stane
40eur, primerljiv izdelek pa stane 20eur; potem je velika verjetnost, da je 20eur

namenjenih k distributerjem na vrhu piramide.

8.8 8. Test zlatega pravila

Najvecje sanje vsakega distributerja so, da bi mu uspelo vpisati downlinea, ki bi mu
zagotovil dovolj zasluzka, da mu ne bi bilo potrebno delati, s tem pa bi si zagotovil
¢asovno svobodo in lahko Zivel od prizadevanj drugih. Ce nam oseba, ki nas posku3a
rekrutirati, zaradi tega, da nam po krajSem obdobju trdega dela ne bo ve¢ treba delati, jo
moramo vprasati, kolikSen odstotek vrhnjih distributerjev ni ve¢ dejavnih v podjetju in se

nikoli ne udelezuje poslovnih srec¢anj.Vprasajmo starejSe distributerje, kdaj so si nazadnje
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privoscili daljsi dopust. So to lahko naredili brez ve¢jih izgub, ker v tem ¢asu niso skrbeli
za svoje downline? Je kateri koli od nas prenehal z aktivno gradnjo mreze ali zmanjsal
svoja prizadevanja, ne da bi doZivel manje ali ve¢je finanéne izgube? Se najbolje pa je,
¢e osebo, ki nas hoce rekrutirati, zaprosimo za izpisek njegovih uplineov in downlineov.
Povezimo se z distributerji ve¢ ravni nad in pod njimi in jih vpraSajmo, ali je kateri koli
dosegel obljubljeno "Casovno svobodo". In ¢e poznamo partnerja kakSnega od
distributerjev,ga vpraSajmo, ali so se zaradi udelezbe v MLM poslu doma pojavile
kakrsnekoli teZzave (zaradi vsiljivih telefonskih Kklicev, daljSih obiskov na domu,

zapostavljanja druzinskih in drugih dolznosti.).

8.9 9. Test postenosti

Ali distributer ovinkari ali pa je neposreden, ko nas je vabi k poslu? Je mozno izdelek in
"priloZnost" prodati brez napihnjenih trditev glede izdelka in zasluzka? Ce je mo¢
ugotoviti da distributer resnico pogosto popaci, je zelo verjetno, da rekrutiranje poteka
pod vplivom vedno vedjega podpihovanja. Ce posteni ljudje podleZejo potrebi, da
pretiravajo pri raznih trditvah, da bi le prodali izdelek in program, bomo morda tudi sami

pristali na enako pocetje.

8.10 10. Test kredibilnosti

Mnogi MLM distributerji, ki s svojo osebnostjo in uspehom ne vzbujajo spostovanja, se
sklicujejo na uspehe in znacaj drugih, udelezenih v "priloznosti". Ce se take reference

veliko uporabljajo, pazite. Sklicevanja na druge so lahko zelo zavajajoca.

8.11 11. Test podpore

Ali podjetje nudi ustrezno infrastrukturno podporo, da pokrije eksplozijo povprasevanja
po izdelkih? Nam bo upline na voljo, ko ga bomo potrebovali ali pa je ze znan po tem, da
prestopi na drugo ladjo, takoj ko se ponudi naslednja MLM priloZznost? So konference,
izobrazevalni programi, kasete, videokasete ... brezpla¢ni (kot drugod v primeru

programov, ki jih sponzorirajo podjetja), ali pa moramo zanje placevati - kar je samo Se
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en vir dohodka za podjetje in upline?

8.12 12. Zadnja beseda

Ce se vam zdijo namigi s tega besedila koristni, kar se ti¢e odlogitve glede udeleZbe pri
MLM, lahko naredite prijateljem in sorodnikom uslugo, ¢e te informacije podelite z vsaj
petimi od njih ter jim namignete, da jih sami podelijo s Se petimi itn.
(http://www.whatisgood.com/docs/index.htm)

9 Prikaz treh struktur mreznih sistemov, ki temeljijo na

poStenem in zakonitem modelu

9.1 Vecnivojski sistemi (Unilevel)

Izraz Unilevel namre¢ pomeni enonivojski sistem, v resnici pa ti sistemi sploh niso
enonivojski. Pri teh sistemih tako kot v ve¢nivojskih sistemih z odcepitvijo zastopniki

dosegajo razli¢ne nivoje dohodkov in razli¢ne nazive.

Sistemi dovoljujejo neomejeno rast v $irino, v globino pa Stevilo nivojev obi¢ajno ni
vecje od osem. Velika prednost teh sistemov je, da so enostavni in lahko razumljivi, Cesar
Se zlasti za vecnivojske sisteme z odcepitvijo ne bi mogli trditi. VeCinoma se odstotki, ki
jih posamezen zastopnik doseze, povecujejo, z doseganjem vecje prodaje in pridobitvijo

novih zastopnikov.

V praksi se je pokazalo, da so takSni sistemi primerni za ne preve¢ ambiciozne
zastopnike, ki se zadovoljujejo s kupovanjem izdelkov zase in za svoje prijatelje. Stevilo
zastopnikov v tak$nih sistemih je obifajno manjSe kot pa v vecnivojskih sistemih z

odcepitvijo.
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Slika 1: Prikaz enostavnega ve¢nivojskega provizijskega sistema

Predstavljajmo si, da izbrani sistem placuje na petih nivojih. In sicer na prvem nivoju
10%, na drugem in tretjem nivoju 3%, na Cetrtem in petem nivoju pa 2%. Vsak zastopnik
dobi Se 30% od cene izdelkov, ki jih osebno proda. Skupaj torej izbrani provizijski sistem

placuje 50% od prodajne cene brez davka.

1. nivo 10%
2. nivo 3%
3. nivo 3% + 30% osebna prodaja
4. nivo 2%
5. nivo 2%
Skupaj: 20% + 30% =50%

Tabela 2: Prikaz izraCuna provizije vec¢nivojskega sistema
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Vecina podjetij dodaja osnovni strukturi ve¢nivojskega provizijskega sistema Se nekatere
dodatke, s katerimi Zelijo sistem napraviti Se bolj atraktiven. Tako je lahko v provizijski
sistem vgrajen poseben fond za potovanja, brezpla¢en avtomobil itd. Kako takSen fond
deluje? Lahko se doloc¢en odstotek od celotne prodaje (npr. 1%) zbira na posebnem
racunu. Na koncu leta se denar iz tega racuna enakopravno razdeli med zastopnike, ki so
prodali dolo¢eno koli¢ino izdelkov ali storitev, pripeljali v organizacijo dolo¢eno Stevilo

novih zastopnikov itd. Taksni dodatki so pogosti pri vseh vrstah provizijskih sistemov.

Odstotki, ki jih ve¢nivojski provizijski sistemi placujejo na posameznih nivojih, so pri
vecini provizijskih sistemov odvisni od uspesnosti zastopnika. Bolj uspesen je zastopnik,
ve€je odstotke dosega. Poleg tega pa skoraj vsi provizijski sistemi predpisujejo
minimalno prodajo oz. nakup, ki ga zastopniki morajo dosegati, ¢e sploh Zelijo sodelovati

pri delitvi denarja.

9.2 Vecnivojski sistemi z odcepitvijo — stairstep / breakway

Ti sistemi delujejo na razli¢no Stevilo nivojev, najpogosteje od 5 do 8, obstajajo pa tudi
taksni, ki delujejo na 12, 16 in $e veC nivojev. Zastopniki dobijo provizije, odvisno od
tega, kako uspesni so v prodaji in pridobivanju novih zastopnikov, posebne nazive. Zato
se ta sistem imenuje stairstep. Obicajno podjetja nazivom zastopnikov dodajajo zvezde
(stairs) — tako ste lahko na primer direktor z eno zvezdo, dvema zvezdama, tremi
zvezdami itd.

