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SAZETAK

Mrezni marketing je vrlo specifi¢na pojava koja se temelji na prodaji uz pomoc
posrednika. Vrlo ucestalo se u javnosti percipira kao negativna pojava, a sto je
dijelom moguce povezati i s cinjenicom kako su kroz povijest identificirana
nezeljena ponasanja pojedinih proizvodaca te zlouporabe mreznog marketinga. U
praksi je moguce identificirati veéi broj prednosti i nedostataka mreznog
marketinga, a kao primarna prednost se istice mogucénost pristupa veéem broju
osoba, a ujedno ne postoje fiksni troskovi poslovanja koji opterecuju poslovanje
veéeg broja poduzeéa. lako mrezni marketing omogudava pojedincima
ostvarivanje natprosje¢nog dohotka, ovaj oblik dohotka je ipak vrlo ograni¢en
zbog rizika od vrlo brzog zasi¢enja trzista. Ujedno, buduc¢i da se mreznim
marketingom naj¢eSc¢e bave amateri, a ne profesionalci s iskustvom u prodaji,
postoji izrazen rizik od neuspjeha.

U teorijskom dijelu ovog rada prikazane su temeljne odrednice mreznog
marketinga, dok je poseban naglasak stavljen na prikaz prednosti i nedostataka
istog. U empirijskom dijelu rada prikazani su rezultati anketnog istrazivanja koje je
provedeno s ciljem utvrdivanja upoznatosti studenata s podrucja grada
Dubrovnika s pojmom mreznog marketinga. Manje od 42% ispitanika upoznato je s
pojmom mreznog marketinga, a iako on nudi potencijal ostvarivanja viSe razine
dohotka, ispitanici preferiraju stabilniji, iako nizi dohodak. Cinjenica kako su
ispitanici na vedi broj pitanja odgovorili sa nisam siguran/a sugerira na to da
ispitanici nisu dovoljno upoznati s pojmom mreznog marketinga, a sto ukazuje na
potrebnu dodatne edukacije o specifi¢nostima ovog pojma.

Kljucne rijeci: mreZni marketing, studenti grada Dubrovnika, prednosti i nedostaci
mreZnog marketinga

ABSTRACT

Network marketing is a very specific phenomenon based on sales with the help of
intermediaries. It is very often perceived by the public as a negative phenomenon,
which can partly be connected with the fact that throughout history, unwanted
behavior of individual producers and misuse of online marketing have been
identified. In practice, it is possible to identify a number of advantages and
disadvantages of network marketing, and the primary advantage is the possibility
of access to a larger number of people, and at the same time there are no fixed
business costs that burden the operations of a larger number of companies.
Although network marketing enables individuals to earn above-average income,
this form of income is still very limited due to the risk of very fast saturation of the



market. At the same time, since network marketing is most often done by
amateurs, and not professionals with sales experience, there is a significant risk of
failure.

In the theoretical part of this paper, the fundamental determinants of network
marketing are presented, while special emphasis is placed on the presentation of
its advantages and disadvantages. The empirical part of the paper presents the
results of a survey conducted with the aim of determining the familiarity of
students from the area of the city of Dubrovnik with the concept of network
marketing. Less than 42% of respondents are familiar with the concept of network
marketing, and although it offers the potential to achieve a higher level of income,
respondents prefer a more stable, albeit lower, income. The fact that the
respondents answered a greater number of questions with "I'm not sure” suggests
that the respondents are not sufficiently familiar with the concept of network
marketing, which indicates the need for additional education on the specifics of
this concept.

Key words: network marketing, students of the city of Dubrovnik, advantages and
disadvantages of network marketing
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1. UVOD

Mrezni marketing kreira neke vrlo znacajne promjene, a koje bi u buduénosti u
potpunosti mogle promijeniti poimanje marketinga. Jedan od klju¢nih faktora koji
je doprinio razvoju mreznog marketinga svakako je znacajan razvoj racunalne
tehnologije te drustvenih mreza tijekom prethodnih godina, a i sama Cinjenica kako
mlade osobe u potpunosti drugacije percipiraju marketing u odnosu na starije. lako
se mrezni marketing danas percipira kao jedan odli¢an instrument za povecanje
prodaje koji se temelji na razvoju novih, vrlo ¢esto kreativnih pristupa kupcima, u
konacnici se mrezni marketing ponekad percipira kao negativan i odredeni broj
osoba izbjegava kupnju proizvoda i usluga za ciju promociju se koristi mrezni
marketing. Iz tog razloga se u ovom radu detaljnije analiziraju prednosti te
nedostaci mreznog marketinga te se provodi istrazivanje kako bi se mogli kreirati
zaklju¢ci o tome koliko su studenti grada Dubrovnika upoznati s mreznim
marketingom. U uvodnom dijelu istice se definicija rada, svrha i ciljevi rada,
metodologija rada te sama struktura rada.

1.1. Definicija rada

Mrezni marketing se moze diferencirati u odnosu na druge tipove marketinga ili
pak distribucije proizvoda buduci da je u ovom slucaju rije¢ o distribuciji proizvoda
odredenog poduzeca putem posrednika. Sami brend poduzeda osigurava vidljivost
proizvoda na trzistu, ali jevrlo bitna sama Cinjenica kako su posrednici motivirani na
prodaju proizvoda, a Sto Cesto mozZe biti uspjesSniji nacin prodaje proizvoda u
odnosu na prodaju proizvoda putem veleprodaje ili maloprodaje buduci da u tom
sluaju postoji rizik da se proizvodi poduzeéa izgube medu mnostvom drugih
proizvoda, odnosno da prodaja bude daleko od uspjesne.

Na samom pocetku, potrebno je mrezni marketing razlikovati u odnosu na izravnu
prodaju s kojom ima djelomicnih sli¢nosti. Ali, o izravnoj prodaji je rijec iskljucivo u
sluaju prodaje bez prisustva posrednika, dok se kod mreznog marketinga moze
pojaviti veci broj posrednika, zbog ¢ega zapravo organizacija mreznog marketiga
ima piramidalni oblik. Na samom dnu je vedi broj kupaca, a u svakoj viSoj razini se
nalaze posrednici odredenih razina, dok je na samom vrhu piramide zapravo sami
proizvodac odredenog proizvoda.

U javnosti je mrezni marketing ucestalo percipiran kao negativna pojava, a Sto je
dijelom posljedica i Cinjenice kako su pojedini posrednici dijelom agresivni u
nastupu prema kupcima te Cinjenice kako se mrezni marketing ucestalo povezuje
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sa piramidalnim shemama. Odnosno, krajnji kupac zapravo pla¢a provizije veéeg
broja posrednika koji se mogu pojaviti u dobavljackom lancu, $to nerijetko zna
utjecati i na samu cijenu proizvoda.

1.2. Svrhai ciljevi rada

Temeljni cilj ovog rada je utvrdivanje stavova studenata grada Dubrovnika o
mreznom marketingu. Cilj teorijskog dijela rada je pojmovno odredenje te
prikazivanje drugih relevantnih podataka koji se odnose na mrezni marketing. Cilj
teorijskog dijela rada je i prikaz prednosti i nedostataka mreznog marketinga, a sto
je ujedno i podloga za izradu empirijskog dijela rada, odnosno provodenje
anketnog istrazivanja.

1.3. Metodologija rada i hipoteze

Za pisanje ovog rada koristeni su primarni te sekundarni podaci. Primarni podaci
prikupljeni su temeljem provedenog anketnog istrazivanja, dok su sekundarni
podaci prikupljeni temeljem pretrazivanja relevantne znanstvene i stru¢ne
literature. Primarni podaci prezentirani su u empirijskom dijelu rada te je za
potrebe pisanja istog koriStena deskriptivna statistika koja se temeljila na
koriStenju grafikona i tablica s ciliem prikazivanja rezultata anketnog istrazivanja.
Pritom deskriptivna statistika olakSava interpretaciju rezultata istrazivanja s ciljem
omogucavanja kreiranja zaklju¢aka o stupnju upoznatosti studenata s podrudja
grada Dubrovnika s pojmom mreznog marketinga.

Prilikom pisanja rada biti ¢e koristeno vise metoda znanstvenog istrazivanja,
odnosno deskriptivna metoda, metoda anketiranja, metoda kompilacije,
komparativna metoda, metoda sinteze i analize, induktivna i deduktivha metoda,
metoda dokazivanja te metoda opovrgavanja.

Za potrebe pisanja ovog rada postavljene su dvije hipoteze:
H1 Studenti su upoznati s pojmom mrezni marketing

H2 Studenti smatraju kako je percepcija mreznog marketinga kao negativne
pojave neopravdana



1.4. Struktura rada

Ovaj rad podijeljen je na Sest poglavlja. U prvom ili uvodnom poglavlju prezentirani
su definicija rada, svrha i ciljevi rada, metodologija rada te sama struktura rada. U
drugom poglavlju ovog rada teorijski se obraduje mrezni marketing. Odnosno na
samom pocletku ovog poglavlja pojmovno se odreduje mrezni marketing, nakon
¢ega slijedi prikaz povijesnog razvoja te djelovanja mreznog marketinga. Ujedno,
potrebno je diferencirati mrezni marketing u odnosu na druge vrste marketinga,
potrebno je istaknuti vrijednost mreznog marketinga za poduzeca, potrebno je
istaknuti temeljen razloge zasto se o¢ekuje da ¢e mrezni marketing biti buduénost
marketinga. Na samom kraju ovog poglavlja daju se primjeri primjene mreznog
marketinga u svijetu te Republici Hrvatskoj.

U treéem poglavlju istiCu se prednosti mreznog marketinga, nakon ¢ega se u
Cetvrtom poglavlju istiCu nedostaci mreznog marketinga. U petoom poglavlju
prikazuju se rezultati provedenog istrazivanja na temu upoznatosti studenata
grada Dubrovnika s pojmom mreznog marketinga. Na samom pocetku ovog
poglavlja prikazuje se metodologija anketnog istrazivanja, nakon ¢ega slijedi prikaz
karakteristika uzorka te rezultata istrazivanja. Na samom kraju ovog poglavlja dana
je interpretacija rezultata istrazivanja. Sesti dio ovog rada je zaklju¢ak, nakon kojeg
slijedi popis literature koriStene za pisanje rada, te prilozi, odnosno, popis slika,
popis tablica, popis grafikona i anketni upitnik.



2. MREZNI MARKETING

Mrezni marketing specifican je pojam koji se nerijetko u javnosti karakterizira kao
marketing po preporuci bududi da se temelji primarno na osobama koje plasiraju
proizvode ili usluge krajnjim kupcima. Odnosno, rije¢ je o distributerima proizvoda
ili usluga koji su posrednici izmedu proizvodaca proizvoda i kupaca, odnosno
potroSaca. lako je rije¢ o pojmu koji ima brojne prednosti, poslijedica Cega je
¢injenica da pojedini poduzetnici svoje komparativne prednosti poslovanja temelje
na poslovanju koje je utemeljeno na mreznom marketingu. Odnosno, moguce je
istaknuti primjere poduzeca poput Avona i Oriflame-a koji svoje poslovanje temelje
na koristenju mreznog marketinga, a ujedno je rije€ o vrlo uspjesnim poduzeéima s
dugogodisnjom tradicijom poslovanja (Ciongradi, 2018).

U praksi, mrezni marketing se nerijetko promatra kroz negativnu prizmu, ponajprije
iz razloga Sto se povezuje s piramidalnim shemama. Posljedica je to Cinjenice da se
piramidalne sheme kao jedan od oblika prijavarnog ponasanja nerijetko prezentira
kao mrezni marketing. Temeljna razlika izmedu ova dva pojma lezi u Cinjenici da u
mreznom marketingu prodavaci zaraduju temeljem prodaje proizvoda, dok u
slu¢aju piramidalnih shema osobe na viSim razinama piramide zaraduju temeljem
rada osoba na nizim razinama piramide. Pritom, jedan od primarnih ciljeva osoba
na viSim razinama piramide je regrutiranje S$to veceg broja osoba na nizim
razinama piramide te time i povecanje prodaje ($to se oCekuje iz razloga jer svaka
od osoba koje se uklju¢uju na nizim razinama preporucuju proizvode i usluge
svojim prijateljima i poznanicima). Stoga, istiCe se kako je s ciljem daljnjeg razvoja
mreznog marketinga u buduénosti nuzno diferenciranje ova dva pojma, kao i
educiranje potroSaca s ciliem prevencije nastanka nezeljenih posljedica uslijed
zloporabe njihovog povjerenja u buducnosti (Keep & Vander Nat, 2014).

U nastavku povog poglavlja ponajprije se pojmovno odreduje mrezni marketing,
nakon cega slijedi prikaz povijesnog razvoja mreznog marketinga, djelovanja
mreznog marketinga, isti se diferencira u odnosu na druge vrste marketinga, isti¢e
se vrijednost mreznog marketinga za poduzeca te se mrezni marketing prikazuje
kao buducnost digitalizacije poslovanja poduzeéa. Na samom kraju poglavlja
prikazuju se primjeri koristenja mreznog marketinga na globalnoj razini te u RH.

2.1. Pojmovno odredenje mreznog marketinga

Mrezni marketing poznat je pod razli¢itim imenima, ukljuujudi viSerazinski
marketing (multilevel marketing ili MLM), mobilni marketing, affiliate marketing,
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izravni marketing potrosaca, marketing preporuke ili fransizno poslovanje kod kuce.
Mrezni marketing mogude je definirati kroz viSe razli¢itih definicija. Jedna od njih
se temelji na odredenju mreznog marketinga kao oblik dohotka pojedinca u kojem
osobe koje su uklju¢ene u mrezni marketing kupuju proizvode i usluge te se ujedno
poti¢u da regrutiraju druge osobe koje ¢e Ciniti isto (Ciongradi, 2018). Ova
definicija mreznog marketinga na prvi pogled ¢ini se vrlo sli¢na definiranju
piramidalnih shema, bududi da se prema ovoj definiciji mrezni marketing definira
na nacin koji se temelji na regrutiranju ¢lanova koji kupuju proizvode i usluge, dok
je u praksi vidljivo kako se mrezni marketing ponajprije temelji na izravnoj prodaji
proizvoda i usluga.

Mrezni ili multi level marketing je poslovni model koji postoji ve¢ desetlje¢ima.
Mrezni marketing ujedno je jedan od modela poslovanja koji se temelji na
plasmanu proizvoda prema potroSacima, ali bez potrebe za koriStenjem
tradicionalnih maloprodajnih kanala (Gulabdin, et al., 2020). Ujedno, rije¢ je o
jednoj od karakteristika koje se isti¢u kao temeljne prednosti mreznog marketinga
iz razloga Sto se na ovaj nacin izravno omogucava umanjivanje troSkova poslovanja
za poduzetnike, kreiranje nizih cijena (time i cjenovne komparativne prednosti u
odnosu na konkurente na trzistu) te drugih prednosti.

