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Czym jest
nhetwork
marketing?

Nazywa sie ich sekciarzami, praczami
mozgow, manipulantami, obwoznymi sprzedawcami.
Zarzuca sie, ze obiecuja ogromne zyski w wypadku
zainwestowania wlasnych pieniedzy, a potem znikaja.
Ze wciskaja kiepskiej jakosci towary, wykorzystujac
chwyty socjotechniczne. Podobnych zarzutéw pod adre-
sem sprzedawcow bezposrednich i marketingu sieciowego
mozna uslyszec setki. Mimo to w tej branzy pracuje juz ponad
750 tys. Polakéw. Kuszg ich niezte zarobki (ubiegtoroczne
obroty branzy przekroczyty 2,2 mld zI) i mozliwos$é¢ wykaza-
nia sie przedsiebiorczosciag. W dodatku klienci coraz chet-
niej otwierajg przed nimi swoje drzwi. Wspolnie z pismem
»Network Magazyn” sprawdziliSmy, jak rozwija si¢ w Polsce
branza sprzedazy bezposredniej i marketing sieciowy.

»0d producenta
prosto do klienta” - ta mysl przy-
swiecata pionierom sprzedazy
bezposredniej i pierwszym firmom
z branzy tzw. network marketingu.
I tak pozostaje do dzis. Chodzi o to,
aby produkt lub ustuga, ktoérych nie mozna
nabyc w tradycyjny sposob (czyli w sklepie),
proponowane byty klientom bez zbednej
(i drogiej) reklamy, posrednikéw hurtowych
czy detalicznych. Dzigki temu ma stano-
wic oferte najbardziej atrakcyjna cenowo
i jakosciowo.

Pierwsze takie firmy zaczely sie pojawiad¢
pod koniec XIX wieku w Stanach Zjedno-
czonych. Zanim jednak ruszyly na podbdj
swiata, wyodrebnila sie z nich grupa sprze-
dawcow, ktoérych zarobki nie pochodzity
wylacznie ze sprzedazy produktow. Ich
specjalnoscia stata sie budowa sieci dystry-
butoréw, czyli wlasnie network marketingu
(inaczej marketingu sieciowego lub multi-
-level marketingu - MLM). W tym wypadku
wynagrodzenie sprzedawcy jest uzaleznione
nie tylko od liczby produktéw przez niego
sprzedanych, lecz réwniez od wynikow, ktore
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Kamila
Moliniska

z Oriflame:

- Network
marketing to
system pracy,
ktory stwarza
szanse osiggniecia
duzych dochoddéw
przy minimalnym
nakladzie
inwestycyjnym

Marzena
Demczuk

z firmy Colway:

— Dla osoby bez
specjalistycznego
wyksztaleenia
network
marketing to
Jedyna mozliwosé
zarobienia sporych
pieniedzy

osiagneli czlonkowie struktury stworzonej
przez niego. Méwiac w skrocie — sprzedawca,
ktéry zbudowat wiasna strukture sprzeda-
zy, otrzymuje prowizje takze od towaréw
sprzedanych przez osoby na nizszych sta-
nowiskach, ktore ,,zatrudnit”.

Praktycznie od po-
czatku swojego istnienia network
marketing nie miat dobrej opinii.
Tajemnicze - jak sie wtedy wyda-
walo - firmy poréownywano z ame-
rykanskimi piramidami finansowymi,
ktére w latach 50. i 60. naciagaly
naiwnych obywateli na miliony
dolaréw. Ich renoma poprawila sie do-
piero pod koniec lat 70. XX wieku, kiedy
w USA zapad}l wyrok sadowy na korzysé
firmy Amway. Od 1970 do 1979 r. Federal
Trade Commission (Amerykanski Urzad
Nadzoru Handlu) prowadzit dochodzenie,
czy wielopoziomowe systemy sprzedazy
cechujg znamiona nielegalnego systemu
piramid (do dzisiaj decyzja FTC stanowi
podstawe w rozstrzyganiu zasadniczych
roznic wystepujacych miedzy legalnymi
anielegalnymi systemami sprzedazy). Kon-
cernom sprzedazy bezpoéredniej i samemu
network marketingowi wyrok ten otworzyt
drzwi na $wiat, takze na Polske.