Vec¢ zvezd imamo, vecji so vasi zasluzki na posameznem nivoju. Seveda pa si moramo
zvezde prisluziti. To naredimo tako, da izpolnimo doloCene kvote v prodaji in da
rekrutiramo dovolj veliko Stevilo zastopnikov, direktorjev, direktorjev z eno, dvema

zvezdama...

Naslednja znalilnost, ki jo lahko razberemo iz imena, je odcepitev. Kateri od
zastopnikov, ki smo ga sami rekrutirali, izpolni doloCene pogoje (prodaja, Stevilo
rekrutiranih zastopnikov), se od naSe skupine odcepi. Od meseca, ko se to dogodi, ne
dobivamo ve¢ provizije od tega zastopnika niti od njegove skupine. Vecina podjetij ima

sicer predviden majhen odstotek od prodaje celotne odcepljene skupine, ki nam Se vedno
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pripada, vendar pa je odcepitev za nas vsekakor izguba.

Zaradi obeh znacilnosti (zvezdic in odcepitve) , ti sistemi silijo zastopnike, da vseskozi
ostanejo zelo delavni. Ves Cas se namreC borijo za nove nazive, prav tako pa morajo od
Casa do ¢asa nadoknaditi prodajo, ki jim jo odpeljejo odcepljene skupine. Vecnivojski
sistemi z odcepitvijo pa omogocajo najve€je zasluzke, pravzaprav zares omogocajo
neomejen zasluzek zaradi velikega Stevila nivojev in velikih skupin, ki jih lahko

zastopniki izgradijo. Te vrste sistemov ne omejujejo rasti v Sirino.

G

Slika 2: Enostavnega vecnivojskega sistema z odcepitvijo

Predpostavimo, da izbrani vec¢nivojski sistem z odcepitvijo placuje na Sestih nivojih. In
sicer na prvem nivoju 10% , na drugem 3%, na tretjem in Cetrtem 2%, na petem in Sestem

pa 1%.
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Nivo Zastopnik Zastopnik z zvezdico
1. nivo 10% 15%
2. nivo 3% 5%
3. nivo 2% 3%
4. nivo 2% 3%
5. nivo 1% 2%
6. nivo 1% 2%
Skupaj 19% 30%

Tabela 3: Prikaz izracuna provizije vecnivojskega sistema z odcepitvijo

V primeru, da zastopnik doseZe status zastopnika z zvezdico, pa se odstotki povecajo
takole: na prvem nivoju na 15%, na drugem na 5%, na tretjem in Cetrtem na 3%, na petem
in Sestem pa na 2%. Da doseze zastopnik status zastopnika z zvezdico, mora imeti Stiri

aktivne zastopnike na svojem prvem nivoju. Ta kriterij izpolnjujejo zastopniki A,B in E.

Ce zastopnik B izpolnjuje kriterij za odcepitev in sicer, da so njegova prodaja, $tevilo
zastopnikov in prodaja njegove skupine tako veliki, da se odcepi od skupine zastopnika
A. Zato zastopnik A ne dobi redne provizije zastopnika B in njegove skupine, pac pa le

1% od prodaje celotne skupine zastopnika B.

Vsak zastopnik dobi 20% od cene izdelkov, ki jih osebno proda. Skupaj torej izbrani
provizijski sistem placuje najve¢ 50% od prodajne cene brez davka. Petdesetim
odstotkom se le pribliZzuje, nikoli pa jih ne dosezZe, saj zastopniki brez zvezdice dobijo

manj, poleg tega pa sistem nikoli ni popolnoma zapolnjen.

9.3 Matricni sistemi

Za razliko od enonivojskih in vecnivojskih sistemov z odcepitvijo matricni sistem
omejujejo rast Stevila zastopnikov tako v globino kot tudi v Sirino. Ti sistemi zelo
omejujejo Stevilo zastopnikov, ki jih lahko postavimo na na$ prvi nivo. Tipi¢na matrika je
2*12, kar pomeni, da ima lahko vsak zastopnik le dva zastopnika na svojem prvem

nivoju. V globino pa je matrika omejena na 12 nivojev. Odcepitve matri¢ni sistemi ne
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p0oznajo.

Seveda nam nih¢e ne prepoveduje, da pripeljemo v organizacijo ve¢ kot dva zastopnika.
Vendar pa bo nas tretji, Cetrti in naslednji zastopnik zasedel mesto na enem od nivojev
pod nami. To pomeni, da z dodatnim rekrutiranjem pomagamo svojim zastopnikom, saj
jim sami priskrbimo potrebna dva zastopnika. Na zalost pa to tudi pomeni, da nekdo le
postane zastopnik in c¢aka, da drugi opravijo delo namesto njega. Prav zaradi te
“socialisti¢ne” znacilnosti in ker je precej odvisno od sreée, ti sistemi niso najbolj pogosti,

jih pa uporablja kar nekaj znanih podjetij.

Matri¢ni sistemi ne pritiskajo na zastopnike z velikimi zahtevami po prodaji in
rekrutiranju. Njihova glavna pomankljivost je precej omejena rast in s tem omejena
moznost za zasluzek. Na primer najpogosteje uporabljena matrika 2*12 lahko ima na
zadnjem nivoju prostora za najve¢ 4096 zastopnikov. Morda se nam zdi, da je to kar
precej, saj takSna matrika vsebuje (na vseh nivojih skupaj) 8180 mest za zastopnike. Pa

vendar, Stevilo zastopnikov in s tem zasluzek sta omejena. (Lisac 1995)

A
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Slika 3: Prikaz matrike 2 x 5
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Poglejmo si majhno matriko 2*5 in izraCunajmo provizije nekaterih zastopnikov po njej.

Obicajno sicer podjetja uporabljajo vecje matrike.

Recimo, da zastopniki na prvem nivoju dobijo 1%, na drugem in tretjem 2%, na Cetrtem

5% in na petem 10%. Vsak dobi Se 30% od svoje lastne prodaje

Nivoji % Osebna prodaja
1. nivo 1%
2. nivo 2%
3. nivo 2% + 30% osebna prodaja
4. nivo 5%
5. nivo 10%

Skupaj: 20% +30 % = 50%

Tabela 4: Prikaz izracuna provizije matri¢nega sistema

9.4 Kombinacije razli¢nih sistemov

Obstajajo tudi provizijski sistemi, ki bi jih tezko uvrstili v katerokoli kategorijo, imajo

znacilnosti dveh sistemov. Vendar pa so taks$ni sistemi precej redki.

Uveljavljena podjetja v mreZnem marketingu uporabljajo razlicne vrste provizijskih
sistemov. Bolj kot karkoli drugega na izbiro sistema pri novih podjetjih vpliva tradicija.
Novinci v mreznem marketingu nimajo niti dovolj znanja niti energije, za pravo testiranje
ve¢ razlicnih sistemov. Tako se paC odloCijo za tisti sistem, ki ga uporablja eno od

podjetij, po katerih se zgledujejo. (Lisac 1995)

10 Kaj je piramidna shema?

O piramidnih shemah govorimo takrat, kadar se za izvrSevanje kaznivih dejanj poveze

vec storilcev in je njihova organiziranost prepoznavna kot piramidno urejena, kar pomenti,
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da so v organizaciji dolo¢eni medsebojni statusni odnosi (vodje, nadzorniki, izvrSevalci).
Piramidne sheme so nezakoniti in zelo tvegani “obogateti-hitro” sistemi, ki lahko stanejo
veliko ljudi, veliko denarja.

Ustanovitelji na vrhu piramide dobijo denar s pridobivanjem ljudi. V svoj Zep pospravijo
pristopne takse in druga placila, ki jih placujejo tisti, ki vstopijo v shemo pod njimi.

V znacilnem piramidnem sistemu ¢lan placa, da se lahko pridruzi. Edini nacin, da si ¢lan
kdajkoli povrne denar, je prepricati druge ljudi, da se pridruzijo in da tudi sodelujejo s
svojim denarjem.