Slika 1: Temelji mreznog marketinga

Izvor: (Tarver, 2022)

Na slici 1 prikazan je temelj funkcioniranja mreznog marketinga. Na samom vrhu
nalaze se proizvodaci koji temeljem mreznog marketinga plasiraju svoje proizvode
na trziSte. Na drugoj razini eventualno se mogu nalaziti distributeri koji su zaduzeni
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za odredeno ili segment trziSta, dok se na tre¢oj razini nalaze distributeri koji
proizvode prodaju krajnjim kupcima ili potrosacima. U ovom slucaju minimiziran je
broj posrednika izmedu prodavaca te kupaca, sto u konacnici izravno doprinosi
kreiranju benefita za sve ukljucene strane.

2.2. Povijesni razvoj mreznog marketinga

Mrezni marketing je pojam koji se razvija desetljecima, ali je kroz svoj razvoj dozivio
i brojne prepreke. Jedna od njih svakako je ucestalo poistovjeéivanje s
piramidalnim shemama, $to negativno djeluje na sam razvoj mreznog marketinga.
lako ne postoji dokumentirana povijest podrijetla mreznog marketinga, opéenito se
vjeruje da ovaj koncept duguje svoje podrijetlo tvrtki ,Nurtralite® ili ranije poznatoj
kao California Vitamin Company koja proizvodi proizvode dodataka prehrani.
Pocetkom 1940-ih godina poduzece se bavil0 izravhom prodajom (Herbig &
Yelkurm, 1997). Ono sto je vrlo zanimljivo za primijetiti je Cinjenica kako su se sami
poceci razvoja mreznog marketinga temeljili na prodaji dodataka prehrani, sto je
jedan od tipova proizvoda koji se i danas uclestalo prodaju koristenjem mreznog
marketinga. Odnosno, postavlja se pitanje je li mrezni marketing zapravo jedan od
najboljih distribucijskih kanala za prodaju proizvoda kao S$to su dodaci prehrani iz
razloga Sto je rije¢ o specifiénim proizvodima ¢ija kvaliteta se moze vrlo subjektivo
percipirati.

Na prvi pogled ¢ini se da se koncept mreznog marketinga, odnosno koncept
prodaje na viSe razina ili mreze pojavio slu¢ajno kada su distributeri otkrili da
ostvaruju vecu prodaju za poduzece upucujuci svoje prijatelje i poznanike na
poslovne prilike dostupne s Nutraliteom. U ovom trenutku nije postojao sustav za
prepoznavanje i nagradivanje distributera za njihove napore u zapoSljavanju
drugih distributera za poduzedée. Posljedi¢no, razvijen je sustav prodaje koji se
temelji na bonusu od 2% vrijednosti prodaje distributeru koji je istu ostvario, a Sto
je potaknulo daljnji razvoj mreznog marketinga iz razloga sto je dodatno motiviralo
ljude na angazman kroz mrezni marketing (May, 2019).

Nutralite je u sljedec¢im desetlje¢ima postigao neviden rast i dobit zahvaljujudi brzo
rastuc¢oj mrezi ne samo u SAD-u vec i u drugim drzavama, na drugim kontinentima.
Ranih 1960-ih godina, dvojica muskaraca, Richard DeVos i Jay Van Andel, koji su
bili distributeri Nutralitea, odvojili su se kako bi izgradili vlastito podruzece koje je
postalo najveée u podrucju mreznog marketinga, u poslovnom svijetu pod nazivom
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LAmway“. Ovo poduzeée je isprva napravilo pohod na proizvode za kucnu
upotrebu i ciS¢enje, a zatim je kupilo poduzece Nutralite i spojilo proizvode s
dodacima prehrani u svoj portfelj (May, 2019).

Temeljem prethodno istaknutog, vidljivo je kako se mrezni marketing razvija
desetlje¢ima, ali nema znacajnijeg sustavnog razvoja istog, kao niti znacajnijeg
dokumentiranja razvoja samo mreznog marketinga, Sto ostavlja posljedice na
njegov razvoj. Jedna od negativnih posljedica svakako je i nerijetko negativna
percepcija pojma mrezni marketing u javnosti. Na primjeru poduzeca uocljivo je
kako se poduzeca u podrudju mreznog marketinga razvijaju duzii niz desetlje¢a te
je ujedno rije¢ o velikim multinacionalnim kompanijama s vrlo uspjeSnim
poslovanjem. Dodatno, isti¢e se potencijal razvoja poslovanja i u buduénosti.

2.3. Djelovanje mreznog marketinga

Mrezni marketing je poslovni model koji ovisi o prodaji od osobe do osobe od
strane neovisnih predstavnika, koji Cesto rade od kuce. Posao mreznog marketinga
moze zahtijevati izgradnju mreze poslovnih partnera ili prodavaca koji ¢e
distributeru pomoci u stvaranju potencijalnih klijenata i zatvaranju prodaje (Luca,
2011). U ovom slucéaju se istiCe kako je zapravo s ciljem osiguranja uspjesSnosti
mreznog marketinga jedna od nuznosti da distributeri posjeduju vrlo razvijene
komunikacijske vjesStine te da imaju sposobnost stvaranja poslovnih partnera,
odnosno kupaca. U slucaju da izostaje jedan od ovih ¢imbenika, za pretpostaviti je
kako ce poslovanje putem mreznog marketinga potencijalno biti neuspjesno.

Poduzedéa koja svoje poslovanje temelje na modelu mreznog marketinga Cesto
stvaraju razine prodavaca, odnosno, prodavaci se poti€u da angaziraju svoje
vlastite mreze prodavaca. Kreatori nove razine (ili ,upline®) zaraduju proviziju od
vlastite prodaje i od prodaje ljudi u razini koju su stvorili (,downline®). S vremenom,
nova razina moze izniknuti jo$ jednu razinu, $to pridonosi vec¢oj proviziji osobi na
najvisoj razini, kao i osobi na srednjoj razini. Dakle, zarada prodavaca ovisi 0
angazmanu novih osoba, ali i prodaji proizvoda. NajviSe zaraduju oni koji su rano
usli i nalaze se u vrhu (Hayes, 2022). Moguce je istaknuti i kako je prethodno jedan
od razloga zasto se mrezni marketing nerijetko u javnosti poistovjecuje s pojmom
piramidalne sheme, iako je rije¢ o dvama u potpunosti razli¢ita pojma.



2.4. Diferencijacija mreznog marketinga u odnosu na druge vrste marketinga

Osoba koja je zaposlena u odjelu marketinga ostvaruje fiksan dohodak koji
eventualno moze biti uvecdan za razli¢ite oblike stimulacija. S druge strane, kada je
rije¢ o osobama koje djeluju u podrucju mreznog marketinga, dohodak ovih osoba
ovisi izravno o njihovom angazmanu, a pritom taj dohodak moze biti nizak ili
izuzetno visok u slucaju kada osoba vrlo uspjesno djeluje. Tradicionalno poimanje
marketinga ujedno za poduzeéa predstavlja nerijetko vrlo visoke troSkove, dok
mrezni marketing predstavlja jedan od najefikasnijih distribucijskih kanala kroz koji
je moguce ostvariti kontakte s Sirokim spektrom kupaca na viSe trzista na kojima se
poduzede pojavljuje (Tiwari, 2022).

Tradicionalno poimanje marketinga usmjereno je na opcu populaciju, koju je
moguce segmentirati kroz koristenje razliCitih oblika medija kroz koje se vrsi
oglasavanje (npr. plakati na odredenim lokacijama, radio i TV oglasi ili sl.).
Istovremeno, postoji moguénost u potpunosti pogresnog marketinskog djelovanja,
Sto mozZe ugroziti poslovanje poduzeda. S druge strane, kroz mrezni marketing
moguce je ciljati na to¢no odredenu skupinu potrosaca, Cime se ujedno moze
poboljsati efikasnost marketinskog djelovanja (Tiwari, 2022).

2.5. Vrijednost mreznog marketinga za poduzeca

Kroz prezentaciju primjera poduzeca koja primjenjuju mrezni marketing u nastavku
ovog podlavlja prikazuje se znaCaj mreznog marketinga za pojedina poduzeda.
lako bi nacelno osoba koja nije upoznata s djelovanjem mreznog marketinga
mogla pretpostaviti kako sami mrezni marketing nece biti uspjeSan, kroz primjere
veceg broja poduzeéa dokazuje se kako mrezni marketing moze kreirati brojne
pozitivne efekte po poduzeéa koja ga koriste. Pritom, mrezni marketing
poduzetnicima omogucéava eliminaciju posrednika, a koji u sluc¢aju maloprodaje
mogu biti mnogobrojni te djelovati viSestruko na poslovanje poduzedéa (Gulabdin,
et al,, 2020).

Kao najvece vrijednosti mreznog marketinga za poduzeéa mogu se istaknuti
naredne (Gregor & Wadlewski, 2013):

¢ Smanjena ulaganja;

e Smanjenje rizika poslovanja;

e Marketinska promocija proizvoda na viSe razina;

e Povecéana moguénost prihoda;

¢ Nepostojanje zaposlenih.



lako postoji viSe razliCitih benefita kada je rije¢ o mreznom marketingu, prethodni
se mogu istaknuti kao primarni. Smanjena ulaganja isti¢u se iz razloga sto mrezni
marketing poduzec¢ima omogucava Sirenje diljem svijeta, uz minimizaciju ulaganja,
a posebice kada je rije¢ o ulaganjima koja se odnose na razvoj distribucijskih mreza
te troskovima za promidzbu. Mrezni marketing poduzeéima uvelike smanjuje rizik
poslovanja, a posebice kada je rije¢ o Sirenju na nova trzisSta. Buduci da sami
distributeri promoviraju proizvode koje prodaju, istiCe se kako se primjenjuje
marketinska promocija proizvoda na viSe razina.

Poduzeda koja primjenjuju mrezni marketing se potencijalno mogu Siriti na vise
trzista, Sto vodi poveéanoj mogucénosti prihoda. Jedna od klju¢nih Cinjenica je ta da
nema zaposlenih, odnosno distributeri djeluju na principu ostvarivanja dohotka od
provizije. U ovom slu€aju, troSkovi angazmana distributera nastaju iskljucivo u
slu¢aju kada je ostvaren prihod od prodaje. Ovo se pokazalo kao jedan od
¢imbenika koji je djelovao izuzetno pozitivho na osiguranje poslovne uspjeSnosti
poduzeca koja primjenjuju mrezni marketing tijekom djelovanja pandemije COVID-
19. Odnosno, zbog ¢injenice da takva poduzeca nemaju fiksni troSak zaposlenika,
postojala je manja mogucnost negativnog utjecaja na poslovanje poduzeca.

2.6. Mrezni marketing kao buduénost digitalizacije poslovanja poduzeéa

lako se u podrucju mreznog marketinga primarno koristi osobni pristup te izravan
kontakt s potrosSacima, pandemija COVID-19 istaknula je nuznost ukljucivanja i
digitalnih alata s ciljem daljnjeg razvoja mreznog marketinga. Poduzeca koja su na
vrijeme uocila mogucénosti koje pruza digitalizacija poslovanja u ovom podrucju
imaju potencijal stvaranja viSe razine prihoda u odnosu na poduzeca koja ne
digitaliziraju svoje poslovanje. lako na prvi pogled djeluje kako ¢e koristenje
digitalnih aplikacija ili sl. umanjiti mogucnost osobnog pristupa kupcima, to niposto
nije pravilo ve¢ zapravo sama digitalizacija poslovanja pruza moguénost pristupa
veéem broju kupaca te eventualno stvara mogucdnosti za poboljSanje prodaje
(Conti, et al., 2023).

Digitalne tehnologije danas transformiraju poslovanje poduzeda u svim
industrijama, pocevsi od onih manje sloZzenih pa sve do najsloZenijih industrija. Za
ocCekivati je kako ¢e pritom digitalizacija poslovanja imati izravan utjecaj na mrezni
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marketing, posebice iz razloga Sto veliki broj poduzeéa uocava priliku smanjenja
troskova poslovanja kroz implementaciju mreznog marketinga u poslovanje
(Pascucci, et al., 2023).

2.7. Primjeri primjene mreznog marketinga u svijetu

Na globalnoj razini postoji vedi broj primjera primjene mreznog marketinga. Jedan
od primjera koji se ucestalo istice po medijima svakako je Herbalife. Rije¢ je o
poduzedu koje svoje poslovanje temelji na prodaji Sirokog spektra proizvoda, od
proizvoda za osobnu njegu i wellness pa sve do hrane i pi¢a. Pritom, moguce je
istaknuti kako se ovo poduzecde u javnosti nerijetko prepoznaje ponajprije po
prodaji proizvoda u segmentu hrane i pica koji se promoviraju kao pomo¢ pri
mrSavljenju ili kao pomoc za rjeSavanje nekog od drugih oblika fizi¢kih tegoba koje
osoba koja je konzument istih ima (Marin, 2020). Mogude je istaknuti kako je rije¢ o
poduzedu koje se prezentira kao primjer mreznog marketinga, ali se ujedno
uCestalo u javnosti proziva kao piramidalna shema zbog karakteristika svog
poslovanja.

Jedno od poduzeda koje je mogude istaknuti kao vodedi primjer mreznog
marketinga u 2023. godini je poduze¢e Amway. Amway je americko marketinsko
poduzeée koje primjenjuje mrezni marketing pri prodaji proizvoda za zdravlje,
ljepotu i ku¢nu njegu. Poduzece su 1959. godine osnovali Jay Van Andel i Richard
DeVos, sa sjedistem u Adi, Michigan. U 2020. godini Amway je zabiljezio prihod od
8,8 milijardi $ i smatra se jednom od vodeéih kompanija u svijetu, a koje
primjenjuju mrezni marketing. Poduzede ima urede u vise od 100 zemalja, s
velikom prisutnoséu u Aziji, Sjevernoj Americi i Europi. Amway ima preko 21.000
zaposlenika diljem svijeta i vise od 3 milijuna neovisnih vlasnika poduzeéa koji
prodaju njegove proizvode. Tijekom posljednjih 10 godina, Amway je ulagao u
odrzivost, s namjerom da do 2040. postane tvrtka s neto nultim emisijama
(Chornyy, 2023).

Na primjeru ovog poduzeca uodljivo je kako i u segmentu poduzeéa koja
primjenjuju mrezni marketing mogu postojati velika poduzeda. Pritom, u sluéaju
Amway-a vidljivo je kako se poslovanje poduzeéa bez koriStenja nekih
tradicionalnih instrumenata na kojima druga poduzeca temelje svoju prodaju moze
prosiriti diljem svijeta te ujedno biti vrlo uspjeSno. Sama cinjenica kako poduzece
prepoznaje vaznost ekoloskih inovacija te poticanje postignuéa nultih emisija ima
potencijal kreiranja dodatnog pozitivhog utjecaja na kupovno ponasanje kupaca te
eventualno povecanje prodaje u buducénosti.
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Na prethodnoj slici prikazana je sluzbena web stranica poduzeca Vorwerk koje se
takoder moze istaknuti kao jedan od primjera najuspjesSnjih poduzeca koja
primjenjuju mrezni marketing u 2023. godini. Ovo njemacko poduzece prodaje
kucanske aparate, ugradbene kuhinje i kozmetiku. Osnovano je 1883. od strane
Carla i Adolfa Vorwerka, ima dugu i uzbudljivu povijest. Danas brend okuplja 2.000
stalno zaposlenih i 590.000 prodajnih predstavnika u preko 70 zemalja. Ima urede
u svim regijama, od Afrike i Bliskog istoka do isto¢ne Europe. Ono $to je specifi¢tno
u slucaju ovog poduzeca je Cinjenica da poduzece svoje proizvode prezentira
potencijalnim kupcima kroz organiziranje dogadaja kao Sto su razni oblici druzenja
i sl. Vrlo zanimljivo je za primijetiti kako je rije¢ o proizvodima koji se inace
prezentiraju kroz prodajne salone ili sl., a ovo poduzece odlucilo se za primjenu u
potpunosti drugacijeg koncepta poslovanja, Sto se pokazalo kao dobitna
kombinacija koja je omogucila poslovnu uspjeSnost ovog poduzeca.