Przemiany gospodarcze w naszym kraju
na poczatku lat 90. sprawily, ze wiele po-
mysiéw na rozkrecenie wiasnego biznesu
padato na podatny grunt. Problemem byto
to, ze wraz z wejéciem na rynek firm zajmu-
jacych sie sprzedaza bezposrednia i MLM
pojawili sie oszusci i naciagacze. Ich sym-
bolami staly sie przymusowo weiskane ,,pa-
kiety startowe” i spotkania ,,motywujace”,
na ktérych klimat przypominat nierzadko
zebranie jakiejs sekty. Negatywnie wplyneli
oni na wizerunek catej branzy. Okazuje sie
jednak, ze ten fatalny obraz mozna zmienic.
Choé echa ztej stawy wciaz pobrzmiewaja,
Polacy coraz chetniej spogladaja na towary
oferowane przez sprzedawcow bezposred-
nich i czesciej sami probuja swoich sitwroli
sprzedawcow.,

Z badan firmy konsultingowej Case-
Doradcy przeprowadzonych na zlecenie
Polskiego Stowarzyszenia Sprzedazy Bez-
posredniej wynika, ze od pieciu lat w Polsce
systematycznie rosna zaréwno przychody
sektora, jak i liczba sprzedawcow. W 2008
r. branza osiggneta sprzedaz netto na pozio-
mie ponad 2,2 mld zi. Na ten wynik pracuje
ponad 750 tys. osob (5 proc. wszystkich
zatrudnionych w Polsce). Najwieksze fir-
my, takie jak Avon Polska, Oriflame Polska,
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Grzegorz Kaminski, wiceprezes firmy Akuna Polska:
~ W sprzedazy bezposredniej sukces odnoszq ci, ktdrzy
wiedzqg, Ze wymaga ona intensywnej i wytrwatej pracy

Amway czy Herbalife, przeszty dluga droge
od nieznanych zagranicznych koncernow
(proponujacych produkty, do ktérych Polacy
podchodzili z duzym dystansem) do pelno-
prawnych graczy rynkowych z przychoda-
mi liczonymi w setkach milionéw ztotych
rocznie. Cze$é firm poczuta sie na polskim
rynku na tyle pewnie, ze tworzy centra
konsultacyjne i buduje sieci sklepow (np.
Zepter) czy podpisuje umowy o wspoipracy
z najwiekszymi firmami (np. handlujgca ko-
smetykami FM Group zostala wirtualnym
operatorem Polkomtela).

Obok obecnych
na naszym rynku od lat 90. firm
wprzeszczepionych” z Zachodu po-
wstaja takze nowe, niekiedy zbudo-
wane wylacznie na bazie kapitatu
polskiego, jak DLF czy Colway. Sprze-
dawcey pierwszej proponuja sprzet AGD
(w tym roboty sprzatajace podtogi i odku-
rzacze), a drugiej — produkty kosmetyczne
i suplementy diety wytworzone na bazie
polskiego kolagenu rybiego.

Sprzedaz bezposrednia i network marke-
ting sg czesto nazywane ,malym biznesem
dla kazdego”. Tu kazdy moze sprébowaé
swoich sil, cho¢ na pewno nie kazdy znaj-
dzie swoje miejsce. - Pewnos¢ siebie i dobra



FAKTY | MITY ,
O SPRZEDAZY BEZPOSREDNIEJ

1. Brak ochrony
konsumenckiej

Nabywey korzystaja z identycznej ochrony
jak klienci sklepow detalicznych, a w wielu
wypadkach nawet korzystniejszej.
Przepisy kodeksu sprzedazy bezposredniej
zaktadaja wydtuzenie okresu, w ktorym
mozna odstapi¢ od umowy z 10

do 14 dni, czy tez wydtuzenie okresu

na zgtoszenie niezgodnosci fowaru

z umowa z 2 do 3 miesigcy. Ewentualne
spory i reklamacje mozna takze zgtaszac
do specjalnego administratora kodeksu.

2. Sprzedawcy to
niewyksztalceni akwizytorzy
Badania pokazuja, ze 90 proc.
sprzedawcow to osoby ze $rednim lub
wyzszym wyksztatceniem. Ciesza sie duzym
zaufaniem klientow, a nowych najczesciej
pozyskuja z polecenia. W Polsce co pigty
sprzedawca pracuje w sektorze od ponad
10 lat.

3. Sprzedaz sieciowa

to forma piramidy

Piramida (sprzedaz lawinowa)

to przedsiewzigcie, w ktorym uczestnik jest
wynagradzany nie za sprzedaz towarow

czy ustug, jak to sie dzieje w firmach
sieciowych (MLM), ale wytacznie za
wciagnigcie do systemu innych osob,

a jego ewentualne wynagrodzenie pochodzi
z wptat kolejnych uczestnikow systemu.

W przeciwienstwie do legalnie dziatajacych
firm sieciowych piramidy sa nielegalne

w Swietle polskiego i unijnego prawa.

4. Sprzedawcy sa
zatrudniani przez firmy
sprzedazy bezposredniej
Sprzedawcy, ktorych wigkszosc to osohy
prowadzace indywidualng dziatalnosé
gospodarcza, podpisuja jedynie umowy
o wspoiprace lub agencyjne z firmami
dystrybucyjnymi.