Nasprotno pa ljudje v zakonitem multi-level marketingu zasluzijo denar s prodajanjem
resni¢nih proizvodov za potros$nike in ne od procesa rekrutiranja. Zavedati se je potrebno,
da nekateri promotorji piramidne sheme prikrivajo svoje prave namene s predstavljanjem
izdelkov, ki so precenjeni, slabe kakovosti, tezko prodajani ali nizke vrednosti.
Pridobivanje denarja iz rekrutiranja je Se vedno njihov glavni cilj.

Ljudje pogosto slisijo o piramidnih shemah od prijateljev, druzine ali sosedov. Obicajno
piramidne sheme pridobivajo ¢lane na seminarjih, sestankih doma, prek telefona ali po
posti. Zadnje Case pa se vedno bolj uporablja email, ponavadi kot spam, da se pridobijo
novi ¢lani.

Da te sheme lahko delujejo, tako da vsakdo lahko ima dobic¢ek, morajo imeti neskonéno
Stevilo novih ¢lanov. V resnici Stevilo ljudi, pripravljenih za pridruzitev shemi (in zato
znesek denarja, ki prihaja v sistem) upada zelo hitro. Ko piramida propade (in to vse), so

odnosi, prijateljstva in celo poroke lahko uni¢ene zaradi denarja, izgubljenega v prevari.

10.1 Opozorilni znaki:

e Ponujena nam je priloznost, da se pridruzimo skupini, sistemu, programu ali
skupini, kjer moramo pridobivati nove ¢lane, da bi prisli do denarja;

e Shema vkljuCuje ponudbe blaga ali storitev zelo dvomljive vrednosti, ki sluzi
samo za spodbujanje sistema (kot so informacijski seznami);

e Obstaja velik up-front (vnaprejs$nji) stroSek za placilo velike koli¢ine blaga;

e Ni blaga ali storitev v ponudbi za prodajo v shemi;

e Pobudnik VEDNO trdi, da “to ni piramidni sistem” ali “to je povsem legalno”.
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10.2 Kako se zas¢ititi pred piramidnimi shemami:

e Ce izgleda preveé dobro, da je res, potem verjetno ni;

e Uporabiti pamet: ponudba je lahko prevara;

e Ne dovoliti nikomur, da pritiska na nas pri odlo¢anju o denarju ali nalozbi: vedno
dobiti neodvisnega financnega svetovalca;

e Lahko se obrnemo na lokalni urad za posSteno trgovanje, za pomoc;

e Pozor ob proizvodih ali sistemih, ki trdijo, da je zagotovljen dohodek ali dobitek;

e Ne pozabiti, da nas lahko druzinski ¢lani in prijatelji poskusijo vkljuéiti v shemo
brez vednosti, da je to prevara: morate poiskati neodvisnega svetovalca (z
odvetnikom ali finan¢nim svetovalcem).

e Piramidne sheme se pogosto vidijo kot zakonite (multi-level marketing sheme).
Da najdemo razliko, se je potrebno vpraSati samo na dve vprasanji:

e Ali so nagrade, ki so nam bile obljubljene, odvisne od prodaje proizvodov (bodisi
od nas ali drugih, ki jih pripeljemo v shemo)?

e Ali so proizvodi, pristni proizvodi realne vrednosti, po razumni ceni in imajo

moznost, da jih bodo potrosniki zeleli kupiti znova in znova?

e Ce nismo prepri¢ani, ali lahko odgovorimo na nobeno od teh vprasanj, potem

obstaja realna moznost, da ta shema piramidna shema.

10.3 Finan¢ne goljufije, organizirane na osnovi piramidnih sistemov:

Organiziranje denarnih verig in piramidnih sistemov je po kazenski zakonodaji kaznivo.
Goljufi vlagateljem obljubljajo zelo visoke dobicke s katerimi bi pritegnili njihovo
pozornost.

Eden izmed najbolj znanih goljufov v zgodovini denarnih piramid je bil italijanski
emigrant Ponzi Charles. Ponzi je v zacetku dvajsetih let v Bostonu obljubljal vlagateljem
v njegov sistem ve¢ kot 200% letni donos na vlozena sredstva. TakSen donos naj bi
temeljil na razliki v ceni med italijanskimi in ameriSkimi poStnimi kuponi. Ponzi naj bi jih
kupoval tam, kjer naj bi bili cenejsSi in prodajal tam, kjer so bili drazji. V pol leta je v
Ponzijev sistem vstopilo 30 000 vlagateljev, ki so bili nad donosom tako navduseni, da so
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zaprli svoje banc¢ne racune, prodali svoje premozenje in sredstva mnozi¢no vlagali v
sistem. Ponzija so poveli¢evali, v primeru najmanj$ih dvomov v uspe$nost sistema pa je
vsakemu vlagatelju takoj izplacal vlozek in obresti. Obresti so se izplacevale iz vlozkov
novih vlagateljev, posel s poStnimi kuponi pa je sluzil samo za krinko in zavajanje
vlagateljev. Ker vlagatelji tega niso vedeli oziroma niso hoteli vedeti, je vecCina
vlagateljev po izplacilu obresti in vlozka z novo pogodbo vlozila spet v sistem. O sistemu
je zacel pisati Grozier, ki je v Clankih podajal tudi mnenja matematikov in drugih
strokovnjakov. Na osnovi clankov je sodnik Ponziju prepovedal sprejemanje novih
vlozkov in omejil delovanje sistema. Med vlagatelji je po tej odlo€itvi izbruhnil preplah
in mnozi¢no so zaceli dvigovati sredstva. Ponzi je po nekaj dneh moral priznati
nesolventnost. Obsodili so ga na 5 let zapora, vendar se je po prestani kazni znova zacel
ukvarjati z goljufijami. Po novi obsodbi so ga izgnali v Italijo. Ceprav njegov sistem ni
bil prvi, se od takrat za vse prevare, ki temeljijo na piramidnem sistemu (sistem snezene
kepe), uporablja tudi izraz Ponzijev sistem.

Najbolj znani piramidni denarni igri, ki sta v zaCetku devetdesetih let minulega stoletja
ozeli veliko Stevilo Slovencev, sta bili Catch the cash in Fair play. Koliko denarja so
Slovenci izgubili v teh igrah, nikoli ni bilo natan¢no znano, po nekaterih podatkih pa naj
bi bilo ve¢ kot sto tiso¢ Slovencev takrat ob ve¢ kot sto milijonov nekdanjih nemskih
mark ali danasnjih 50 milijonov evrov. Obe igri, ki sta sicer segali krepko preko
slovenskih meja, sta postali sinonima za najvecji potegavscini v zgodovini slovenskih
finan¢nih goljufij. A zanju nih¢e nikoli ni kazensko odgovarjal. Takrat namre¢ tovrstno
pocetje v Sloveniji $e ni bilo kaznivo.

Sledile so jim FX Run, Magic Gold, GTM, Energen, Euro success, Gem collection, Hof

Design ter Finanzas Forex, ki je v zadnjem ¢asu obnorel slovence.