2.8. Primjeri primjene mreznog marketinga u Republici Hrvatskoj

U RH se mrezni marketing vrlo uspjeSno primjenjuje na primjeru nekolicine
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poduzecéa, medu kojima je svakako moguce istaknuti Oriflame i Avon. Ono $to ova
poduzeca istiCe u odnosu na konkurente je Cinjenica da iako je rije¢ o poduzecima
koja posluju u kozmetic¢koj industriji u kojoj postoji vrlo izrazena konkurencija na
trzistu, rije¢ je o poduzed¢ima koja nastavljaju vrlo uspjeSno dugogodisnje
poslovanje na trzistu RH. Ono Sto je iznenadujuce je sama Cinjenica kako ova
poduzeca vrlo uspjeSno posluju, usprkos tome S$to poslovanje temelje na
distributerima i na kataloskoj prodaji, odnosno njihove proizvode nije mogucde
probati ili vidjeti prije samog procesa kupovine. Za razliku od njih, u Sirem spektru
prodavaonica, prvenstveno drogerijama, moguca je kupovina proizvoda drugih
proizvodaca istih ili sli¢énih karakteristika. Pritom odredeni kupci preferiraju ovaj
oblik kupovine zbog jednostavnosti, ustede vremena ili pak iz razloga jer su na neki
nacin povezani s distributerom proizvoda. Mogude je istaknuti i kako je rije¢ o
poduzecima koja se, iako u svom poslovanju primjenjuju mrezni marketing
promatraju kao pozitivni primjeri primjene mreznog marketinga (Engelbrecht,
2022).

Kao jedan od primjera koji se naj¢eSc¢e percipira kroz negativnu prizmu u javnosti
moguce je istaknuti Herbalife. lako ovo poduzeée ima dugogodi$nju uspjesnu
suradnju u RH, nerijetko se povezuje s piramidalnim shemama bududi da
distributeri na viSim razinama zaraduju temeljem angazmana osoba na nizim
razinama. Takoder, rije¢ je o proizvodima koji se naj¢eS¢e koriste za gubitak
kilograma, sto je kod odredenih osoba dovelo do naruSavanja zdravstvenog stanja
i drugih negativnih pojava (Sto je posljedi¢no dovelo do tuzbi u SAD-u). Mogucde je
istaknuti kako je u ovom slucaju, za razliku od prethodna dva poduzeda rije¢ o u
potpunosti razli¢itim proizvodima koje bi trebalo uzimati pod nadzorom stru¢ne
osobe, odnosno potrebna je viSa razina struéne osposobljenosti te znanja
distributera Sto nerijetko izostaje, a u konacnici vodi izostanku obecanih rezultata
ili do pojave nezZeljenih efekata kod konzumenata proizvoda i sl. (Partnoy, 2014).

Kao jedan od primjera primjene mreznog marketinga u prodaji proizvoda nuzno je
istaknuti i Zepter. lako proizvode ovog poduzeca nije bilo moguce kupiti u
prodavaonicama, proizvodi koje su prodavali distributeri postali su sinonim za
kvalitetu posuda. Temeljem ovog moguce je istaknuti i samu €injenicu kako mrezni
marketing u pojedinim slu¢ajevima omogucava kupcima da kroz prezentacije
proizvoda uvide kvalitetu istih, Sto moze kreirati brojne benefite za prodaju
proizvoda.

Herbalife se isti¢e kao jedan od primjera s u€estalim negativnim konotacijama u
javnosti, iako se samo poduzece prezentira kao primjer koriStenja mreznog
marketinga. Pritom se nerijetko pojavljuju ¢lanci u kojima se poduzede proziva da
koristi piramidalne sheme. Usrkos tome, poduzeée posluje u 90 drzava te ima
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razvijenu mrezu od 3,7 miijuna ¢lanova diljem svijeta. Poslovanje poduzeda se
temelji na kupovanju vecih koli¢ina proizvoda koje potom c¢lanovi zadrzavaju za
sebe ili prodaju drugim kupcima (Partnoy, 2014). S druge strane, promatra li se
poslovanje Avona i Oriflame-a, na prvi pogled je vidljivo kako je rije¢ o dvama u
potpunosti razli¢itim principima poslovanja. Ova poduzeca svoje poslovanje
temelje na kataloskoj prodaji svojih proizvodima te su u tom slucaju svim kupcima
javno dostupne cijene njihovih proizvoda te je mogude istaknuti kako veci broj
kupaca ima mogucnost kupovine proizvoda po jednakim uvjetima kupnje. lako
Herbalife svoje poslovanje temelji na Sirenju mreze osoba koje se nalaze u nizim
razinama piramide, u slu¢aju Avona i Oriflame-a preferira se postojanje manjeg

.....

pojedinih distributera.
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3. PREDNOSTI MREZNOG MARKETINGA

Potrebno je istaknuti prednosti mreznog marketinga, a koje su ujedno jedan od
temelja koji ukazuju zasto je potrebno dodatno razvijati mrezni marketing u
buducnosti.

Kao prednosti mreznog marketinga mogu se istaknuti (Doyle, 2022):

Ne postoje apsolutno nikakva ograni¢enja u pogledu mreznog marketinga.
To se dogada zato Sto se poduzeda mogu povezati s gotovo pa
neograni¢enim brojem ljudi koji mogu postati distributeri pojedinih
proizvoda ili usluga. Nadalje, distributeri se mogu dodatno koordinirati s
drugim poddistributerima kako bi proSirili prodaju istih;

Zbog pouzdane i robusne distribucijske mreze koja izravno uklju¢uje kupce,
poduzeda se ne moraju oslanjati na oglasavanje kako bi plasirala svoje
proizvode ili usluge;

Struktura distributera smanjuje profitne marze trgovaca koje poduzeda
smatraju troSskom, u konacnici, ove marze se prenose na distributere i
poduzecéa ne moraju snositi njihov teret;

TroSkovi ulaska distributera u posao su najc¢esce niski, odnosno u vedini
slu¢ajeva poduzede financira uzorke, obuku i sl. buduéi da ocekuju da ¢e
distributer doprinijeti povecéanju prihoda poduzeca u duzem vremenskom
periodu;

Mrezni marketing pruza visok stupanj fleksibilnosti distributerima, a sto je
danas jedna od presudnih ¢injenica buduci da veliki broj osoba Zeli rad u
ugodnom okruzenju te uz tempo koji sami zele;

Kao jo$ jedna od prednosti moze se istaknuti Cinjenica da poduzeéa ne
moraju troSiti puno novca na skladistenje i distribuciju iz razloga Sto sami
distributeri na kraju sami snose te troskove te

Kona¢no, mrezni marketing omogucuje distributerima da zarade
neograni¢en prihod od poslovanja s poduzeé¢em. U ovom sluéaju distributeri
ostvaruju dohodak na temelju prodaje od proizvoda i usluga kao i temeljem
provizija. Moguce je diferencirati izravan te pasivan prihod. Odnosno, pod
pojmom izravan prihod podrazumijeva se prihod koji osoba ostvari kroz
prodaju proizvoda i usluga, dok se pasivan prihod ostvaruje temeljem
provizija.
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Drugi autori kao klju¢ne prednosti mreznog marketinga isti¢u (Patel, 2022):

e Nizak stupanj rizika, odnosno u slu¢aju mreznog marketinga, rizik za
distributere gotovo i ne postoji, dok s druge strane, kada ta ista osoba
osnuje poduzece ili posluje kao obrtnik, stupanj rizika znac¢ajno je visi;

e Visok stupanj potraznje za kvalitetnim proizvodima i uslugama, a Sto
dodatno doprinosi uspjeSnosti mreznog marketinga;

e Gotovo pa neograniCen potencijal zarade, odnosno, nije unaprijed
definirano koliko pojedinac moze zaraditi kao u slu¢aju kada je isti zaposlen
u nekom poduzecu ili sl. U slu¢aju mreznog marketinga, njegova zarada
ponajprije ovisi 0 njegovoj motiviranosti i trudu;

¢ Moderne tehnologije uvelike olakSavaju primjenu mreznog marketinga te iz
tog razloga nije niti potrebno stvarati zalihe proizvoda, a sto u konacnici
uvelike smanjuje troskove;

e Mrezni marketing omogucava poslovanje uz niske troskove, a $to se ujedno
moze istaknuti kao jedna od temeljnih prednosti mreznog marketinga, a
koja potic¢e poduzecda na sve ucestaliju implementaciju istog u poslovanje te

e Kao jedna od prednosti mreznog marketinga koju je pandemija COVID-19
dodatno istanula moze se navesti prenosivost poslovanja. Odnosno, u ovom
slu¢aju distributeri ne moraju imati stalno mjesto boravka vec je temeljni
preduvjet poslovanja dostupnost stabilne internetske veze.

Kao jednu od temeljnih prednosti mreznog marketinga moguce je istaknuti
prodaju proizvoda po preporuci, §to proizlazi iz Cinjenice da sami distributeri
temeljem svojih vjestina poboljSavaju prodaju. Na taj nacin se poduzecima
omogucavaju znacajne ustede sredstava koja bi inaCe izdvojili za marketinske
aktivnosti. U slucaju kada je rije¢ o velikim poduzeéima koja posluju diljem svijeta,
marketinsko djelovanje nuzno je prilagodavati karakteristikama potroSaca svakog
pojedinog podrucja, Sto izravno ukazuje na to koliki potencijalni marketinski
troskovi mogu nastati kada je rije¢ o poduzecima koja djeluju Sirom svijeta.

U slucaju kada poduzeca svoje proizvode plasiraju putem trgovaca na veliko i malo,
u samom opskrbnom lancu mogu se pojaviti znacajni iznosi trgovackih marzi, sto u
konacnici poskupljuje proizvode, a nerijetko i umanjuje samu profitabilnost
poslovanja proizvodaca. Kada je rije¢ o mreznom marketingu, smanjuje se broj
posrednika izmedu proizvodacda i potroSaca, Sto stvara mogucnosti za kreiranje
nizih cijena ili s druge strane za kreiranje viSeg stupnja profitabilnosti za
proizvodace.

Mrezni marketing pruza osobama mogucnost fleksibilnog rada, sto vedi broj ljudi
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motivira na ukljucivanje u mrezni marketing. Ovo je izuzetno bitno kada je rijec€ o
osobama koje zele kroz mrezni marketing ostvariti neki dodatni izvor dohotka ili
kada je rije¢ o osobama koje mrezni marketing koriste kao izvor dohotka koji im
omogucava uskladivanje poslovnog i privatnog Zivota. Iz tog razloga mogude je
istaknuti kako je mrezni marketing jedan od ucestalih izvora sredstava za
nezaposlene Zene, koje na ovaj nacin ostvaruju dohodak, a istovremeno imaju
mogucnost uskladivanja privatnih obveza.

Troskovi ulaska distributera su vrlo niski, sto veéi broj osoba poti¢e na ukljucivanje
u mrezni marketing. Odnosno, osobe ponekad vide mrezni marketing kao dodatan
izvor prihoda, a koji je znatno jednostavniji u odnosu na pokretanje samostalnog
poduzetnickog pothvata bududi da u ovom slucaju rizik poslovanja gotovo da ne
postoji. Minimizacija rizika isti¢e se posebice kada je rije¢ o odnosima s poduzecima
koja su poznata na odredenom trzistu, imaju poznate brendove i sl.

Osobe koje su uklju¢ene u mrezni marketing imaju moguénost ostvarivanja gotovo
pa neograni¢enih prihoda. Odnosno, njihov dohodak u ovom slucaju ovisan je
primarno o njihovoj motivaciji za rad te prodajnim vjestinama. S druge strane, kada
je rije¢ o osobama koje su zaposlene kao prodajni predstavnici ili sl., te osobe rade
primarno za fiksno definiranu plaéu (eventualno uvecane za proviziju ili sl.) te u
tom slucaju uspjesnost rada pojedinca nema znacajniji utjecaj na njegov dohodak.

Buduci da se mrezni marketing temelji na koristenju modernih tehnologija, moguce
je predvidjeti njegov dodatni razvoj u buduénosti. Odnosno, sama Cinjenica kako se
tehnologije svakodnevno razvijaju izravno ukazuje na to kako postoji znacajan
potencijal razvoja mreznog marketinga u buduénosti. Sama pandemija COVID-19
ukazala je na to kako moderne tehnologije imaju izravan utjecaj na razvoj mreznog
marketinga, odnosno, istiCe se kako su moderne tehnologije doprinijele razvoju
prodaje za vrijeme pandemije, ina¢e bi doslo gotovo do potpune obustave prodaje
uslijed gotovo pa onemogucéene komunikacije medu ljudima tijekom samih
pocCetaka djelovanja pandemije.
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4. NEDOSTACI MREZNOG MARKETINGA

Potrebno je istaknuti i nedostatke mreznog marketinga, a koji u konacnici mogu
imati negativan utjecaj na poslovanje. Kao jedan od temeljnih nedostataka
mreznog marketinga svakako je moguce istaknuti i Cinjenicu kako se mrezni
marketing najcesée u javnosti percipira kao negativna pojava iz razloga Sto se
povezuje s piramidalnim shemama.