5. Rezygnacja ze wspéipracy
z firma jest trudna i kosztowna
Ze wspotpracy mozna zrezygnowac

w kazdej chwili, a firma dystrybucyjna

ma obowigzek odkupienia od sprzedawcy
do 90 proc. materiatow demonstracyjnych
i ewentualnych zapasow nadajacych sie

do dalszej odsprzedazy, zgromadzonych

W ciggu ostatnich 12 miesigcy.

Fakty

1. Firmy sprzedazy
bezposrednie]j stale poszulkujg
wspélpracownikéw

Sprzedaz bezposrednia umozliwia
aktywizacje zawodowa osob bedacych

w szczegolnie trudnej sytuacji na rynku
pracy. Firmy tej branzy daja mozliwosc
tworzenia miejsc pracy dla siebie

i swoich bliskich. Co istotne, wiek, pte¢
czy wezeshiejsze doswiadczenie nie sg
wazne. Sektor daje takze mozliwosé pracy
dodatkowej: dla 88 proc. sprzedawcow

w Polsce sprzedaz bezposrednia to
zajecie tymczasowe, pozwalajace

na podreperowanie domowego budzetu.

2. Szkolenia sprzedawcéw
to mocna strona sektora

Firmy oferuja wspotpracownikom nie tylko
szkolenia poczatkowe i produktowe, lecz
takze rozwijajace umiejetnosci biznesowe,
motywacyjne i specjalistyczne, w wigkszosci
bezptatne. Tylko w 2008 r. firmy
cztonkowskie PSSB, skupiajgce wigkszosc
obecnych tego typu firm na polskim rynku,
wydaty na ten cel 6,6 min zt.

- Wykorzystaj szanse

MLM!

&
®

zbuduj wtasng przysztos¢
spetnij marzenia
stworz dochodowy biznes

e zbuduj wiasng firme

Manager
Niezalezny Dystrybutor
Forever Living Products

DOtACZ DO NASZEGO ZESPOtU!

tel. +48 604 077 500

wykorzystaj motywujacy system wynagrodzen

siegnij po dodatkowe programy motywacyjne
(zagraniczne podréze, finansowanie zakupu samochodu itp.) °

e-mail: poland@myflpbiz.com

FOREVER

 Swiatowy lider Aloe Vera

e staty rozwdj od 1978 roku

www.foreverliving.com

e ponad 9,25 milionéw dystrybutoréow
* obecnosc¢ w niemal 140 krajach e obroty w 2008 roku
2,5 miliarda dolaréw

www.flpp.com.pl




Cztowiek, firma, pienigdze... Magazyn dla ludzi biznesu

MARKETING SIECIOWY
W SWIETLE PRAWA

Jedyne w Polsce,
niezalezne pismo branzy
sprzedazy bezposredniej
1 marketingu sieciowego.

Piotr Kryczek .
Radca prawny, kancelaria prawna Chajec, Don-Siemion & Zyto
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Dziatalnos¢ firm zajmujacych sie marketingiem sieciowym jest
dozwolona w Polsce, cho¢ ograniczona przez zapisy art. 17¢

ust. 1 ustawy z 16 kwietnia 1993 r. o zwalczaniu nieuczciwej
konkurenciji. Definiuje ona tzw. system sprzedazy lawinowej jako
proponowanie nabywania towarow lub ustug przez sktadanie ich
nabywcom obietnicy uzyskania korzysci materialnych w zamian
za naktonienie kolejnych osob do dokonania takich samych
transakeji. Ci z kolei uzyskajg podobne korzy$ci materialne,

jesli naktoniag nastepne osoby. Organizowanie takiego systemu
sprzedazy jest czynem nieuczciwej konkurencji, zagrozonym
kara do o$miu lat pozbawienia wolnosci. Sa jednak wyjatki od tej
zasady.

Nieuczciwg konkurencija nie jest organizowanie systemu
sprzedazy, w ktorym produkty lub ustugi sg zbywane po cenie
nieprzekraczajacej razaco ich realnej wartosci. Taki system

jest dozwolony, gdy osoba rezygnujaca z udziatu w nim moze
odsprzedac zakupiony w ciagu szesciu miesigcy towar i materiaty
promocyjne za co najmniej 90 proc. ceny, po ktorej je nabyta.
Przecietny konsument dokonujgcy zakupu w ramach

sprzedazy bezposredniej lub marketingu sieciowego takze

jest chroniony prawnie. Poniewaz istota sa tu transakcje

poza lokalem przedsiebiorstwa sprzedawcy, jest to ochrona
szczegolna. Sprzedawca odpowiada wobec kupujacego, jezeli
towar konsumpeyjny w chwili jego wydania jest hiezgudny

z umowa, a takze z tytutu gwarancji, o ile taka zostata
wystawiona. Wynika to z art. 4 ust. 1 ustawy z 27 lipca 2002 r.