10.3.1 Magic Gold

Koncept Magic golda je bil tak, da je moral novi ¢lan placati 30, 90, 170 ali 330 dolarjev,
v tolarski protivrednosti in Se deset dolarjev za registracijo. Za ta denar je "zakupil”
doloceno Stevilo "profitnih centrov", pod katere nato vpisuje nove Clane, sam pa je na
piramidi podobni shemi uvr$¢en pod enega od centrov, torej pod osebo, ki ga je vpisala v
dejavnost. Za vsakih 9 centrov, ki jih ¢lan vpiSe po sabo ali pa jih vpiSejo osebe pod njim,

naj bi dobil po 15 dolarjev. Denar naj bi mu banka nakazovala s posebno kartico, ki naj bi
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jo prejel po posti. Vsako leto je bilo treba obnoviti ¢lanstvo in placati 20 dolarjev za vsak
center. V priro¢niku, ki ga je bilo mogoce najti na spletu, med drugim pise, da se v sistem

lahko vkljuéijo "tudi novorojencki ali naprimer, vnuki

10.3.2 Gem collection

Denarna veriga je delovala po celotni Hrvaski in tudi v Sloveniji. Sistem se je imenoval
Gem Collection in ni predvideval prodaje izdelkov. Dolznost ¢lanov je bila pridobivanje
novih gemovcev, o ¢emer so morali imeti tudi pisno potrdilo

Clan Gem Collectiona ni bilo mogo&e postati kar tako: v sistem se je lahko vkljucil samo
tisti, ki je ze bil del piramide. Seminarji so potekali ob koncu tedna ves dan, ¢lani so bili
predvsem moski, obvezna je bila noSnja obleke, ob prihodu jih je pricakala moderna,
vcasih tehno, v¢asih disko glasba. Pozdravljali so se z desno roko, iztegnjeno v zrak, in
levo proti tlom, s kazalcem leve roke pa so delali gibe, kot da riSejo krozZnico - simbol
mesSanja v polni vrecki denarja. Med tem pozdravljanjem so vsi vzklikali in bili precej
evfori¢ni. Novinec za vstop v skupino je moral placati 2200 evrov, nagrada za uspesno
novacenje pa je bila okoli 450 evrov - preostali denar, pa se je razdelil na ostale ¢lane
glede na pozicijo v piramidi. Za vkljuéitev v posel so morali ¢lani podpisati dve izjavi: v
eni se obvezovali, da bodo pet let mol¢ali, v nasprotnem primeru jih je krSitev stala 10
tiso¢ evrov, z drugo izjavo pa so podpisniki pisno potrdili svoj interes za posel. 2200

evrov vpisnine pa so morali vplacati v treh dneh.

10.3.3 Hof Design

Denarna veriga Hof Design, v kateri so organizatorji obljubljali ogromne zasluzke pri
prodaji cenenega nakita.

Prodajali so ogrlice, verizice, uhane in zapestne ure v t.i. kompletu M in M. Kupci so za
te komplete odsteli po 2690 evrov, medtem ko dejanska vrednost paketa znaSala priblizno
270 evrov. Za nadaljnjo igro je moral kupec pridobiti dva nova kupca - igralca. Za prvega
igralca bi kupec prejel provizijo v visini 550 evrov, za drugega pa 400 evrov. Preiskava je
pokazala, da je v igri sodelovalo 698 oseb, vplacano je bilo skupno okoli 1milijon evrov,
Stevilo oSkodovanih oseb pa se je povzpelo na 157. V igri je bilo po podatkih policije med
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sodelujo¢imi najmanj 200 oseb, ki so bile udeleZzene Ze v prej$nji denarni verigi (Gem

collection).

10.3.4 Euro Success

Euro Success je podjetje, ki Slovence vabi na izobraZzevalne finan¢ne seminarje v
Avstrijo. Tridnevni seminar in nekaj knjig z nalozbenimi nasveti ter ¢lanstvo v "klubu
milijonarjev" prireditelji zaracunajo 5.530 evrov. Novo pridobljeno znanje naj bi
udelezencem seminarjev omogocalo sanjske donose, zasluzek pa jim omogoca tudi
novacenje novih udeleZzencev seminarja. Ve¢ ljudi ko pripeljejo, hitreje si povrnejo

vlozen znesek, ki ga vplacajo ob vstopu v podjetje.

Ce kdo od nas zahteva pet tiso¢ evrov, je potrebno dobro razmisliti, kaj dobimo za ta
denar, kajti take vsote denarja si ni mogoce povrniti ¢ez no¢ niti z finan¢nimi seminarji

nemske druzbe Euro Success

S piramidnimi sistemi in denarnimi verigami so se v letu 1994 srecali tudi v Romuniji
pod imenom Charity Sistem. V tem sistemu je sodelovalo okoli Stiri milijone ljudi, ki so
skupno izgubili okoli 100 milijonov ameriSkih dolarjev. Goljufije so se nadaljevale v
Rusiji, Kjer je bilo oSkodovano 10 milijonov ljudi in v Albaniji, Kjer je zaradi piramidnih

sistemov priSlo do zamenjave vlade. (Igor Lamberger 2005)

Piramidni sistemi in denarne verige, pa se Se danes uspeSno organizirajo tudi v razvitih
zahodnih drzavah, kar pomeni, da goljufi Se vedno najdejo lahkoverne vlagatelje, ki imajo

v mislih samo velik donos, o varnosti nalozb pa ne razmisljajo.

11 Urad za nadzor prirejanja iger na sreco

Urad za nadzor prirejanja iger na sreco je bil ustanovljen v letu 1995. Ustanovljen je bil
kot organ v sestavi ministrstva, pristojnega za finance. PoloZaj Urada za nadzor prirejanja
iger na sreCo je opredeljen v prvem odstavku 5. ¢lena Uredbe o organih v sestavi

ministrstev (Uradni list RS, St. 58/3 in 76/06 popr.).
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Uredba doloca, da so organi v sestavi ministrstva za finance:
e Carinska uprava RS
e Davcna uprava RS
e Uprava RS za javna placila
e Urad RS za nadzor prirejanja iger na sreco
e Urad RS za nadzor prora¢una

e Urad RS za preprecevanje pranja denarja

Urad Republike Slovenije za nadzor prirejanja iger na sreco opravlja nadzorne, strokovne,
upravne in razvojne naloge na podroc¢ju prirejanja iger na sreco, odlo¢a v upravnem
postopku pred izdajo odloc¢be vlade o dodelitvi koncesij, ter opravlja druge naloge,
povezane z dodelitvijo koncesij in sklenitvijo koncesijskih pogodb oziroma izdajo
dovoljenj, nadziranjem in analiziranjem izvajanja podro¢nih predpisov, ki urejajo igre na
sre¢o, nadziranjem opravljanja dejavnosti iger na sreco, ter spremljanjem zbiranjem in

analiziranjem podatkov, prejetih od prirediteljev oziroma koncesionarjev.

Naloge Urada za nadzor prirejanja iger na sreco, so natancneje opredeljene v 107., 108. in

109. ¢lenu Zakona o igrah na sreco.

107. ¢len navaja, da nadzorni organ preverja in analizira podatke za sklenitev
koncesijskih pogodb oziroma za izdajo dovoljenj, nadzira in analizira izvajanje tega
zakona in drugih predpisov, izdanih na njegovi podlagi, nadzira opravljanje dejavnosti,
izdaja odlocbe, daje predloge za uvedbo postopkov pred pristojnimi organi, spremlja,
zbira in analizira podatke, ki jih prejema od prireditelja oziroma koncesionarja v skladu z
dolo¢bami tega zakona ter opravlja druge upravne in z njimi povezane strokovne naloge.

Nadzorni organ pri opravljanju nalog nadzora postopa po zakonu, ki ureja splosni upravni

postopek, ¢e s tem ali drugim zakonom ni drugace doloceno.