Kao nedostatke mreznog marketinga mogude je istaknuti (Bassem, 2019):

e Ovaj oblik marketinga ima toCku zasi¢enja iznad koje je stopa rasta
poslovanja marginalna. Nemoguce je da svatko dobije veliki dio profita;

e U multi-level marketingu potrebno je imati Siroku drustvenu mrezu (veliki
krug poznanika) s ciljem kreiranja nizeg lanca. Vecina ljudi pocinje s velikim
entuzijazmom, ali popisom odbijanja;

e Vedina poduzecda i shema su prijevare i vrlo je teSko vjerovati takvim
shemama te poduzedima, Sto ujedno oteZava poslovanje poduzeéa koja
nemaju namjeru prevare jer pojedinci svako poduzece tretiraju kao prijevaru
i stoga nece lako plasirati proizvode pojedinih poduzeca na njihove mreze;

e Pojedinci koji se bave mreznim marketingom amateri, a ne profesionalci, sto
rezultira loSim plasmanom ¢ak i dobrih proizvoda. U konacnici, lo§ plasman
moze rezultirati loSim dojmom o poduzeéu, a u slucaju marketinga 1
nezadovoljan kupac ¢e dovesti do gubitka 10 kupaca i stoga na neki nacin
mrezni marketing moze doprinijeti kreiranju loSeg imidza u izrazenijem
intezitetu u odnosu na dobar imidz zbog nedostatka iskustva i stru¢nosti
pojedinaca koji se bave mreznim marketingom;

e Ljudi vjeruju u ono Sto vide, a bududi da u slucaju mreznog marketinga
nema upotrebe marketinskih kanala poput televizije, novina i interneta,
ljudima je neugodno zbog proizvoda koji se prodaju putem mreznog
marketinga jer ih nikada prije nisu vidjeli;

e Prihodi koje pojedinac ostvaruje nisu povezani samo s proizvodima i
uslugama koje prodaje, vec i s ljudima koje zapoSsljava, a sto moze doprinijeti
stvaranju stresa kod pojedinaca te

e Mrezni marketing se teze moze razviti u stalni posao za pojedinca.

lako se to naj¢eSce ne uolava na prvi pogled, mrezni marketing ima odredenu
toCku zasié¢enja. Odnosno, kao i u slucaju bilo kojeg drugog oblika poslovanja,
dolazi do odredene tocke zasi¢enja kada se uoCava zasicenost odredenog dijela ili
pak cijelog trzista. Jedan od razloga koji veliki broj pojedinaca odvra¢a od mreznog
merketinga je Cinjenica kako je nuzno posjedovanje Siroke mreze poznanstava ili u
drugom sluc¢aju odredena razina razvijenosti komunikacijskih vjestina.
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Jedan od problema je i sama cinjenica kako se mrezni marketing nerijetko u
javnosti poistovjecuje s piramidalnim shemama. Kao temeljna razlika isti¢e se
¢injenica kako s eu slu¢aju mreznog marketinga dohodak ostvaruje temeljem
prodaje proizvoda kupcima, dok se u piramidalnim shemama veliki dio dohotka
ostvaruje kroz regrutiranje prodavaca ili distributera na nizim razinama
(Engelbrecht, 2022). Temeljem ovog moguce je zapravo diferencirati poslovanje
vecéeg broja poduzeca koja tvrde kako u svom poslovanju koriste mrezni marketing,
a zapravo je rije¢ o koriStenju u potpunosti razlicitih principa poslovanja.

Cinjenica kako su distributeri naj¢e$¢e amateri koji nemaju trgovacko iskustvo, a
nerijetko niti razvijene komunikacijske vjestine uclestalo rezultira negativnim
utjecajem po poslovanje poduzecéa koje koristi mrezni marketing. Odnosno, lose
prezentacijske vjeStine mogu dovesti do pada prodaje ili pak do stvaranja
negativne percepcije o poslovanju poduzeca u javnosti.

18



5. ANALIZA UPOZNATOSTI STUDENATA GRADA DUBROVNIKA S
MREZNIM MARKETINGOM

U ovom dijelu rada prikazuju se rezultati anketnog istrazivanja koje je provedeno
na uzorku od 63 studenta/ice (u nastavku voog rada pojam student oznacava
osobe oba spola) s podrucja grada Dubrovnika kako bi se utvrdila upoznatost
studenata s pojmom mreznog marketinga. Na anketni upitnik odgovorio je
znacajno vedi broj osoba zenskog spola, a sto moze jednim dijelom utjecati na
rezultate anketnog istrazivanja buduéi da su Zene nerijetko upoznatije s
pojmovima koji su povezani s marketingom opcenito. Cilj ovog istraZivanja je
utvrdivanje razine upoznatosti studenata grada Dubrovnika s mreznim
marketingom kako bi se u konacnici mogli kreirati odredeni zakljucci te preporuke
koji mogu djelovati prema usmjeravanju djelovanja mreznog marketinga u
buducénosti.

5.1. Metodologija anketnog istrazivanja

Istrazivanje temeljeno na anketnom upitniku provedeno je u razdoblju od 15.
srpnja do 27. srpnja 2023. godine. Prikupljeno je ukupno 63 odgovora, $to Cini
uzorak istrazivanja. S ciljem provodenja anketnog istrazivanja koristene su Google
ankete koje su uvelike olaksale prikupljanje odgovora, kao i obradu prikupljenih
rezultata. Anketni upitnik sastavljen je od 23 pitanja te je za odgovaranje na
anketni upitnik bilo potrebno do 10 minuta.

Prvi dio upitnika sastojao se od nekoliko pitanja kojima je cilj identifikacija opcih
obiljezja ispitanika. Nakon ovog dijela slijedi skupina pitanja koja za cilj ima
utvrdivanje stupnja upoznatosti ispitanika sa pojmom mreznog marketinga. Ujedno,
kao jedan od ciljeva anketnog istrazivanja Ciji rezultati se prikazuju u nastavku je
svakako i utvrdivanje percepcije mreznog marketinga od strane ispitanika, a Sto se
posebice odnosi na cCinjenicu kako se mrezni marketing uclestalo percipira kao
negativna pojava u javnosti, a $to zapravo Cak i vodi stigmatizaciji osoba koje se
bave mreznim marketingom.

Kao jedan od primjera svakako je moguce istaknuti stigmatizaciju osoba koje se
bave mreznim marketingom kao prevaranata koji prikazuju proizvode koje prodaju
znacajno ucinkovitijima nego Sto to isti zapravo jesu isklju€ivo iz razloga Sto
posrednici zele ostvariti $to viSu razinu dohotka kroz povecéanu prodaju proizvoda.
Mogude je primjerice istaknuti Herbalife kao jedan od primjera te se cesto
distributeri istog percipiraju negativno u javnosti, a Sto je dijelom i posljedica
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nametljivog ponasanja prilikom pokusaja prodaje proizvoda.

5.2. Karakteristike uzorka

Uzorak istrazivanja ¢ini 63 studenata s podruc¢ja grada Dubrovnika, pritom je
ponajprije rije€ o osobama zenskog spola koje Cine 81% ispitanika. Osobe muskog
spola ¢ine 19% ispitanika. U nastavku pojam ispitanik oznacava osobe oba spola,
odnosno ispitanike te ispitanice. lako se primarno pretpostavljalo kako ¢e na
anketni upitnik odgovoriti ponajprije ispitanici koji imaju do 23 godine, zapravo
najbrojniju skupinu sa 38,1% cCine ispitanici stari od 24 do 26 godina. Brojna je i
skupina ispitanika starijin od 27 godina, a sto je u skladu s trendom da danas
studiraju osobe svih Zivotnih skupina, pa tako Cak i osobe koje su na samom
vrhuncu karijere ili pak pred mirovinu koji studiraju ponajprije s ciljem stvaranja
osjecaja osobnog zadovoljstva postignutim akademskim napretkom.

Najbrojniju skupinu ispitanika Cine osobe koje su trenutacno na diplomskom
studiju te je pritom rije¢ o 54% ispitanika. Vrlo zanimljivo je primijetiti kako vise od
poovice ispitanika smatra kako bi drugim osobama preporucili neke od
tradicionalnih poslova sa stabilnim, ali nizim dohotkom. Ovo je svakako moguce
povezati sa Cinjenicom kako vedina osoba u RH tezi ostvarivanju stabilnosti
dohotka bududi da pojedinci nerijetko smatraju kako ¢e moguénost ostvarivanja
viSe razine dohotka biti kratkog vijeka te kako ¢e stoga u buduénosti otezano
zadovoljavati egzistencijalne potrebe. Odnosno, ispitanici smatraju kako je najbolja
opcija zaposljavanje na nekon od tradicionalnih radnih mjesta koje ¢e mozda osobi
pruziti moguénost ostvarivanja nize razine dohotka, ali ¢e barem pruziti moguénost
dugoroc¢nog zadovoljavanja egzistencijalnih potreba.

5.3. Rezultati istrazivanja

U nastavku ovog dijela poglavlja prikazuju se rezultati anketnog istrazivanja koje je
za cilj imalo utvrdivanje prednosti i nedostataka mreznog marketinga, kao i stupan;j
upoznatosti studenata s podrudja grada Dubrovnika s pojmom mreznog
marketinga. Anketno istraZivanje temeljeno je na 23 vrlo jednostavna pitanja te je u
konacnici prikupljeno ukupno 63 odgovora ispitanika.

Na anketni upitnik odgovorila je 51 ispitanica, a sto ¢ni 81% ukupnog broja
ispitanika te 12 ispitanika, sto &ini 19% ispitanika. Istice se Cinjenica kako je
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znacajno vedi udio ispitanica u odnosu na broj ispitanika, a Sto ima potencijal
kreiranja utjecaja na rezulate anketnog istrazivanja. Odnosno, za pretpostaviti je
kako zene imaju razli¢ite stavove u odnosu na muskarce, $to se posebice odnosi na
stavove o zaposlenju. Nerijetko je u praksi moguce uociti stajaliste zena kako teze
dugoro¢nom zapoSljavanju na odredenom mjestu, Sto bi im omogudilo
uskladivanje privatnog i profesionalnog zivota. Usto, kada je rije¢ o mreznom
marketingu, postoji potencijal ukljuCivanja Zena iz razloga Sto Zene koje nisu
zaposlene, teze identifikaciji odredenih oblika rada koji bi im omogudio
ostvarivanje dohotka te pritom odredenu dozu samostalnosti, neovisno je li rije¢ o
takvom obliku rada na kradi ili duzi vremenski period. Pritom se kao jedna od
temeljnih prednosti mreznog marketinga istice sama Cinjenica kako se na taj nacin
Zenama omogucava rad od kuce, sto zene koje teze uskladivanju privatnog i
profesionalnog Zivota nerijetko preferiraju.

Dob ispitanika

1,6%

/

= Manje od 20 godina = 21-23 godine 24-26 godina Vise od 27 godina

Grafikon 1: Dob ispitanika

Izvor: [zrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 1. prikazana je dob ispitanika. Manje od 20 godina ima samo jedan
ispitanik, Sto Cini 1,6% od ukupnog broja ispitanika. 36,5% ispitanika ima od 21 do
23 godine, a Sto je druga najbrojnija dobna skupina. Prva najbrojnija skupina su
ispitanici stari od 24 do 26 godina, a rije€ je ponajprije o kolegama autorice ovog
rada te pritom isti ¢ine 38,1% ukupnog broja ispitanika. Vrlo brojna skupina su
studenti stariji od 27 godina koji ¢ine 23,8% ispitanika.

lako na prvi pogled djeluje kako je razmjerno veliki udio ispitanika koji su stariji od
24 ili 25 godina, kada je predvideno da bi trebali zavrsiti diplomski studij, Sto na
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prvi mah sugerira kako je rije¢ o ispitanicima koji su studenti ponavljadi i sl.
Zapravo je rije¢ o osobama koje su tek nekoliko godina nakon zavrSene srednje
Skole upisale fakultet. Odnosno, rije¢ je o osobama koje su se ponajprije odlucile
prikupiti dovoljno raspolozivog dohotka kako bi mogle samostalno financirati
Zeljeni studijski program. S druge strane, odredeni dio ispitanika koji su stariji od
27 godina upisali su Zzeljeni studijski program s ciljem daljnjeg obrazovanja,
odnosno formalnog obrazovanja koje im je potrebno za napredovanje na radnom
mjestu ili pak s ciljiem osobnog zadovoljstva postignutim akademskim napretkom.

Ispitanici prema razini studija

= Preddiplomski = Diplomski = Doktorat
Grafikon 2: Ispitanici prema razini studija

Izvor: [zrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Temeljem prikazanog na grafikonu 2., moguce je istaknuti kako su 44,4% ispitanika
trenutaéno studenti na preddiplomskom studiju, 54% ispitanika su studenti
diplomskog studija, dok je 1,6% ispitanika na doktoratu. Vidljivo je kako viSe od
polovice ispitanika Cine studenti diplomskog studija, a Sto je izravho moguce
povezati s ¢injenicom kako je rije¢ o kolegama autorice ovog rada. Cinjenica kako
su viSe od polovine ispitanika studenti diplomskog studija mozZe pozitivho utjecati
na rezultate ovog anketnog istraZzivanja iz razloga S$to se pretpostavlja kako su
ispitanici na diplomskom studiju ekonomskog fakulteta upoznati s veéim brojem
pojmova tijekom svog studiranja u odnosu na opcéu populaciju, a s viSim stupnjem
studija, za pretpostaviti je kako takvi studenti raspolaZzu s znanjima s kojima
studenti nizih godina studija potencijalno ne raspolazu.
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Preferencije posla

= Neki od tradicionalnih poslova s nizim, ali stabilnim dohotkom
= Posao viseg rizika s visim, ali nestabilnim dohotkom

= Nisam siguran/a
Grafikon 3: Stavovi ispitanika o poslovima s niZim te visim rizikom

Izvor: [zrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 3. prikazani su stavovi ispitanika o dvije skupine poslova, odnosno o
tradicionalnim poslovima s nizim, ali stabilnim dohotkom, a rijec je o skupini koja
podrazumijeva i niZu razinu rizika, bududi da je teznja ispitanika koji preferiraju ovu
skupinu poslova ujedno i zaposljavanje na neodredeno vrijeme. Druga skupina su
poslovi s viSim rizikom, a koji rezultira viSim, ali nestabilnim dohotkom. U ovu
skupinu svakako je moguce ubrojiti i mrezni marketing kao jednu od mogucnosti
za ostvarivanje dohotka, neovisno je li rije¢ o primarnom izvoru dohotka ili
sekundarnom izvoru dohotka uz zaposlenje kod neke pravne osobe i sl.

Vidljvo je kako 52,4% ispitanika smatra kako bi svojim prijateljima i poznanicima
preporucili neki od tradicionalnih poslova s nizim, ali stabilnim dohotkom. Ovo je
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moguce promatrati i iz perspektive Cinjenice kako veliki broj pojedinaca u RH
tijekom posljednjih godina nije bio u mogucnosti pronadi adekvatno radno mjesto
koje bi im omogucilo ostvarivanje bilo kakvog dohotka. Odnosno, rezultat ovakve
situacije je Cinjenica kako pojedinci u RH primarno teze stabilnosti radnog mjesta
te dohotka kako bi bili u mogu¢nosti zadovoljiti temeljne egzistencijalne potrebe,
pocevsi od potreba za hranom, smjeStajem i sl.

Vidljivo je i kako 19% ispitanika preferira poslove s viSom razinom rizika, s vis§im, ali
ujedno i vrlo nestabilnim dohotkom. Ponekad moze biti rije¢ o osobama koje su
voljne preuzeti viSu razinu rizika, ali je nerijetko rije¢ o osobama Ciji partneri, obitel;j
ili sl. raspolazu s dohotkom koji omogudava zadovoljavanje egzistencijalnih
potreba, a Sto u konacnici potie pojedince na preuzimanje rizika s ciljem
ostvarivanja natprosje¢nog dohotka. 28,6% ispitanika nije sigurno koju skupinu
poslova preferiraju.

Moguce je uociti kako viSe od polovice ispitanika smatra kako bi prijatelju koji je u
potrazi za poslom preporudili neki od tradicionalnih poslova s nizim, ali stabilnim
dohotkom. Dosada je u RH nerijetko bila uvrijezena percepcija osoba kako je rad u
javnoj sluzbi ili velikim drzavnim poduzecima jamac sigurnosti, odnosno jamac kako
¢e osoba na istom radnom mjestu raditi do svoje mirovine, ostvarivati sve
beneficije tog radnog mjesta i sl. Posljedica toga je i ¢injenica da veliki dio mladih
danas preferira rad u javnim sluzbama zbog percipirane ,sigurnosti“ tog radnog
mjesta, kao i drugih benefita koji proizlaze temeljem odredenog radnog mijesta.
Uodljivo je kako niti petina ispitanika preferira posao visSeg rizika, ali potencijalno i s
viSim dohotkom. Ovo je moguce povezati s €injenicom da i danas vecina osoba, a
ujedno i mladih preferira izbjegavanje rizika, sto je moguce povezati i s ¢injenicom
kako se rijetke osobe odlucuju na preuzimanje rizika ili pak postajanje
poduzetnicima.