V 108. ¢lenu Zakona o igrah na sreco, pa zakon doloca naslednje naloge Urada:

e obravnavanje in analiziranje planov in finan¢nih nacrtov ter poro¢il o delu
koncesionarja oziroma prireditelja

e nadziranje racunovodskih izkazov in revidiranih poslovnih porocil
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e nadziranje lastniSke strukture, organiziranosti, internih aktov in poslovanja
koncesionarja oziroma prireditelja

e nadziranje izvajanja koncesijske pogodbe oziroma pogojev iz dovoljenja
prireditelja

e izvajanje neposrednega nadzora pri opravljanju vseh procesov, ki so neposredno
ali posredno vezani s prirejanjem iger na sreco

e porocanje vladi 0 poslovanju koncesionarja oziroma prireditelja

e organiziranje izdelave igralnikih standardov

e vodenje registra koncesionarjev, prirediteljev klasiénih iger, igralnic, vodij
igralnic krupjejev, vodij iger, oseb, Ki opravljajo interni nadzor v igralnici ter
glavnih in pomoznih blagajnikov

e sodelovanje z uradom, pristojnim za preprecevanje pranja denarja

Ce nadzorni organ na podlagi podatkov in ugotovitev oceni, da so pri opravljanju
dejavnosti podani razlogi za sum kaznivega dejanja, obvesti o tem pristojne organe. Za
izvajanje nadzora po tem zakonu ima nadzorni organ pravico zahtevati sodelovanje
drugih drzavnih organov, specializiranih organizacij, zavodov ali posameznikov, kadar to
ni v nasprotju z interesi postopka. Nadzorni organ najmanj enkrat letno o svojem delu

poroca vladi.

Na podlagi Zakona o prepre¢evanju pranja denarja Urad sodeluje tudi pri sestavi seznama
indikatorjev za prepoznavanje sumljivih transakcij pri subjektih, ki jih nadzoruje in v
okviru svojih pristojnosti kot organ nadzora tudi preverja izvajanje dolo¢b navedenega
zakona. Ce pri tem ugotovi in oceni, da so podani razlogi za sum kaznivega dejanja,
obvesti 0 tem pristojne organe.

109. ¢len opredeljuje, da izvajanje nalog nadzornega organa imenuje vlada pooblascene
osebe za nadzor, na predlog njegovega predstojnika.

Pooblas¢ena oseba nadzornega organa ima pravico pri svojem delu pregledati poslovne
prostore in vse procese, ki so neposredno ali posredno povezani s prirejanjem iger na
sre€o, naprave in pripomocke za prirejanje iger na srecO, naprave za nadzor nad
izvajanjem iger na sreCo, avdio video posnetke, poslovne knjige, pogodbe, listine,
evidence in druge dokumente ali podatke prireditelja oziroma koncesionarja, Ki

omogocajo vpogled v poslovanje in so potrebni za ugotovitev dejanskega stanja.
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Pooblasc¢ena oseba nadzornega organa je lahko prisotna pri dnevnem obracunu naprav,
blagajne in trezorja ter pri drugih postopkih in procesih, ki se odvijajo neposredno ali

posredno pri prirejanju iger na sreco.

11.1 Sodelovanje Urada z domacimi institucijami

Urad v okviru opravljanja del in nalog sodeluje s Sluzbo Vlade RS za zakonodajo,
Ministrstvom za notranje zadeve, Ministrstvom za gospodarstvo, Vrhovnim drzavnim
toZilstvom Republike Slovenije, Policijo, Davéno upravo Republike Slovenije, Upravo
Republike Slovenije za javna placila, Uradom Republike Slovenije za meroslovje,
Uradom Republike Slovenije za preprecevanje pranja denarja, InSpekcijskim svetom,
Sluzbo za informacijsko tehnologijo in organizacijo v okviru Ministrstva za finance,
Slovenskim institutom za revizijo, Slovenskim institutom za kakovost in meroslovje ter z
drugimi organi in institucijami. Sodelovanje temelji na izmenjavi strokovnih mnenj in

sporoc¢anju podatkov, ki se nana$ajo na prirejanje iger na sreco.

11.2 Notranja organizacija Urada RS za nadzor Prirejanja iger na sreco

Urad opravlja naloge iz svoje pristojnosti v naslednjih notranjih organizacijskih enotah:
Sektorju za operativni in tehni¢ni nadzor, Sektorju za finan¢ni nadzor in analitiko, Sluzbi

za informatiko in Sluzbi za upravno-pravne zadeve.
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Notranja organizacija Urada RS za nadzor prirejanja iger na sreco

Urad RS za nadzor prirejanja
iger na sreco

(vodstvo)
Sluzba za Sluzba za
upravno - pravne informatiko
zadeve
Sektor za operativni Sektor za finanéni
in tehniéni nadzor nadzor in analitiko

Slika 4: Notranja irganizacija Urada RS za nadzor prirejanja iger na sreco

(http://www.unpis.qov.si/fileadmin/unpis.gov.si/pageuploads/predstavitev/Organiziranost
organa.pdf)

11.2.1 V vodstvu Urada se opravljajo naslednje naloge:

e vodenje, organiziranje in usklajevanje dela urada

e nadzorne, strokovne, upravne in razvojne naloge na podrocju prirejanja iger na
sreCo

e tajniska in administrativna dela za urad

e spremljanje in preucevanje pravnih ureditev dejavnosti prirejanja iger na sreco

e priprava izhodiS¢ in mnenj v zvezi z zakonskimi in podzakonskimi predpisi s
podrocja iger na sreco ter strategij

e organiziranje in sodelovanje pri izdelavi igralniskih standardov

e sodelovanje z drugimi domacimi in tujimi drzavnimi organi in institucijami;

e delo prekrSkovnega organa
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11.2.2

11.2.3

V sektorju za operativni in tehni¢ni nadzor se opravljajo naslednje naloge:

vodenje, organiziranje in usklajevanje dela sektorja

preverjanje pogojev in vodenje postopkov v zvezi z izdajo dovoljenj in soglasij,
dolocenih s podzakonskimi akti s podroCja prirejanja igre na sre¢0 0ziroma
koncesijskimi pogodbami za prirejanje klasi¢nih ter posebnih iger na sreco
preverjanje pogojev in vodenje postopkov v zvezi z izdajo dovoljenj za uporabo
igralnih naprav

analiziranje podatkov iz informacijskega sistema urada;

neposredni inSpekcijski nadzor nad izvajanjem zakona, ki ureja igre na sreco,
drugih predpisov, izdanih na njegovi podlagi, in koncesijskih pogodb za prirejanje
klasi¢nih ter posebnih iger na sreco

opravljanje neposrednega nadzora v zvezi z nedovoljenimi oblikami prirejanja
iger na sreco

sodelovanje pri pripravi izhodi$¢ in mnenj v zvezi z zakonskimi in podzakonskimi
predpisi s podrocja iger na sreco

delo prekrskovnega organa

V Sektorju za finan¢ni nadzor in analitiko se opravljajo naslednje naloge:

vodenje, organiziranje in usklajevanje dela sektorja
vodenje postopkov v zvezi z dodelitvijo oziroma podaljSanjem koncesij za
prirejanje iger na sreco
preverjanje in analiziranje podatkov za sklenitev oziroma podaljSanje koncesijskih
pogodb za prirejanje iger na sreco
spremljanje in analiziranje finan¢nega poslovanja prirediteljev in koncesionarjev
nadziranje lastniske strukture prirediteljev in koncesionarjev
analiziranje podatkov iz informacijskega sistema urada
priprava finan¢nih analiz in poro€il o stanju na podroc¢ju prirejanja iger na sreco
neposredni inSpekcijski nadzor nad izvajanjem zakona, ki ureja igre na sreco,
drugih predpisov, izdanih na njegovi podlagi, in koncesijskih pogodb za prirejanje
klasi¢nih ter posebnih iger na sreco
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11.2.4

11.2.5

vodenje registra prirediteljev, koncesionarjev, igralnic in igralnih salonov ter
imetnikov licenc

sodelovanje pri pripravi izhodi$¢ in mnenj v zvezi z zakonskimi in podzakonskimi
predpisi s podrocja iger na sreco

sodelovanje pri pripravi proracuna urada

delo prekrSkovnega organa

V SluZbi za informatiko se opravljajo naslednje naloge:

vodenje, organiziranje in usklajevanje dela sluzbe

oblikovanje sistemskih reSitev ter vzdrZevanje in nadgradnja informacij-skega
sistema urada

zagotavljanje povezanosti informacijskega sistema urada z nadzornimi
informacijskimi sistemi koncesionarjev

vodenje postopkov v zvezi z izdajo dovoljenj in soglasij, ki se nanaSajo na
nadzorne informacijske sisteme koncesionarjev

analiti¢na podpora ostalim notranjim organizacijskim enotam urada

analiziranje podatkov iz informacijskega sistema urada

priprava razvojnih projektov s podro¢ja informacijske podpore uradu

sodelovanje pri neposrednem inSpekcijskem nadzoru nad izvajanjem zakona, Ki
ureja igre na sreco, drugih predpisov, izdanih na njegovi podlagi, in koncesijskih
pogodb za prirejanje klasi¢nih ter posebnih iger na sreco

sodelovanje pri pripravi izhodis¢ in mnenj v zvezi z zakonskimi in podzakonskimi
predpisi s podroc¢ja iger na sreco

delo prekrSkovnega organa

V Sluzbi za upravno — pravne zadeve se opravljajo naslednje naloge:

vodenje, organiziranje in usklajevanje dela sluzbe
sodelovanje pri reSevanju pravnih vprasanj s podro¢ja prirejanja iger na sreco

priprava osnutkov aktov v zvezi s prirejanjem iger na sreco
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e priprava porocila o delu in drugih porocil oziroma informacij, povezanih z delom
urada

e posredovanje informacij javnega znacaja

e opravljanje administrativnih del za potrebe strokovnih komisij, ki so na nivoju
ministrstva za finance imenovane za zadeve s podro¢ja prirejanja iger na sreco

e sodelovanje pri neposrednem inSpekcijskem nadzoru nad izvajanjem zakona, Ki
ureja igre na sreco, drugih predpisov, izdanih na njegovi podlagi, in koncesijskih
pogodb za prirejanje klasi¢nih ter posebnih iger na sreco

e spremljanje kadrovskih potreb, strokovnega izobrazevanja in napredovanja
zaposlenih

e priprava in spremljanje izvrSevanja prora¢una urada

e zbiranje in urejanje podatkov ter vodenje evidenc iz delovnega podrocja urada

e delo prekrskovnega organa

(http://www.unpis.qov.si/fileadmin/unpis.gov.si/pageuploads/predstavitev/Organiziranost
organa.pdf)

12 Urad RS za nadzor prirejanja iger na sreo in njegovo
delovanje  pri  odkrivanju nelegalnega  mreznega

marketinga:

Pri odkrivanju nelegalnega mreznega marketinga imajo oblasti v vecini primerov
zavezane roke. Le redko se na policijo ali na sodisCe pritozijo tisti, kateri so bili
ogoljufani v MLM sistemu in so doziveli velike izgube, zaradi pogojenosti, da same sebe
obsojajo na svoj neuspeh.

Ne pritoZijo se tudi zato, ker se bojijo posledic nadrejenih (tistin ki so v piramidni
strukturi nad njimi) in je morda njihov bliZnji prijatelj ali sorodnik. Prav tako se bojijo
posledic poro¢anja o goljufiji, saj so sami neko¢ na enak nacin goljufali druge, Ceprav iz
nevednosti.

Uradniki imajo navadno veliko raznih primerov, med katerimi so redko tako zapleteni,

kot so primeri MLM sistemov. Pogosto trdo delajo veliko ur, toda manjka jim sredstev, s
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katerimi bi se lahko zoperstavili mreznim shemam. Za takSne primere se ponavadi
potrebuje tudi do 20 krat vec virov kot za obicajne primere, s katerimi se ukvarjajo. Prav
tako le redki nadzorniki razumejo goljufije, ki jih obsegajo kompleksni kompenzacijski
plani MLM programov, saj jih zakriva izjemna kompleksnost. Zakonski organi torej ne
morajo ukrepati, ¢e ne dobijo zadostnega Stevila dokazov in pritozb od potrosnikov - kar

pa se redko zgodi, Se posebej v primeru uveljavljenih MLM-ov.

Urad RS za nadzor prirejanja iger na sreco je v zadnjih desetih letih vodil okoli 20
postopkov v zvezi s sumom organiziranja tovrstnih dejavnosti in na podlagi analize vse
primere, v katerih je obstajal utemeljen sum organiziranja denarne verige, odstopil

pristojni policijski upravi.

Glede na razlikovanje med mreznim marketingom in denarnimi verigami, je bila ve€ina
sistemov, ki jih je zaradi suma organiziranja denarnih verig obravnaval Urad, sicer
predstavljena kot sistem mreZznega marketinga, vendar pa je bilo kasneje na podlagi
analize ugotovljeno, da je Slo za sisteme denarnih verig, saj je bil osnovni namen
organiziranja teh sistemov predvsem ta, da so se sredstva oziroma del njih, pridobljena na
podlagi novih udelezencev, ki so vstopili v sistem na podlagi vplacila ob doloc¢enih
pravilih (neposredno vplacilo — c¢lanarina, vplacilo v sistem z nakupom izdelkov
precenjene trzne vrednosti, nakup precenjenih izobraZevalnih paketov, nakup fiktivnih
storitev oziroma izdelkov, itd.) nakazovala udeleZencem, ki so se pred njimi vkljudili v

igro oziroma dejavnost.

V postopkih analize tovrstnih sistemov pa je Urad v posameznih primerih tudi ugotovil,
da je $lo za zavajajoco poslovno prakso, ki je v vseh okolis¢inah veljala za neposteno, kot
je to navedeno v 14. alinei 7. ¢lena Zakona o varstvu potrosnikov pred neposStenimi
poslovnimi praksami (Uradni list RS, St. 53/07, implementacija Direktive Evropskega
parlamenta in Sveta 2005/29/ES z dne 11. maja 2005 o nepoStenih poslovnih praksah
podjetij v razmerju do potroSnikov na notranjem trgu), ki doloca, da gre za zavajajoco
poslovno prakso tudi v primeru, ¢e podjetje ustanovi, vodi ali spodbuja piramidni siStem

uvedlo nove potrosnike, ne pa toliko zaradi prodaje ali uporabe izdelkov
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12.1 Statisti¢ni podatki nadzora urada RS za nadzor prirejanja iger na

sreco:

Leto 2005:

Tabela: Nadzor prirejanja iger na sreco

i} | Posredni | Ureditvena | Obvestilo/
St. Neposredni | nadzor odlocbhal odstop
postopkov nadzor (porocila, | odlo¢bha o zadeve
obvestila) | prepovedi policiji
i Trajno
_Klaswne prirejanje 21 885 1
arena Obd&asno '
sreco prirejanje 1 .. 60 0
Posebne Igralnice 28 1.341 20
igre na : !
sreto el 48 1726 59
saloni
Klasitne
Nedovoljeno | igre 4 £ 4 4
prirejanje Posebne 4 4 0 0
igre
Der_rame 6 5 4
verige
Skupaj 14 105 4.012 84 8

Slika 5: Nadzor nad prirejanjem iger na sreco za leto 2005

Leto 2006:
Nadzor nad prirejanjem iger na sre¢o v letu 2006
Posredni | Ureditvena | Obvestilo/
oi&a . sNrZF(;:} nadzor | odloébal | odstop
P kovp eadEDE (porocila, | odloéba o zadeve
obvestila) | prepovedi policiji
; trajno
_KIasuEne prirejanje 26 923 8
HEe b&¢asno
sreéo 8 =anhe 1 45 1
prirejanje
Posebne | igralnice 59 360 56
igre na
srec¢o igralni saloni 93 1.396 122
Nedovo- =
: brez koncesije
Ije_no' _ oz. dovolienja 74 74 12 15
prirejanje
Der_larne 9 4 4
verige
Skupaj 83 257 2.724 199 19