Upoznatost s pojmom mreznog marketinga

=Da =Ne Nisam siguran/a
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Grafikon 4: Upoznatost ispitanika s pojmom mreznog (multi level) marketinga

Izvor: Izrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 4. prikazana je upoznatost ispitanika s pojmom mreznog ili multi level
marketinga. Uocljivo je kako je 42,9% ispitanika upoznato s ovim pojmom, dok s
druge strane ¢ak 41,3% ispitanika nije upoznato s pojmom. 15,9% ispitanika nije
sigurno zna li $to to¢no pojam mreznog marketinga podrazumijeva.

Rezultate odgovora na ovo pitanje nuzno je uzeti u obzir prilikom kreiranja
zakljucaka koji se odnose na neka od narednih pitanja koja je izravho moguce
povezati s odgovorom na ovo pitanje. Ono §to je vrlo zanimljivo je sama Cinjenica
kako su ispitanici prvenstveno studenti ekonomskog fakulteta, odnosno poznanici
autorice ovog rada. Odnosno, iznenaduje sama Cinjenica kako su studenti
ekonomskog fakulteta slabo upoznati s ovim pojmom, sto ukazuje na potrebu za
dodatnim istraZivanjem primjene mreznog marketinga te educiranjem studenata u
ovom podrucju.

Moguce je istaknuti kako je educiranje studenata, ali i opce populacije o
prednostima te nedostacima mreznog marketinga nuzno, a posebice kako bi se
izbjeglo stvaranje misljenja u javnosti o mreznom marketingu ponajprije temeljem
nedostataka istog.

Poznavanje osoba koje se bave mreznim
marketingom

= Da = Ne Nisam siguran/a

Grafikon 5: Poznavanje osoba koje se bave mreznim marketingom
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Izvor: [zrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Temeljem prikazanog na grafikonu 5., vidljivo je kako 36,5% ispitanika poznaje
jednu ili viSe osoba koje se bave mreznim marketingom. Ovo je jedan od podataka
koji moze pozitivno djelovati na rezultate ovog anketnog istraZivanja, bududi da se
pretpostavlja kako poznavanje rada osoba koje se bave mreznim marketingom
ujedno doprinosi i povecanju stupnja upoznatosti s ovim pojmom. S druge strane,
vise od polovice ispitanika, odnosno 52,4% ispitanika ne poznaje nijednu osobu
koja se bavi mreznim marketingom. Jednako kao $to poznavanje osoba koje se
bave mreznim marketingom moze pozitivno utjecati na upoznatost s ovim pojmom,
isto tako i nepoznavanje nijedne osobe koja se bavi mreznim marketingom moze
negativno djelovati na upoznatost s pojmom mrezni marketing, kao i na percepciju
mreznog marketinga. 11,1% ispitanika nije sigurno poznaje li ikoga tko se bavi
mreznim marketingom.

U sljede¢em pitanju ispitanici su zamoljeni da iznesu svoje misljenje o navedenim
tvrdnjama. Pritom je ocjena 1 oznacavala kako se u potpunosti ne slazu s
navedenim, dok je ocjena 5 oznacavala kako se u potpunosti slazu s navedenom
tvrdnjom.

Tablica 1: Stavovi ispitanika o navedenim tvrdnjama

1 2 3 4 5 Prosjek
MreZni marketing pojedincima omogucava
ostvarivanje natprosjeénih profita 3 10 30 9 11 3,24
Ne postoje limiti u zaradi, a koja je izravno
ovisna o ambicijama pojedinca 6 6 30 10 11 3,22
Mrezni marketing omogucava fleksibilno
radno vrijeme 1 5 20 19 18 3,76
MreZni marketing omogucéava rad s bilo
koje lokacije 0 2 21 17 23 3,97
MreZni marketing utemeljen je na timskom
radu 6 8 29 15 5 3,08
MreZni marketing je buduénost poslovanja 3 9 21 15 15 3,48

Izvor: [zrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

U tablici 1. prikazani su stavovi ispitanika o navedenim tvrdnjama koje se odnose
na mrezni marketing, a kako bi bilo moguce kreirati odredene zakljucke o
stavovima ispitanika glede mreznog marketinga. Pritom je u tablici 1 prikazano
koliko je ispitanika odgovorilo da se u potpunosti ne slazu s navedenom tvrdnjom
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(ocjena 1), djelomi¢no ne slazu s navedenom tvrdnjom (ocjena 2), nisu sigurni
glede navedene tvrdnje (ocjena 3), djelomi¢no se slazu s navedenom tvrdnjom
(ocjena 4) te se u potpunosti slazu s navedenom tvrdnjom (ocjena 5). Temeljem
odgovora ispitanika definirana je srednja ocjena za svaku od navedenih tvrdniji.

Srednja ocjena 3,24 ukazuje na to kako ispitanici teze slaganju s tvrdnjom kako
mrezni marketing pojedincima omogudéava ostvarivanje natprosje¢nih profita.
Pritom, iako ovakav stav ispitanika moze neke od njih potaknuti na daljnje
istrazivanje temeljnih odrednica mreznog marketinga i eventualno razvoj
poslovanja pomocu mreznog marketinga u bududnosti. S druge strane, ovu
srednju ocjenu je mogucde povezati i s percepcijom mreznog marketinga kao
negativne pojave od strane dijela javnosti. Odnosno, Cinjenica je kako pojedinci
mrezni marketing percipiraju kao mogucnost ostvarivanja natprosjeéne zarade
temeljem djelovanja koje se smatra prijevarnim ili sl.

Kod druge tvrdnje zabiljezena je srednja ocjena 3,22 Sto takoder ukazuje na to da
ispitanici teze slaganju s tvrdnjom kako ne postoje limiti u zaradi, ali kako je ista
izravno ovisna o ambiciji pojedinca. lako se ovo najceSce, kada je rije¢ o
poduzetnistvu promatra kroz neku pozitivnu prizmu, nuzno je uzeti u obzir i
negativno djelovanje ambicije pojedinca. Odnosno, pojedini ambiciozni pojedinci s
ciljem ostvarenja Sto vece zarade, odnosno profita ne biraju sredstva koja vode
prema ostvarenju cilja. Moguce je istaknuti i kako je ovo jedan od uzroka zasto se
mrezni marketing ponekad u javnosti percipira kao negativna pojava. Stoga, bilo bi
pozeljno iskljuciti nemoralno djelovanje te sli¢ne oblike djelovanja koji ¢e u Zelji za
maksimiziranjem profita djelovati negativno na pojedince koji su korisnici
proizvoda ili usluge.

Kod tvrdnje kako mrezni marketing omogudéava fleksibilno radno vrijeme
zabiljezena je srednja ocjena 3,76 Sto ukazuje na to kako ispitanici teze slaganju s
navedenom tvrdnjom. Jedna od temeljnih prednosti mreznog marketinga svakako
je mogucnost fleksibilnog radnog vremena, $to ujedno i je jedan od razloga zasto
se odredeni pojedinci odlucuju za rad kroz mrezni marketing. Dodatno, moguce je
istaknuti kako sama moguc¢nost fleksibilnog radnog vremena omogudéava Zenama
uskladivanje privatnog i profesionalnog zivota, Sto se svakako moze istaknuti kao
jedna od temeljnih prednosti kada je rije¢ o mreznom marketingu.

Srednja ocjena 3,97 ukazuje na to kako ispitanici teze slaganju s tvrdnjom da
mrezni marketing omogucava rad s bilo kojeg mjesta. Rije¢ je o najviSoj srednjoj
ocjeni kada je rije¢ o ovom setu tvrdnji. Ujedno, rijeC je o jo$S jednoj odrednici
mreznog marketinga, koja se moze istaknuti kao njegova prednost. Pritom je
pandemija COVID-19 istaknula potrebe za razvojem poslova koje je mogude
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obavljati s bilo koje lokacije, stoga, doslo je do razvoja poslovanja digitalnih
nomada i sli¢nih oblika rada, Sto je ujedno mogude povezati i s poslovanjem uz
koriStenje mreznog marketinga.

Srednja ocjena 3,08 najniza je srednja ocjena u ovom setu tvrdnji te ista ukazuje
kako ispitanici nisu sigurni glede toga je li mrezni marketing utemeljen na timskom
radu. Pritom, iako se timski rad potic¢e u svim kolektivima zbog prijenosa znanja te
drugih benefita koji proizlaze iz timskog rada, kada je rije¢ o mreznom marketingu,
u odredenim slucajevima je pozeljan samostalan rad, dok je u nekim sluajevima
pozeljan timski rad, odnosno nije moguce kreirati generalno misljenje o benefitima
timskog rada za uspjesSnost razvoja mreznog marketinga.

Srednja ocjena 3,48 ukazuje na to da ispitanici teze slaganju s tvrdnjom kako je
mrezni marketing buducnost poslovanja. Ovo je svakako moguce zakljuditi
temeljem prednosti mreznog marketinga koje su prethodno istaknute. Istovremeno,
nuzno je educiranje javnosti o samom pojmu mreznog marketinga, kao i o
benefitima istog kako bi se ublazila nerijetko negativna percepcija ovog pojma u
javnosti.
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Povezanost mreznog marketinga i
piramidalnih shema
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Grafikon 6: Misljenje ispitanika o percepciji mreznog marketinga kao negativne
pojave iz razloga jer se povezuje s piramidalnim shemama

Izvor: Izrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 6. prikazani su stavovi ispitanika o percepciji mreznog marketinga
kao negativne pojave iz razloga jer se isti u javnosti nerijetko povezuje s
piramidalnim shemama. 20,6% ispitanika smatra kako se mrezni marketing u
javnosti percipira kao negativna pojava iz razloga jer se prvenstveno povezuje s
piramidalnim shemama. 30,2% ispitanika ne slaze se s ovom tvrdnjom, dok 49,2%
ispitanika nije sigurno.

Temeljem ovakvih odgovora na ovo pitanje, istiCe se nuznost educiranja opce
populacije o samom pojmu mrezni marketing, ali i definiranje zakonske regulacije
koja bi sprijecila zloporabu mreznog marketinga sto vodi povezivanju ovog pojma
s piramidalnim shemama kao vrlo negativnom pojavom koja rezultira gubitkom
sredstava (ili drugim negativnim posljedicama) po vedi broj pojedinaca.

Moguce je zakljuciti kako je nuzno dvojako djelovanje, odnosno regulacija rada
osoba koje posluju u podru¢ju mreznog marketinga kako bi se sprijeCilo nezeljeno
djelovanje te s druge strane educiranje javnosti o prednostima mreznog
marketinga, $to bi dugorocno trebalo pozitivno utjecati na bududi razvoj mreznog
marketinga. Ujedno, ovakvo djelovanje ima potencijal kreiranja pozitivhog
doprinosa razvoju poslovanja (podizanju stupnja poslovne uspjesnosti pojedinaca
koji posluju) u podrucju mreznog marketinga.
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U sljedeéem pitanju ispitanici su zamoljeni da obrazloZze svoj prethodni odgovor.
Kao neki od odgovora koje su ispitanici dali, moguce je istaknuti naredne:

e Iz razloga Sto su osobe koje su dio piramidalnih sustava svoje poslovanje
godinama nazivali mreznim marketingom;

e Pyramid schemes se baziraju na principu multi level marketinga te upravo
zbog te nejednakosti izmedu gornjih i donjih nivoa u mrezi marketinga moze
dolaziti do prijevaraisl,;

e Zato Sto smatram da veéinom ljude moramo tjerati na nesto;

¢ Poznato mi je poslovanje tipa ,da se treba nekoga uvlaciti u posao“ kako bi
se osigurao povrat novca;

e Kod mreznog marketinga postoji proizvod koji se prodaje dok kod
piramidalnih shema ne postoji pravi proizvod za prodaju;

e Mrezni marketing nije uvijek piramidalna prevara, ali, svaka piramidalna
prevara se prezentira kao mrezni marketing;

e Zbog losih konotacija i obi¢no brzog internetskog marketinga, mrezni
marketing ne odaje dojam pouzdanog kanala zarade te

e MozZe se zakljuliti da postoji odredeni raskorak izmedu ulozenog truda i
visoke zarade, tako da oni koji najmanje rade zaraduju najviSe, dok oni koji
najvise rade najmanje zaraduju... Stoga je ovoj vrsti poslovanja opce
misljenje o nezasluzeno lakoj zaradi, ali moze se postaviti i pitanje kolika je
kakvoca proizvoda, ako toliko ljudi zaraduje na njima.

Temeljem svega prethodno navedneog, moguce je istaknuti zasto pojedinci mrezni
marketing percipiraju kao negativnu pojavu. Kao jedan od prvih razloga moguce je
istaknuti Cinjenicu da su osobe koje svoje poslovanje temelje na piramidalnim
shemama, godinama su svoje poslovanje prezentirali kao mrezni marketing, sto je
uvelike doprinijelo narusSavanju percepcije ovog pojma. Negativha percepcija
proizlazi i iz ¢injenice da se mrezni marketing u javnosti nerijetko percipira kao
silienje ljudi da kupuju proizvode ili usluge.

Ujedno, negativna percepcija mreznog marketinga proizlazi i iz same cinjenice
kako se u javnosti naj¢esce pretpostavlja kako je temelj uspjeSnog poslovanja u
mreznom marketingu uvlaenje dodatnih osoba u poslovanje (Sto se povezuje i s
poslovanjem Herbalife-a te u tom slu¢aju pojedinci na vis$im razinama zaraduju na
temelju rada pojedinaca na niZim razinama). Temeljem ovog proizlazi i posljednje
misljenje koje pretpostavlja kako osobe na viSim razinama koje najmanje doprinose
ostvarenju profita kroz ulaganje rada ujedno i najviSe zaraduju, dok pojedinci na
nizim razinama koji najviSe rade ujedno i najmanje zaraduju. Ponovo, moguce je
istaknuti kako ovakva, odnosno negativna percepcija mreznog marketinga
ponajprije proizlazi iz povezivanja mreznog marketinga s piramidalnim shemamam
kao negativnom pojavom.
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Nuznost privlaéenja novih korisnika s ciliem
osiguranja uspjesnosti
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Grafikon 7: Stavovi ispitanika o nuznosti privla¢enja novih korisnika s ciljem
osiguranja efikasnosti mreznog marketinga

Izvor: Izrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 7. prikazani su stavovi ispitanika o nuznosti privlatenja novih
korisnika kako bi se osigurala dugoro¢na uspjesnost poslovanja. Pritom se 30,2%
ispitanika slaze s navedenom tvrdnjom, 23,8% ispitanika se ne slaze s navedenom
tvrdnjom, dok 46% ispitanika nije sigurno. Mogude je istaknuti kako je za
uspjeSnost bilo kojeg poduzetnickog pothvata, a time i poslovanja nuzno
zadrzavanje postojecih kupaca, odnosno korisnika i eventualno privla¢enje novih.
Odnosno, za Sirenje poslovanja nuzno je privlacenje novih korisnika. Takoder, kada
je rije¢ o mreznom marketingu, moguce je istaknuti kako bi s ciliem osiguranja
dugoroCne uspjeSnosti poslovanja bilo poZeljno privlatenje novih korisnika.
Cinjenica da je veliki dio ispitanika odgovorio na ovo pitanje da nisu sigurni, moze
se izravno povezati s time da veliki dio ispitanika ne poznaje dobro pojam mreznog
marketinga te kako mrezni marketing u praksi funkcionira.

U nastavku su ispitanici zamoljeni da obrazloZe svoj odgovor na prethodno pitanje.
Neki od odgovora koje su ispitanici dali su naredni:

e To je potpuno drugacije poslovanje;
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e Svaki marketer treba pokusavati istovremeno i stvoriti lojalnost brendu u
prijasnjih kupaca te privuéi nove, zanemarivanje ijedne grupe nije odrzivo.
Bududi da nisam nikad osobno radila u multilevel marketingu, ne mogu sa
sigurnoscu komentirati koliko je efikasan u CRMu;

e Bez novih klijenata, tesSko da ijedan posao moze opstati;

e ViSe korisnika, viSe prihoda;

e Jest, no ne samo u tom pogledu privlacenja vec i samog imidza poduzeda
kao i uspostavljanja komunikacije s kupcima, kako bi im bili blizi i kako bi
njihove potrebe prepoznali i mogli zadovoljiti;

e Smatram da je osnovica mreznog marketinga priclatenje novih i novih
kupaca;

e Smatram da je glavni cilj privu¢i Sto viSe novih korisnika da se postotak
prodaje nekog proizvoda Sto viSe poveda;

e Mislim da se gubi novac, ukoliko se ne uvlaci netko novi;

e Mislim da je koristan i u raznim drugim slu¢ajevima, osim samog privlacenja
novih korisnika. Takoder, treba se potruditi zadrzati stare korisnike.

Temeljem prethodnih odgovora ispitanika, moguce je uocCiti kako ispitanici
uocCavaju potrebu zadrzavanja starih kupaca, odnosno korisnika te privlacenja
novih, kako bi se osigurala dugorocna uspjesnost poslovanja. Takoder, uoceno je i
kako je jedan od temeljnih preduvjeta osiguranja uspjesnosti i osiguranje lojalnosti
brendu, odnosno poboljSanje imidza poduzeca, $to ¢e dugorocno doprinijeti
osiguranju prodaje odredenog brenda ili pak svih proizvoda koje poduzede
prodaje.

Stavovi ispitanika o gubitku sredstava
osoba koje su uklju¢ene u mrezni marketing
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Grafikon 8: Stavovi ispitanika o tvrdnji da prema odredenim studijama ¢ak 99%
osoba koje su uklju¢ene u mrezni marketing gube sredstva
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Izvor: [zrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 8. prikazani su stavovi ispitanika glede tvrdnje da prema odredenim
studijama Cak 99% osoba koje su uklju¢ene u mrezni marketing gube svoj novac.
11,1% ispitanika slaze se s navedenom tvrdnjom, 36,5% ispitanika ne slaze se s
navedenom tvrdnjom, dok 52,4% ispitanika nije sigurno. Kada je rije¢ o bilo kojem
obliku poslovanja, moguce je istaknuti kako neke osobe gube novac, dok neke
osobe zaraduju. U viSe ¢lanaka navodi se podatak koji je za pojedince Sokantan,
buduci da postoji percepcija kako veci broj osoba koje su uklju¢ene u mrezni
marketing zaraduju. Izmedu ostalog, ¢asopis Forbes objavio je 2023. godine ¢lanak
u kojem se iznosi podatak kako cak 99% osoba koje su ukljuéene u mrezni
marketing gube sredstva kroz mrezni marketing (Napoletano & Curry, 2023). Ovo
je djelomi¢no mogudée povezati i s temeljnim principima djelovanja mreznog
marketinga, a koji se zapravo temelji na poveznicama izmedu distibutera.

U nastavku su ispitanici zamoljeni da obrazloze svoj odgovor na prethodno pitanje.
Kao neke od odgovora koje su ispitanici dali na prethodno pitanje moguce je
istaknuti naredne:
e Opet se vracamo na piramidalne sustave u kojima, ako osoba ne
L2uvuce” sljedecu u posao, gubi svoj ulozeni novac...;
o 99% se Cini kao prenapuhani broj, ali opet nemam dovoljno podataka da sa
sigurnoscu tvrdim da nije 99%;
e A obzirom da je mrezni marketing trenutacno najrasireniji mora biti i velika
dobit u pitanju;
e Zvuci previSe nevjerojatno;
e Ne mogu tvrditi da je postotak 99%, ali sigurno je vrlo visok, pretpostavljam
oko 70%.

Temeljem prethodnih odgovora ispitanika, moguce je zakljuditi kako je ispitanicima
gotovo pa nemoguce povjerovati kako 99% osoba ne ostvaruje dobit od mreznog
marketinga. Odnosno, kako im poslovanje kroz mrezni marketing nije profitabilno.
Ponovo se potvrduje tvrdnja kako ispitanici primarno smatraju kako je poslovanje
kroz mrezni marketing profitabilno za gotovo sve osobe koje su uklju¢ene u mrezni
marketing.
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marketing u odnosu na druge proizvode
istih karakteristika
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Grafikon 9: Stavovi ispitanika o inferiornosti proizvoda koji koriste mrezni
marketing u odnosu na druge proizvode istih karakteristika

Izvor: Izrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 9. prikazani su stavovi ispitanika o inferirornosti proizvoda koji koriste
mrezni marketing u odnosu na druge proizvode istih karakteristika. Uocljivo je
kako se 25,4% ispitanika slaze s tvrdnjom kako su proizvodi koji koriste mrezni
marketing inferiorni u odnosu na druge proizvode istih karakteristika. 34,9%
ispitanika ne slaze se s navedenom tvrdnjom, dok 39,7% ispitanika nije sigurno.

Ove rezultate izravno je moguce povezati s ¢injenicom kako odredeni proizvodadi
koriste mrezni marketing kao temelj poslovanja. Pritom sami principi na kojima je
utemeljen mrezni marketing omogucavaju ovim proizvodaima osiguranje
poslovne uspjeSnosti, buduéi da njihovi distributeri na najnizim razinama kroz
osoban pristup kupcima i korisnicima poboljSavaju uspjeSnost prodaje, nerijetko
neovisno o karakteristikama samog proizvoda. Vidljivo je i kako se viSe od trecine
ispitanika ne slaze s navedenom tvrdnjom, pritom je mogude istaknuti kako ova
skupina ispitanika eventualno smatra kako su proizvodi proizvodaca koji koriste
mrezni marketing iste ili superiornije kvalitete u odnosu na druge proizvode istih
karakteristika. U ovom slucaju mrezni marketing se moze smatrati isklju¢ivo kao
jedan od identificiranih kanala distribucije koji se kao takav koristi iz razloga jer je
uocena njegova natprosjecna efikasnost.
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Grafikon 10: Stavovi ispitanika o radu za poduzece koje u svom poslovanju
primjenjuje mrezni marketing

Izvor: Izrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Vrlo zanimljivo je za uoCiti da iako pojedini ispitanici imaju negativho misljenje o
mrezno marketingu, odredene predrasude i sl., kada su isti ispitanici upitani, u
sluaju da im se pruzi prilika da se zaposle u poduzecu koje primjenjuje mrezni
marketing, vedi dio njih bi se zaposlio u takvom poduzeéu. Pritom se 41,3%
ispitanika izjasnilo kako bi iskoristili moguénost rada za poduzede koje primjenjuje
mrezni marketing, 20,6% ispitanika se ne slaze s navedenom tvrdnjom, dok 38,1%
ispitanika nije sigurno.

Ovakve odgovore djelomi¢no je moguce povezati i s percepcijom dijela ispitanika
da mrezni marketing osobama omogucava ostvarivanje natprosje¢nih profita.
Ujedno, mogude je stvaranje izravnih poveznica s Cinjenicom kako mrezni
marketing omogucava fleksibilno radno vrijeme, rad neovisno o lokaciji te druge
fleksibilnije odrednice glede radnog odnosa, S$to pojedincima omogucava
uskladivanje privatnog te profesionalnog Zivota (Sto je posebice bitno Zenama).

U sljedecem pitanju ispitanici su zamoljeni da obrazloze svoje odgovore na
prethodno pitanje. Kao neki od odgovora koje su ispitanici dali, mogu se istaknuti
naredni:
e Fleksibilnost, brza moguénost zarade;
e Iskreno, posao ovisi o puno ¢imbenika, nevezanih samo za mrezni marketing
i mislim da Vam ovo pitanje ne uzima u obzir faktore poput plaée, osiguranja
itd.;
e Smatram da je rad u mreznom marketingu zanimljiv i dinamican;
e Ima vecu mkgucénost reklamiranja i dostupniji je vecoj masi ljudi te je posao
fleksibilnije prirode;
e Zavisi radi li se o stabilnim poduzeéima;
e Ako bi se radilo o poduzecu koje prodaje dobar i inovativan proizvod bi
definitivno bio zainteresiran.
e Ne volim raditi poslove koji uklju¢uje prezentacije
¢ Ne zanima me takva vrata posla.
e Zasto ne, smatram to jednom od korisnih aktivnosti za poduzece
e MreZni marketing na brz nacin pristupa Sirokom spektru ljudi.
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Temeljem prethodnih odgovora ispitanika, potvrduju se izneseni stavovi kod
prethodnog odgovora na pitanje. Kao jedan od prvih razloga izbora zapoSljavanja
u podrucju mreznog marketinga istice se fleksibilnost uz percipirani visi stupanj
mogucnosti zarade (buduc¢i da mogucnost zarade nerijetko ovisi ponajprije o
samom radu osobe te vremenskom angazmanu). Jedan od ispitanika identificirao
je kako na atraktivnost zaposljavanja u nekom poduzecu utjece vedi broj ¢imbenika,
jedan od kojih je svakako placa koji se nerijetko istiCe kao primarni ¢imbenik koji
utjee na kreiranje odluke o zaposljavanju. Jedan od vrlo bitnih ¢imbenika je i
sama stabilnost poduzecda, odnosno nekim ispitanicima je bitno da je rije¢ o
stabilnom poduzeéu, sto je jedan od kljuénih c¢imbenika kada je rije¢ o
zaposljavanju te kreditnoj sposobnosti ispitanika. Jedan od ispitanika se izjasnio
kako ne voli raditi poslove koji uklju¢uju prezentacije, Sto je svakako jedan od
¢imbenika koji djeluju demotiviraju¢i c¢imbenici kod osoba koje izbjegavaju
zapoSsljavanje u podrucju mreznog marketinga. Jedan od ispitanika smatra kako je
mrezni marketing brz nadin pristupa Sirokom spektru ljudi, sto je nerijetko vrlo
dobar instrument za stvaranje poznanstava koja utjeCu na uspjeSnost mreznog
marketinga, ali se ujedno stvara i potencijal za neka buduéa zaposljavanja,
samozaposljavanje ili sl.

Potreba za detaljnim istraZzivanjem
poslovanja poduzeca koje primjenjuje
mrezni marketing
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Grafikon 11: Stavovi ispitanika o potrebi za istraZivanjem poslovanja poduzeca koje
primjenjuje mrezni marketing prije pocetka poslovne suradnje s istim

[zvor: Izrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 11. prikazani su stavovi ispitanika o potrebi za istrazivanjem
poslovanja poduzedéa koje primjenjuje mrezni marketing prije pocetka poslovne
suradnje s istim. Pritom 60,3% ispitanika smatra kako je potrebno provijeriti
poslovanje poduzeéa koje primjenjuje mrezni marketing prije samog pocetka
poslovanja s takvim poduzecem. 12,7% ispitanika se ne slaze s navedenim, dok
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27% ispitanika nije sigurno. Ovo je izravho moguce povezati s ¢injenicom kako se
mrezni marketing u javnosti nerijetko percipira kao negativna pojava iz razloga sto
se povezuje s piramidalnim shemama. Takoder, moguce je uoditi i kako se odredeni
pojedinci u Zelji za stvaranjem §to vede profitabilnosti svog djelovanja ponasaju
izuzetno nametljivo prema kupcima, $to u konacnici kupcima djeluje vrlo odbojno.
Usto, ovakav oblik ponaSanja distributera kreira sliku o poslovanju poduzeéa, Sto
moze dugorocno izuzetno negativno djelovati na samo poslovanje poduzeda.
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Inferirornost proizvoda kao temelj za
primjenu mreznog marketinga
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Grafikon 12: Stavovi ispitanika o inferirornosti proizvoda kao temelju za primjenu
mreznog marketinga

Izvor: [zrada autorice prema rezultatima anketnog istraZivanja

Na grafikonu 12. prikazani su stavovi ispitanika o inferornosti proizvoda poduzeda
koja primjenjuju mrezni marketing kao jednom od temeljnih razloga za primjenu
mreznog marketinga prilikom prodaje ovih proizvoda. Pritom se 23,8% ispitanika
slaZze s navedenim, 27% ispitanika se ne slaze, dok 49,2% ispitanika nije sigurno.

lako naravno postoje i slucajevi proizvoda kada je definitivno moguce tvrditi kako
su proizvodi tog poduzeda inferirniji u odnosu na proizvode drugih poduzeda, ali u
ovom slucaju poduzece uspjeSnost svog poslovanja temelji na primjeni mreznog
marketinga. Ovo svakako nije pravilo, ponajprije iz razloga sto je kvaliteta izravno
ovisna o subjektivnom dozivljaju odredenog proizvoda i usluge, a Sto izravno ovisi i
o karakteristikama odredenog konzumenta proizvoda ili usluge. Mogude je tvrditi
kako kupci kupuju proizvode koji im se plasiraju putem mreznog marketinga iz
razloga $to preferiraju takav oblik kupovine (uestalo i zbog povezanosti s
distributerom), preferiraju kupovinu proizvoda tog poduzedéa i iz sl. razloga. U
ovom slucaju je inferiornost ili pak superiornost proizvoda odredenog poduzeca
manje bitan ¢imbenik prilikom kreiranja odluke o kupniji.

U19. pitanju ispitanici su zamoljeni da naznacle jesu li trenutacno ukljuceni u
poslovanje ijednog od poduzeéa koje u svom poslovanju primjenjuje mrezni
marketing, poput Herbalife-a. Od ukupno 63 odgovora na ovo pitanje, samo jedan
ispitanik se izjasnio kako je uklju¢en u poslovanje poduzeca koje u svom
poslovanju koriste mrezni marketing. Osoba koja je u ovom pitanju odgovorila
potvrdno, nije odgovorila na naredna pitanja koja se odnose na to o kojem
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poduzedu je rijec, §to ju motivira na poslovanje s tim poduzeéem, koliko prosje¢no
na mjesecnoj razini izdvaja za proizvode i/ili ¢lanarinu te koliko prosje¢no zaraduje
od mreznog marketinga.