Slika 6: Nadzor nad prirejanjem iger na sreco za leto 2006
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Leto 2007:

Nadzor nad prirejanjem iger na sre¢o v letu 2007

&t it Posredni | Ureditvena | Obvestilo/
ost;:o ) srelzlni nadzor odloébal odstop
P kovp nadzor (poroéila, | odloéba o zadeve
obvestila) | prepovedi policiji
trajno
Klasi¢éne igre | prirejanje 21 983 /
na sreco obcéasno 1 2 /
prirejanje
Posebne igre |qra|n|§e 28 1.541 50
na sreco |grafn_1 102 1824 120
saloni
Nedovoljeno brez
prirejanje in koncesije 50 40 5 9
denarne oz.
verige dovoljenja
Skupaj 50 192 4.350 172 9
Slika 7: Nadzor nad prirejanjem iger na sre¢o za leto 2007
Leto 2008
Nadzor nad prirejanjem iger na sreco v letu 2008
& Posredni | Ureditvena | Obvestilo/
0::.'3 _ :rzgi?;i nadzor | odloéba/ odstop
B k ovp ki (porocila, | odlocba o zadeve
obvestila) | prepovedi policiji
trajno 22 980 /
Klasiéne igre | prirgjanje z
na sreco obcasno ;
S 0 0 /
prirgjanje
Posebne igre Igralnice 22 800 29
AN:ATRED it 125 29p 13
Nedovoljeno brez
prirejanje in koncesije g ;
denarne OZ I I 2 9
verige dovoljenja
Skupaj 14 183 2.070 144 9

Slika 8: Nadzor nad prirejanjem iger na sreco za leto 2008
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13 Pravna ureditev iger na sreco

13.1 Zakon o igrah na sreco

S tem zakonom se ureja sistem prirejanja iger na sreco. Zakon doloca, da so igre na sreco
tiste igre, pri katerih imajo udelezenci za placilo dolo¢enega zneska enake moznosti kot
zadeti dobitke, izid igre pa je izkljucno ali pretezno odvisen od nakljucja ali kakSnega

negotovega dogodka.

Za prirejanje igre na sre¢o ima izklju¢no pravico Republika Slovenija, razen, ¢e s tem
zakonom ni drugace doloceno. Igre na sreco se lahko prirejajo le na podlagi dovoljenja
oziroma koncesije pristojnega organa. Prav tako podrobnejSe predpise o nacinu, pogojih,
vrsti iger, obsegu prirejanja, nadzoru ter o drugih vpraSanjih v zvezi s prirejanjem preko

interneta in drugih telekomunikacijskih sredstev izda minister, pristojen za finance.

Zakon o igrah na sre¢o (Uradni list RS 134/03 — uradno precis€eno besedilo; v
nadaljevanju: ZIS) v 7. ¢lenu govori, da je organiziranje iger oziroma dejavnosti, pri
katerih udelezenci vplacujejo dolo¢ene denarne zneske udelezencem, ki so se pred njimi
vkljucili v igro oziroma dejavnost in pricakujejo placilo dolo¢enih denarnih zneskov od
udelezencev, ki naj bi se za njimi vkljucili v takSno igro oziroma dejavnost (denarne
verige in podobno), prepoveduje, kar je na podlagi 119. ¢lena ZIS opredeljeno kot
prekrsek in na podlagi 212.¢lena Kazenskega zakonika Republike Slovenije (Uradni list
RS, st. 55/2008 in 66/2008 popr.) tudi kaznivo dejanje. S tem je jasno navedeno, da so s
tem misljene denarne verige in mrezni sistemi, ki temeljijo na piramidnem sistemu, kljub
temu pa promovirajo izdelek, ki ga uporabljajo kot krinko (to se nanaSa na dikcijo zakona

“denarne verige in podobno”).
V nadaljevanju zakon razvrsc¢a Se klasi¢ne in posebne igre na sreco:

a.) KLASICNE IGRE NA SRECO
o Stevilne loterije
e Loterije s trenutno znanim dobitkom
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e Kuviz loterije

e Tombole

e Loto

e Sportne napovedi
e Srecelov

e Druge podobne igre

Udelezenci pri klasi¢nih igrah na sreco so kupci oziroma imetniki loterijskih sreck,
tombolskih tablic, sreck pri sre¢elovu, stavnih listkov ali drugih potrdil o vplacilu
denarnega zneska za udelezbo v igri.

Klasi¢ne igre na sreCo smejo ob¢asno prirejati samo druStva in neprofitne humanitarne
organizacije, ki imajo sedez na obmoc¢ju Republike Slovenije, ki jih dolo¢i vlada in sicer
zaradi pridobivanja sredstev za financiranje dejavnosti, doloCenih s sploSnimi akti

prireditelja.

b.) POSEBNE IGRE NA SRECO

e Igre, ki jih igralci igrajo drug proti drugemu (poker)

e Igre s kroglico (francoska ruleta, ameriska ruleta, boulle)

e Igre z igralnimi kartami, ki se igrajo proti igralnici (black jack, punto banco, mini
punto, carribean poker, 30/40, red dog)

e Igre s kockami (craps, tai sai)

e Igre naigralnih panojih (bingo, keno, big wheele, toto)

e Igre naigralnih avtomatih

e Stave.

Posebne igre na sreco so igre, ki jih igrajo igralci proti igralnici al drug proti drugemu na
posebnih igralnih mizah s kroglicami, kockami, kartami, na igralnih panojih ali na
igralnih avtomatih ter stave in druge podobne igre v skladu z mednarodnimi standardi. V
uvrstitvi novih iger v eno od vrst iz prejSnjega odstavka doloca minister, pristojen za
finance. Posebne igre na sreo se smejo prirejati le v igralnicah in igralnih salonih. Prireja
jih lahko na podlagi koncesije le delniska druzba, ki ima sedez na obmocju Republike

Slovenije. Delni¢arji so lahko Republika Slovenija, lokalne skupnosti in pravne osebe,
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katerih stoodstotni lastnik ali edini ustanovitelj je Republika Slovenija.

Kazenske dolocbe za krSitve dolocil v zvezi s to dejavnostjo so opredeljene od 110. ¢lena

do 122. ¢lena Zakona o igrah na sreco.

13.2 Kazenski zakonik

Pri raznih manipulacijah v mreznem marketingu in organiziranju denarnih verig, so

pomembni naslednji ¢leni Kazenskega Zakonika:

Kazenski Zakonik (Uradni list RS, st. 55/2008 in 66/2008 popr.) doloca v 1. ¢lenu, da se
kazenska odgovornost v Republiki Sloveniji sme uveljavljati ob spoStovanju ustavno
zagotovljenih ¢lovekovih pravic in temeljnih svobos¢in v demokrati¢ni ureditvi ter na
nacelih pravne drzave. Po tem zakoniku se kazenska odgovornost uveljavi s kaznovanjem

polnoletnih oseb zaradi storjenih kaznivih dejanj na podlagi ugotovljene krivde.

2. Clen, ki doloca, da nikomur ne sme biti izreCena kazen ali druga kazenska sankcija za
dejanje, ki ga zakon ni dolo¢il kot kaznivo dejanje, Se preden je bilo storjeno, in za katero

ni bila z zakonom predpisana kazen ali druga kazenska sankcija.

4. ¢len v zvezi z enako veljavnostjo KZ pravi, da ¢e v tem zakoniku ni izjemoma drugace
doloc¢eno, velja kazenski zakonik enako za vse polnoletne osebe, ne glede na to, ali so
drzavljanke oziroma drzavljani (v nadaljnjem besedilu: drzavljan) Republike Slovenije ali

tujke oziroma tujci (v nadaljnjem besedilu: tujec).