Finalno, potrebno je istaknuti kako nije moguce kreirati zakljucke o motivaciji
pojedinaca za poslovanje kroz koristenje mreznog marketinga. Ovo je djelomi¢no
moguce povezati i s Cinjenicom kako je mrezni marketing i danas u RH percipiran
kao negativna pojava te s ¢injenicom da su primarno Zene srednje ili starije zivotne
dobi uklju¢ene u poslovanje poduzeca koja u svom poslovanju koriste mrezni
marketing poput Avon-a, Oriflame-a i sl. Tijekom posljednjih desetlje¢a ovakav
oblik prodaje proizvoda bio je i zastupljeniji, ali je moguce uoditi promjene, bududi
da se danas mlade generacije primarno orijentiraju na kupovinu putem interneta.
Stoga, s ciljem osigranja uspjesnosti mreznog marketinga u buduénosti, bilo bi
pozeljno prilagoditi primjenu mreznog marketinga novonastalim uvjetima te
primjerice uvesti komunikaciju putem alata poput Zoom-aisl.

5.4. Interpretacija rezultata istrazivanja

lako na prvi pogled djeluje kako je visok udio ispitanika koji bi u nacelu, sukladno
svojoj dobi trebali zavrsiti diplomirati, potrebno je uzeti u obzir ¢injenicu kako
danas veliki broj osoba upisuje neki od studijskih smjerova s ciliem daljnjeg
osobnog i profesionalnog razvoja. Iz tog razloga je mogucde uoditi i primjere osoba
kojima jo$ nekoliko godina nedostaje do umirovljenja, ali koje Zele zavrsiti zeljeni
studijski smjer ponajprije iz vlastite zadovoljstine. Iz rezultata istraZivanja moguce
je bilo uociti i kako je dio ispitanika stariji od 27 godina, $to je djelomi¢no povezivo
i s financijskim stanjem velikog broja mladih osoba u RH. Odnosno, iz razloga sto si
ne mogu priustiti troSkove studiranja, neke od mladih osoba odluce se prvo na rad
iza srednje Skole (eventualno iza preddiplomskog studija), kako bi skupili dovoljno
sredstava za nastavak svog formalnog obrazovanja.

Uoceno je kako 52,4% ispitanika smatra kako bi svojim prijateljima i poznanicima
preporudili neki od tradicionalnih poslova s nizim, ali stabilnim dohotkom. Ovo je
moguce promatrati i iz perspektive Cinjenice kako veliki broj pojedinaca u RH
tijekom posljednjih godina nije bio u mogu¢nosti pronaci adekvatno radno mjesto
koje bi im omogucilo ostvarivanje bilo kakvog dohotka. Odnosno, rezultat ovakve
situacije je Cinjenica kako pojedinci u RH primarno teze stabilnosti radnog mjesta
te dohotka kako bi bili u moguénosti zadovoljiti temeljne egzistencijalne potrebe,
pocevsi od potreba za hranom, smjestajem i sl. Mogude je istaknuti i kako je
nemogucnost pronalaska odgovaraju¢eg radnog mjesta sa stabilnim dohotkom
jedan od temeljnih razloga emigracije vec¢eg broja mladih iz RH. Poveze li se to s
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mreznim marketingom, moguce je istaknuti kako smanjenje broja mladih ima
potencijal kreiranja negativnog utjecaja na mrezni marketing u RH bududi da mladi
svojim djelovanjem uvelike mogu djelovati u smjeru poticanja razvoja istog na
podrucju RH.

19% ispitanika preferira poslove s viSom razinom rizika, s vi§im, ali ujedno i vrlo
nestabilnim dohotkom. Ponekad moze biti rije¢ o osobama koje su voljne preuzeti
viSu razinu rizika, ali je nerijetko rije¢ o osobama ¢iji partneri, obitelj ili sl. raspolazu
s dohotkom koji omogucava zadovoljavanje egzistencijalnih potreba, a sto u
konacnici potiCe pojedince na preuzimanje rizika s ciliem ostvarivanja
natprosje¢nog dohotka. Kada je rije¢ o mreznom marketingu, cilj je identifikacija
osoba koje pripadaju ovoj skupini bududi da je rije¢ o osobama koje su voljne
preuzeti rizik s ciljem ostvarivanja viSih razina dohotka, neovisno je li rije¢ o
primarnom ili dodatnom dohotku. Isti¢e se i kako je rije€¢ o osobama koje su
motiviranije na djelovanje u smjeru ostvarivanja natprosje¢nog dohotka te je
moguce pretpostaviti i kako bi bili voljni raditi viSe u odnosu na osobe iz prve
skupine.

Sama cinjenica kako gotovo trecina ispitanika, odnosno njih 28,6% nema izrazene
preferencije glede posla i visine dohotka, moze ukazivati na Cinjenicu kako postoji
potencijal usmjeravanja djelovanja takve skupine ispitanika. Odnosno, kroz
odredene stimulacije moguce je poticati mlade da odaberu stabilan posao s nizom
razinom dohotka ili posao s viSom razinom rizika, a uz potencijal ostvarenja vise
razine dohotka.

Samo 42,9% ispitanika upoznato je s pojmom mreznog li multi level marketinga.
Moguce je istaknuti kako je ovo nepozeljna pojava iz razloga Sto je primarno rije¢ o
studentima ekonomskog fakulteta koji bi se tijekom svog Skolovanja trebali
susresti s ovim pojmom. U konacnici, samo nepoznavanje pojma mrezni marketing
nerijetko rezultira kreiranjem stavova o mreznom marketingu ponajprije temeljem
njegovih nedostataka. Trebalo bi provesti edukacije opée javnosti, a posebice
mladih s ciljem educiranja o prednostima i nedostacima mreznog marketinga, kao i
njegovim efektima, Sto ¢e dugoro¢no utjecati na razvoj istog. Odnosno, za
pretpostaviti je kako ¢e educiranje opce populacije doprinijeti poboljSanju
efikasnosti razvoja mreznog marketinga te ujedno i eliminaciji percepcije mreznog
marketinga ponajprije kao negativne pojave.

Vise od tredine ispitanika, odnosno 36,5% ispitanika izjasnilo se kako poznaju
osobe koje se bave mreznim marketingom, $to je jedna od Cinjenica koje
potencijalno mogu imati utjecaj na rezultate anketnog istrazivanja, odnosno
doprinijeti poboljSanju kvalitete istog. S druge strane, ¢ak 52,4% ispitanika se
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izjasnilo kako ne poznaju nijednu osobu koja se bavi mreznim marketingom, $to
takoder moze utjecati na rezultate anketnog istrazivanja, ali u negativnom smjeru.

lako ispitanici teze slaganju s tvrdnjom kako mrezni marketing omogucava
ostvarivanje natprosje¢nih profita, ovaj rezultat moguée je dvojako tumaditi.
Odnosno, mogudée ga je tumaciti u pozitivnom smjeru na nac¢in da moguénost
ostvarivanja natprosjecnih profita moze neke od ispitanika potaknuti na pokretanje
vlastitog poduzetni¢kog pothvata Cije poslovanje ce biti izravnho povezano s
mreznim marketingom. S druge strane, bududi da se mrezni marketing u javnosti
nerijetko povezuje s prijevarama, kod ove tvrdnje je zaklju¢ke nuzno kreirati s
oprezom bududi da postoji mogucénost da neki od ispitanika smatraju kako su
prijevare te nemoralno ponasanje temelj za ostvarivanje natprosjecnih profita.

Ispitanici teze slaganju s tvrdnjama kako mrezni marketing omogucava fleksibilno
radno vrijeme te rad s bilo koje lokacije. Ovo se ujedno isticu kao jedne od
temeljnih prednosti kada je rije¢ o osobama koje ostvaruju dohodak kroz mrezni
marketing. Pritom je i sama pandemija COVID-19 dovela do stvaranja potrebe za
oblicima rada koji ¢e omoguciti pojedincima vec¢u moguénost fleksibilnosti glede
radnog vremena te izbora lokacije rada. Ujedno, ovo je jedna od temeljnih
prednosti koja omogucava uskladivanje privatnog i profesionalnog Zivota Sto bi
potencijalno u buduénosti moglo doprinijeti daljnjem razvoju mreznog marketinga.
Takoder, veliki dio ispitanika identificirao je mrezni marketing kao buducnost
poslovanja, a kako bi doslo do sto uspjesnijeg razvoja istog u buduénosti, nuzna je
edukacija javnosti kako bi se minimizirala percepcija mreznog marketinga kao
negativne pojave i povezivanje s piramidalnim shemama.

Moguce je uociti kako gotovo polovica ispitanika nije sigurna glede toga percipira
li se mrezni marketing u javnosti kao negativna pojava iz razloga jer se nerijetko
povezuje s piramidalnim shemama. Iz tog razloga, nuzno je dvojako djelovanje.
Prvenstveno, nuzna je edukacija javnosti kako bi se sprijecilo kreiranje percepcije
mreznog marketinga kao negativne pojave. S druge strane, nuzna je regulacija
rada osoba koje posluju u podrucju mreznog marketinga s ciljem sprjecavanja
nezeljenog djelovanja, a koje vodi kreiranju negativhe percepcije o samom
mreznom marketingu.

Veliki dio ispitanika nije siguran glede toga treba li za osiguranje uspjesnosti
mreznog marketinga privladiti nove korisnike. Mogucde je istaknuti kako je za
osiguranje dugorolne poslovne uspjesSnosti bilo kojeg oblika poslovanja nuzno
zadrzavanje postojecih korisnika uz eventualno privlacenje novih korisnika. Stoga,
moguce je istakuti kako je veci dio ispitanika odgovorio na ovu tvrdnju sa nisam
siguran/a iz razloga jer nisu razmisljali o temeljnim ekonomskim nacelima

41



poslovanja. Usto, moguce je istaknuti i kako postoji moguénost da su ispitanici
odgovarali sa nisam siguran/a iz razloga jer se mrezni marketing nerijetko u
javnosti percipira kao negativna pojava koja se temelji na privlacenju velikog broja
korisnika, a kako bi se u konacnici osobe na samom vrhu piramidalne sheme u
kratkom roku obogatile temeljem rada osoba na nizim razinama piramidalne
sheme.

Vrlo zanimljivo je za uoditi da iako postoje istrazivanja koja su dokazala kako ¢ak
99% osoba koje su uklju¢ene u mrezni marketing kroz mrezni marketing zapravo
gube sredstva, samo 11,1% ispitanika smatra kako je ova tvrdnja to¢na. Ponovo,
moguce je uoditi kako najveci dio ispitanika zapravo nije siguran. Moguce je
istaknuti kako nesigurnost glede odgovaranja na ovu tvrdnju prvenstveno proizlazi
iz nepoznavanja pojma mrezni marketing te same Cinjenice kako je uvrijezena
percepcija kako pojedinci kroz mrezni marketing zaraduju veée novlane iznose.
Odnosno, potrebno je naglasiti kako nerijetko postoji misljenje kako gotovo pa sve
osobe koje su uklju¢ene u mrezni marketing zaraduju, stoga je ispitanicima gotovo
pa nevjerojatna tvrdnja da 99% osoba koje su uklju¢ene u mrezni marketing od
njega ne profitiraju.

Odredeni proizvodaci koriste mrezni marketing kao temelj poslovanja. Pritom sami
principi na kojima je utemeljen mrezni marketing omogucavaju ovim
proizvodadima osiguranje poslovne uspjeSnosti, buduci da njihovi distributeri na
najnizim razinama kroz osoban pristup kupcima i korisnicima poboljSavaju
uspjeSnost prodaje, nerijetko neovisno o karakteristikama samog proizvoda.
Vidljivo je i kako se viSe od trecine ispitanika ne slaze s tvrdnjom kako su proizvodi
Cija se prodaja temelji na koristenju mreznog marketinga inferiorne kvalitete u
odnosu na druge proizvode istih karakteristika. Pritom je moguce istaknuti kako
ova skupina ispitanika eventualno smatra kako su proizvodi proizvodacda koji
koriste mrezni marketing iste ili superiornije kvalitete u odnosu na druge proizvode
istin karakteristika. U ovom slucaju mrezni marketing se moze smatrati isklju¢ivo
kao jedan od identificiranih kanala distribucije koji se kao takav koristi iz razloga jer
je uofena njegova natprosjecna efikasnost.

lako je uocCeno kako postoje odredene predrasude glede mreznog marketinga,
ipak se vise od 40% ispitanika izjasnilo kako bi bili zainteresirani zaposliti se u
poduzedu koje u svom poslovanju primjenjuje mrezni marketing. Ovu cinjenicu
moguce je povezati s nekim od karakteristika mreznog marketinga poput
primjerice Cinjenice da rad temeljen na mreznom marketingu omogucava
fleksibilno radno vrijeme te rad neovisno o lokaciji, sto su neki od klju¢nih
privla¢nih ¢imbenika kada je rije¢ o ve¢em broju mladih osoba danas koje se ne
mogu zamisliti da rade 8-satno radno vrijeme u uredu ili sl. Takoder, mrezni
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marketing omogucava uskladivanje privatnog te profesionalnog Zivota, Sto je
takoder jo$ jedan od klju¢nih privlac¢nih ¢imbenika.

Uodljivo je kako preko 60% ispitanika smatra kako je nuzna provjera poduzeca koja
primjenjuju mrezni marketing prije samog pocetka poslovanja s takvim poduzeéem.
Ovo je izravno moguce povezati s ¢injenicom da se mrezni marketing u javnosti i
dalje nerijetko smatra vrlo negativhom pojavom te se povezuje s piramidalnim
shemama. Takoder, moguce je uoditi i situacije da se distributeri ponasaju
nametljivo, sto u konacnici kreira negativnu sliku o samom poduzedéu te odbija
pojedine kupce. Dugoro¢no, ovakav oblik ponasanja moZze dovesti do negativnog
utjecaja na poslovnu uspjeSnost poduzeca te eventualno do propasti poslovanja.

lako neki od ispitanika smatraju kako je inferirornost proizvoda jedan od temelja
zasto poduzeda koriste mrezni marketing prilikom prodaje odredenih proizvoda, to
ne moze biti mjerilo kvalitete proizvoda koji se prodaju uz koristenje mreznog
marketinga. lako naravno postoje proizvodi koji potvrduju ovo pravilo, ne moze se
kreirati zaklju¢ak kako je to primjenjivo u slu¢aju svih proizvoda koji se prodaju
putem mreznog marketinga. Moguce je istaknuti i kako postoje poduzeda koja
primjenjuju mrezni marketing iz razloga Sto su isti identificirali kao jedan od
najboljih instrumenata za plasman svojih proizvoda na trziSte, a da je pritom
primjerice rije¢ o proizvodima koji su prema karakteristikama superiorniji u odnosu
na proizvode konkurenata.