16. ¢len doloca, da kaznivo dejanje je ¢lovekovo protipravno dejanje, ki ga zakon zaradi
nujnega varstva pravnih vrednot dolo¢a kot kaznivo dejanje in hkrati doloa njegove

znake ter kazen za krivega storilca.

25. ¢len kazensko sankcionira tudi kaznivo dejanje, ki je storjeno z naklepom, Ce se je
storilec zavedal svojega dejanja in ga je hotel storiti ali ¢e se je zavedal, da lahko zaradi

njegovega ravnanja nastane prepovedana posledica, pa je privolil, da taka posledica
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nastane.

42. ¢len, ki govori o odgovornosti pravnih oseb za katere se kazenska odgovornost
uveljavi zoper pravno osebo za kaznivo dejanje, ki ga je storilec storil v imenu, na ra¢un
ali v korist pravne osebe in je v zakonu, ki ureja odgovornost pravnih oseb za kazniva

dejanja navedeno, da je pravna oseba zanj odgovorna.

74. ¢len, ki pravi, da nihée ne more obdrzati premozenjske koristi, ki je bila pridobljena s

kaznivim dejanjem ali zaradi njega .

Zakon doloca tudi nacine odvzema premozenjske koristi, pridobljene na takSen nacin.To
je zapisano v 75. ¢lenu, ki navaja, da storilcu ali drugi prejemnici oziroma prejemniku (v
nadaljnjem besedilu: prejemnik) koristi se odvzamejo denar, dragocenosti in vsaka druga
premozenjska korist, ki je bila pridobljena s kaznivim dejanjem ali zaradi njega, ¢e pa mu

jih ni mogoce odvzeti, se mu odvzame premozenje, ki ustreza premozenjski koristi.

211. ¢len, pa govori o goljufiji in sicer, kdor zato da bi sebi ali komu drugemu pridobil
protipravno premozenjsko korist, spravi koga z laznivim prikazovanjem ali prikrivanjem
dejanskih okoli§¢in v zmoto ali ga pusti v zmoti in ga s tem zapelje, da ta v $kodo svojega

ali tujega premozenja kaj stori ali opusti, se kaznuje z zaporom do treh let.

228. ¢len o poslovnih goljufijah doloca da, kdor pri opravljanju gospodarske dejavnosti
pri sklenitvi ali izvajanju pogodbe ali posla preslepi drugega s prikazovanjem, da bodo
obveznosti izpolnjene, ali s prikrivanjem, da obveznosti ne bodo ali ne bodo mogle biti
izpolnjene, zaradi delne ali celotne neizpolnitve obveznosti pa si pridobi premoZenjsko
korist ali nastane za stranko ali koga drugega premozenjska Skoda, se kaznuje z zaporom

do petih let.

13.3 Kaznivo dejanje organiziranja denarnih verig in nedovoljenih iger

na sreco

Za dejanja, ki se nanasajo na organiziranje denarnih verig in nedovoljenih iger na sreco z
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elementi piramidne strukture je 212. ¢len (Uradni list RS, st. 55/2008 in 66/2008 popr.),
ki pravi, da kdor z namenom da bi sebi ali komu drugemu pridobil protipravno
premoZenjsko korist, organizira, sodeluje ali pomaga pri organiziranju ali izvajanju
denarnih verig, pri katerih udelezenci vplacujejo dolo¢ene denarne zneske organizatorjem
ali drugim udeleZencem, ki so se pred njimi vkljucili v igro ali dejavnost in pricakujejo
placilo dolo¢enih denarnih zneskov od udeleZencev, ki naj bi se za njimi vkljucili v

takSno igro ali dejavnost, se kaznuje z zaporom do treh let.

KD tega clena je lahko storjeno le s posebnim namenom storilca, da bi sebi ali komu
drugemu pridobil protipravno premozenjsko korist. Brez tak$nega namena ni mogoce
storiti KD. IzvrSena oblika KD je v organiziranju denarnih verig ali podobnih prireditev
(Deisinger, 2002)

V drugem odstavku istega ¢lena zakon navaja, da se enako kaznuje tistega, kdor zato, da
bi sebi ali komu drugemu pridobil protipravno premoZenjsko korist, v nasprotju s predpisi
organizira, sodeluje ali pomaga pri prirejanju klasi¢nih ali posebnih iger na sreco, iger na
sreco preko medmrezja ali drugih elektronskih komunikacijskih sredstvih, za katere ni

bilo izdano dovoljenje ali koncesija pristojnega organa.

V tem odstavku je predvideno kot izvrSitveno dejanje prirejanje nedovoljenih iger na
sreco. To so tiste igre na sreo, za katere prireditel] nima dovoljenja ali koncesije
pristojnega organa. Namen pridobitve protipravne premozenjske koristi, ki izvira iz
taksnih iger na sreco, pa je protipraven ze zaradi okolis¢in, da dovoljenje ali koncesija

nista bila izdana (Deisinger, 2002).

Storilec je glede na dolocbo 26. ¢lena KZ v odnosu malomarnosti do taksne posledice,
torej velike premozenjske Skode, ki se kaze v izogibanju obveznostim, ki sledijo iz

podeljenega dovoljenja oz. koncesije pristojnega organa (Deisinger 2002)
V tretjem odstavku Se doloca, ¢e je zaradi dejanj iz prejSnjih odstavkov sam ali kdo drug

pridobil veliko premozenjsko korist ali povzrocil drugemu veliko premozenjsko skodo, se

storilec kaznuje z zaporom od enega do osmih let.
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14 Zakljucek

V diplomskem delu sem Zelel ¢imbolj natancno opisati zacetke nastanka mreZnega
marketinga, njegov razvoj in prednosti, ki jih nudi takSno poslovanje. Marsikateri
potro$nik v danasnjem ¢asu ne ve, ali pa se sploh ne zaveda, za kakSno obliko prodaje
izdelkov gre, ko se z njo srecuje v vsakodnevnem zivljenju. Tezko je razbrati ali gre
zato je zanimivo, kako prevaranti vedno najdejo nov nacin izigravanja zakonov in
zavajanja nevednih potrosnikov, ki zaradi zelje po dodatnem zasluzku v nelegalnemu
sistemu mrezne prodaje v ve€ini primerov ostanejo brez vsega.

Ob pisanju te diplomske naloge, sem na lastni koZi obcutil, kako teZko se je dokopati do
kakrsnihkoli podatkov v zvezi z primeri piramidnih iger. Na Uradu za nadzor prirejanja
iger na sreCo so na mojo pros$njo, da bi mi posredovali kakr$ne koli podatke v zvezi z
nedovoljenimi piramidnimi igrami napotili na sodi$¢a, ta pa se niso odzvala na nobeno od
mojih vpraSanj. Zato sem se odlocil, da poskusim najti kak vir na spletu ter zasledil, da je
nekdo, ki je bil zrtev ene izmed piramidnih iger objavil zgodbo, katero so kaj kmalu
umaknili. To pri¢a, kako mocen vpliv imajo nekateri, ki se ukvarjajo s takSnimi in
drugacnimi nelegalnimi posli.

V primerjavi z tujimi spletnimi stranmi, ki precej opozarjajo na razlicne nevarne
piramidne igre mislim, da nas o tem premalo osves¢ajo na nasem, slovenskem spletu ali
na sami uradni spletni strani Urada za nadzor prirejanja iger na sre¢o. Menim, da bi
morali bolj osvescati potrosnike, na kaj morajo biti pozorni, da se ne zapletejo v taka
nelegalna in hkrati pogubna poslovanja, saj bi s tem pripomogli k preprecevanju taksnih
goljufij. Upam, da bo to moje delo priSlo v roke tistemu, ki bo iskal in potreboval kakrsne
koli podatke za pravilno odlocitev, ko se bo znasel v kocCljivi situaciji na pragu nekega

podjetja, ko ne bo vedel ali gre za legalno marketinsko podjetje ali piramidno igro.
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