Samo jedna osoba izjasnila se kako je ukljuéena u poslovanje poduzeca koja u
svom poslovanju koriste mrezni marketing. Pritom ta osoba nije odgovorila na
naredna pitanja koja su postavljena ciljalo kako bi bilo moguce kreirati zaklju¢ke o
primjerice temeljnim razlozima uklju¢enosti osobe u mrezni marketing. Populacija
te time i uzorak koji su obuhvadeni ovim anketnim istrazivanjem c¢ine ponajprije
osobe mlade Zivotne dobi, dok su osobe na koje mrezni marketing ima izrazeniji
utjecaj ponajprije zene srednje ili starije Zivotne dobi, a koje u ovakvo obliku
poslovanja vide moguénost dodatne zarade, mogucénost fleksibilnog poslovanja ili
sl. Ujedno, moguce je zakljuciti kako je mrezni marketing u odredenim segmentima
poslovanja u RH u opadanju iz razloga sto je dosSlo do promjene trendova, a
posebice uslijed djelovanja pandemije COVID-19. S ciljem osiguranja dugoroc¢nog
razvoja mreznog marketinga, pozeljno je prilagoditi mrezni marketing novim
trendovima, a svakako uz uvodenje novih alata za komunikaciju te koristenje
mogucnosti koje se pruzaju s razvojem digitalnih tehnologija.
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6. ZAKLJUCAK

Mrezni marketing se moze definirati kao jedan od pojmova koji se razvija vec
nekoliko desetljeéa, sa svojim usponima, kao i padovima. Usto, moguce je istaknuti
i ¢injenicu kako je pandemija COVID-19 jedan od Cimbenika koji je imao izrazen
utjecaj na uspjesnost mreznog marketinga iz razloga Sto je kroz duzi vremenski
period komunikacija medu ljudima bila uvelike otezana. S druge strane, ovu krizu
moguce je iskoristiti i kao prednost te mogucnost daljnjeg razvoja poslovanja
odredenih poduzeca koja koriste mrezni marketing u svom poslovanju. Tako je
primjerice moguce uociti da iako je doSlo do povladenja s trziSta pojedinih
poduzeéa koja koriste mrezni marketing uslijed pada potraznje za njihovim
proizvodima (uslijed promjena trzisnih trendova i sl.) ili pak uslijed povezanosti s
odredenim aferama koje nastaju kao posljedica mijeSanja mreznog marketinga i
piramidalnih shema, pojedina poduzeca i dalje vrlo uspjeSno posluju. Medu njima je
svakako moguce istaknuti Oriflame i Avon. Rije¢ je o poduzec¢ima koja iako posluju
na vrlo zasi¢éenom te dinami¢nom trzistu i dalje uspjeSno posluju te je moguce
predvidjeti i uspjeSan buduci razvoj poslovanja uz primjenu nekih novih inovacija u
poslovanju.

Moguce je istaknuti kako mrezni marketing ima Sirok spektar prednosti i
nedostataka, Sto izravno utjeCe na atraktivnost samog pojma. Medu prednostima
je svakako moguce istaknuti ¢imbenike poput fleksibilnog radnog vremena te
ostvarivanja dodatne zarade uz neko drugo zaposlenje i sl. Takoder, mrezni
marketing pojedincima omogucava rad s bilo koje lokacije. S druge strane, postoje
i brojni nedostaci koji izravno utje€u na samu uspjeSnost razvoja mreznog
marketinga, oput Cinjenice kako se nerijetko angaziraju osobe sa slabije razvijenim
komunikacijskim vjeStinama, Sto ima izravan negativan utjecaj na njihovu
uspjesnost poslovanja. Takoder, kroz mrezni marketing je teSko osigurati stalno
zaposlenje, Sto je jedan od ¢imbenika koji uc¢estalo djeluju vrlo demotiviraju¢e na
pojedince.

Za potrebe pisanja ovog rada provedeno je anketno istrazivanje uz koriStenje alata
Google ankete. Na anketni upitnik odgovorilo je ukupno 63 ispitanika. RijeC je o
studentima s podrucja grada Dubrovnika te se pritom ispituje stupanj upoznatosti
ispitanika s pojmom mreznog marketinga, kao i drugim odrednicama koje su
relevantne za kreiranja zaklju¢aka ovog rada. Kada je rije¢ o spolnoj strukturi,
uodljivo je kako glavninu ispitanika Cine ispitanice, sto potencijalno moze utjecati
na rezultate anketnog istrazivanja bududi da Zene ponekad preferiraju mrezni
marketing iz razloga $to u njemu vide potencijal ostvarivanja dohotka temeljem
rada od kuce te ujedno mogucénost uskladivanja privatnog te profesionalnog Zivota.
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Moguce je uociti kako viSe od polovice ispitanika smatra kako bi prijatelju koji je u
potrazi za poslom preporudili neki od tradicionalnih poslova s nizim, ali stabilnim
dohotkom. Dosada je u RH nerijetko bila uvrijezena percepcija osoba kako je rad u
javnoj sluzbi ili velikim drzavnim poduzecima jamac sigurnosti, odnosno jamac kako
¢e osoba na istom radnom mjestu raditi do svoje mirovine, ostvarivati sve
beneficije tog radnog mjesta i sl. Posljedica toga je i ¢injenica da veliki dio mladih
danas preferira rad u javnim sluzbama zbog percipirane ,sigurnosti“ tog radnog
mjesta, kao i drugih benefita koji proizlaze temeljem odredenog radnog mjesta.
Uodljivo je kako niti petina ispitanika preferira posao viseg rizika, ali potencijalno i s
visSim dohotkom. Ovo je moguce povezati s Cinjenicom da i danas vecina osoba, a
ujedno i mladih preferira izbjegavanje rizika, $to je moguce povezati i s ¢injenicom
kako se rijetke osobe odluc¢uju na preuzimanje rizika ili pak postajanje
poduzetnicima.

Veliki dio ispitanika nije upoznat s pojmom mreznog ili multi level marketinga, Sto
je djelomi¢no zabrinjavaju¢e iz razloga jer su ispitanici primarno studenti
ekonomskog fakulteta. Stoga, ovakvi rezultati ukazuju na &injenicu kako je nuzno
educiranje ne samo studenata, vec i javnosti u podruc¢ju mreznog marketinga. Ova
¢injenica se isti¢e kao nuzna ponajprije iz rzaloga $to se zbog samog nepoznavanja
pojma mrezni marketing nerijetko u javnosti percipira kroz negativnu prizmu, Sto
dugoro¢no vodi razvoju ovog pojma u negativnhom smjeru. Odnosno, sama
¢injenica kako se mrezni marketing ponekad smatra prevarom ukazuje na to kako
je nuzno educiranje javnosti o ovom pojmul.

Posebno je potrebno istaknuti ¢injenicu kako veliki dio ispitanika identificira mrezni
marketing kao mogucénost rada s fleksibilnim radnim vremenom te neovisno o
lokaciji, za Sto se pretpostavlja kako ¢e doprinijeti daljnjem razvoju mreznog
marketinga u buducnosti. U prilog tome govori i sama Cinjenica da ispitanici
prepoznaju mrezni marketing kao buduénost poslovanja. Kako bi bududi razvoj
mreznog marketinga bio Sto uspjesniji, nuzno je proaktivno djelovanje, izmedu
ostalog, djelovanje u smjeru educiranja javnosti o pojmu mreznog marketinga te
ujedno eliminacija percepcije mreznog marketinga kao negativne pojave.

Temeljem odgovora ispitanika uocljivo je zasto se mrezni marketing nerijetko
povezuje s piramidalnim prijevarama. Odnosno, jedan od naj¢escih razloga svakako
je Cinjenica kako se piramidalne sheme u javnosti naj¢eSc¢e prezentiraju kao mrezni
marketing, Sto je dugoro¢no doprinijelo naruSavanju reputacije ovog pojma.
Takoder, nerijetko je misljenje kako osobe koje su na viSim razinama ulazu
najmanje rada, a pritom najvise zaraduju, dok osobe koje su na nizim razinama
ulazu najviSe rada, a najmanje zaraduju. To je mogucée povezati i primjerice s
percepcijom osoba o poslovanju Herbalife-a, a Sto uvelike doprinosi kreiranju
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negativne percepcije u javnosti o samom pojmu mreznog marketinga.

Vrlo zanimljivo je za uoditi da iako postoje istrazivanja koja su dokazala kako ¢ak
99% osoba koje su uklju¢ene u mrezni marketing kroz mrezni marketing zapravo
gube sredstva, samo 11,1% ispitanika smatra kako je ova tvrdnja to¢na. Ponovo,
moguce je uoCiti kako najvedi dio ispitanika zapravo nije siguran. Mogude je
istaknuti kako nesigurnost glede odgovaranja na ovu tvrdnju prvenstveno proizlazi
iz nepoznavanja pojma mrezni marketing te same cinjenice kako je uvrijezena
percepcija kako pojedinci kroz mrezni marketing zaraduju veée novcane iznose.
Odnosno, potrebno je naglasiti kako nerijetko postoji misljenje kako gotovo pa sve
osobe koje su ukljuéene u mrezni marketing zaraduju, stoga je ispitanicima gotovo
pa nevjerojatna tvrdnja da 99% osoba koje su ukljuéene u mrezni marketing od
njega ne profitiraju.

lako je uoleno kako postoje odredene predrasude glede mreznog marketinga,
ipak se vise od 40% ispitanika izjasnilo kako bi bili zainteresirani zaposliti se u
poduzeéu koje u svom poslovanju primjenjuje mrezni marketing. Ovu c&injenicu
moguce je povezati s nekim od karakteristika mreznog marketinga poput
primjerice Cinjenice da rad temeljen na mreznom marketingu omogucava
fleksibilno radno vrijeme te rad neovisno o lokaciji, sto su neki od klju¢nih
privla¢nih ¢imbenika kada je rije¢ o ve¢em broju mladih osoba danas koje se ne
mogu zamisliti da rade 8-satno radno vrijeme u uredu ili sl. Takoder, mrezni
marketing omogucava uskladivanje privatnog te profesionalnog Zivota, Sto je
takoder jo$ jedan od klju¢nih privlacnih ¢imbenika.

Temeljem provedenog istrazivanja moguce je djelomi¢no potvrditi prvu hipotezu
buducdi da je vise od 40% ispitanika upoznato s pojmom mrezni marketing. S druge
strane, nije moguce potvrditi drugu hipotezu bududéi da vise od polovice ispitanika
nije sigurno je li mrezni marketing povezan s piramidalnim shemama. Odnosno,
manje od trecine ispitanika smatra kako je mrezni marketing neopravdano povezan
s piramidalnim shemama.
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Anketni upitnik

Postovani/a,

Pred Vama se nalazi anketa koja se provodi za svrhe pisanja diplomskog rada na
temu "Prednosti i nedostaci mreznog marketinga" na Ekonomskom fakultetu u
Dubrovniku. Cilj istrazivanja je utvrditi stupanj upoznatosti te percepciju pojma
mrezni marketing kako bi se u konacnici mogli kreirati zakljuci o atraktivnosti
mreznog marketinga medu studentskom populacijom u Dubrovniku.

Svi odgovori na anketni upitnik su u potpunosti anonimni te ¢e se koristiti iskljucivo
u svrhu pisanja diplomskog rada. Anketa je vrlo kratka i koncizna te ¢e njeno

ispunjavanje trajati svega par minuta.

Hvala Vam na sudjelovanju.

1. Spol:
. Muski
. Zenski
2. Dob:

J Manje od 20 godina
o 21-23 godine

. 24-26 godina

o Vise od 27 godina

3. Razina studija:
e Preddiplomski

e Diplomski
e Doktorat

4. Kada bi imali prijatelja koji je u potrazi za poslom, koji tip posla bi mu preporucili?
e Neki od tradicionalnih poslova s nizim, ali stabilnim dohotkom

e Posao viseg rizika s visim, ali nestabilnim dohotkom

e Nisam siguran/a
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5. Jeste li upoznati s pojmom mreznog (multi level) marketinga?
e Da

e Ne

e Nisam siguran/a

6. Poznajete li osobe koje se bave mreznim marketingom?
e Da

e Ne

e Nisam siguran/a

7. Molim da u narednom pitanju iznesete svoje misljenje. Pritom odgovor 1
podrazumijeva da se u potpunosti ne slazete s navedenim, dok odgovor 5
podrazumijeva da se u potpunosti slazete s navedenim.

e Mrezni marketing pojedincima omogucava ostvarivanje natprosjecnih

profita
¢ Ne postoje limiti u zaradi, a koja je izravno ovisna o ambicijama pojedinca
e Mrezni marketing omogudava fleksibilno radno vrijeme
e Mrezni marketing omogucava rad s bilo koje lokacije
e MreZni marketing utemeljen je na timskom radu

e Mrezni marketing je buduénost poslovanja

8. Mrezni marketing je u javnosti ucestalo percipiran kao negativan bududi da se

povezuje s piramidalnim shemama. Smatrate |li da je to opravdano?
e Da

e Ne

e Nisam siguran/a

9. Molim da obrazlozite Vas prethodni odgovor.

b D e e e e e e B e e e e e e B e e B |

10. Smatrate li da je mrezni marketing efikasan jedino u slucaju da pojedinac

privlaéi nove korisnike?
e Da

e Ne

e Nisam siguran/a
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11. Molim da obrazlozite Va$ prethodni odgovor.

b b e e e B e e e B s e e B e B s e B |

12. Postoje odredene studije da 99% osoba koje su uklju¢ene u mrezni marketing

gube novac, smatrate li da je taj podatak istinit?
e Da

e Ne

e Nisam siguran/a

13. Molim da obrazlozite Vas prethodni odgovor.

b b e e e B e e e B s e s B s e s s B |

14. Smatrate li da su proizvodi poduzeca koja koriste mrezni marketing inferiorni u

odnosu na druge proizvode istih karakteristika?
e Da

e Ne

e Nisam siguran/a

15. U slucaju da imate mogucnost rada za poduzecée koje primjenjuje mrezni

marketing, bi li bili zainteresirani za poslovni odnos s takvim poduzeé¢em?
e Da

e Ne

e Nisam siguran/a

16. Molim da obrazlozite Va$ prethodni odgovor.

b b e e s B e e s s e s s B s s s e B |

17. Smatrate |i da je potrebno detaljni istraziti poslovanje poduzeca koje
primjenjuje mrezni marketing prije pocetka poslovne suradnje s istim?
e Da

e Ne

e Nisam siguran/a

18. Smatrate li da je inferiornost proizvoda poduzeda koja koriste mrezni marketing

jedan od temeljnih razloga za primjenu istog?
e Da
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e Ne

e Nisam siguran/a

19. Jeste li trenutacno ukljuceni u poslovanje nekog od poduzeca koje u svom
poslovanju primjenjuju mrezni marketing? Npr. Herbalife
e Da

e Ne

20. Molimo da ne odgovarate na narednu skupinu pitanja ukoliko niste ukljuéeni u
poslovanje nekog od poduzeca koja primjenjuju mrezni marketing.

21. Ako jeste, o kojem poduzedu je rije¢?

b b e B e B s B B B |

22. Ako ste usklju¢eni u poslovanje nekog od poduzeca koje u svom poslovnaju
primjenjuje mrezni marketing, molimo da istaknete Sto Vas je motiviralo na

poslovanje s tim poduzeéem (poduzeéima):
e Potreba za otplacivanjem dugovanja

e Moguénost zarade dZeparca
e Pladanje troskova Skolovanja
o Zelja za $tednjom

e Ostalo

23. Koliko prosje¢no mjese¢no izdvajate za proizvode ili za ¢lanarinu?

24. Koliko prosje¢no mjere¢no zaradite od mreznog marketinga?
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