o szczegolnych warunkach sprzedazy konsumenckiej. Przy
sprzedazy bezposredniej zastosowanie maja dodatkowo przepisy
ustawy z dnia 2 marca 2000 r. o ochronie niektdrych praw
konsumentéw oraz o odpowiedzialnosci za szkode wyrzadzong
przez produkt niebezpieczny. Konsument, ktéry zawart umowe,
moze od niej odstapic bez podania przyczyn, sktadajac
stosowne o$wiadczenie na pi$mie. Sprzedawca bezposredni,
zawierajac z konsumentem umowe, powinien przed jej zawarciem
poinformowac o prawie do odstapienia od umowy, wreczy¢ wzor
oswiadczenia o odstapieniu i pisemne potwierdzenie zawarcia
umowy, stwierdzajace jej date i rodzaj oraz przedmiot éwiadczenia
i cene. Szanujace sig firmy czesto uchwalaja wtasne kodeksy
dobrych praktyk, nierzadko przyznajgce kupujacemu dalej idace
uprawnienia i ochrone.

Zamow juz dzisiaj
prenumerate na str onie:
www.networkgazyn.pl/prenumerata
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EUROPA KUPUJE
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Wartosc sprzedazy bezposrednigj
w Europie rocznie (w mld euro)
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WSZYSTKO
NA SPRZEDAZ

Udziat produktow w sprzedazy
sektora w Polsce w 2008 r. (w proc.):
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Zrédto: PSSB

aparycja nie wystarcza. Tutaj liczy sie przed-
siebiorczo$é i samodzielnosé. Tu nikt nicze-
go nie wymaga, nie ma bata nad glowa, a to
rozleniwia. Sukces osiggajg ci, ktorzy wiedza,
ze wymaga on intensywnej, systematycznej,
wytrwatej pracy. Wraz z sukcesem przycho-
dzi finansowa niezaleznosé — mowi Grzegorz
Kaminski, wiceprezes w firmie Akuna Pol-
ska zajmujacej sie produkeja i sprzedaza
naturalnych suplementdw spozywcezych.
Kaminski, z wyksztalcenia muzyk (teraz
gra wyltacznie dla przyjemnosci), dla MLM
porzucit poprzednie biznesy — prowadzenie
agencji artystycznej i posrednictwa finanso-
wego. Jego zdaniem, zanim kto$ zaangazuje
sie w MLM, musi zdecydowad, czy ten ,, maty
biznes” bedzie stanowit tylko solidny dochéd
dodatkowy, czy bedzie jedynym zrodiem
zarobku. - Zdecydowana wiekszos¢ ludzi
powinna najpierw traktowac to jako zajecie
dodatkowe. Uczy¢ sie przedsiebiorczosci,
sprawdzac swoje sily — dodaje Kaminski.
W sprzedazy bezposredniej wielkosé
sprzedazy decyduje o wysokosci dochodow.
W MLM o dochodach decyduje sprzedaz,
ale takze wielkos¢ sieci. Wszystko zalezy

16,0

2007 2008

..A AMERYKA
TYLE SAMO

Roczna wartosc sprzedazy bezposredniej
w Stanach Zjednoczonych (w mid USD)

321 30,8 30,5

40 —

a2 - 297

2004 2005 2008 2007 2008

Zridko: Direct Selling Association

ARMIA PUKA
DO DRZWI

Liczba sprzedawcow
bezposrednich w Polsce
(wtys)

510 490 4
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Zrddto: PSSB

wiec od nastawienia do dziatania, a przede
wszystkim od checi i zaangazowania w pra-
ce. - Okazuje sie, ze Polacy, uwazani czesto
za malo przedsiebiorczych, swietnie sobie
radza w branzy network marketingu - uwa-
za Ireneusz Jablonski, ekspert Centrum
im. Adama Smitha. Zdaniem Henryki
Bochniarz, prezes Polskiej Konfederacji
Pracodawcow Prywatnych ,Lewiatan”, te
formy dzialalno$ci gospodarczej powstaty
z potrzeby wolnosei. - Ludzie chcieli decy-
dowac o tym, ile czasu poswiecaja na prace.
Chea pracowac dla siebie i mie¢ mazliwosé
dokonywania roznych wyboréw — uwaza
Bochniarz. Wlasny wybdr oznacza takze,
Ze mozna suwerennie zdecydowac, czy
budowac wiasna strukture i razem z nia
tworzy¢ wspolny obrét, czy nie. Wedtug
Bochniarz MLM i sprzedaz bezposrednia
to takze dobry pomyst na odnalezienie sie
na rynku pracy w trudniejszych ekono-
micznie czasach. Szezegdlnie dla mtodych
mieszkancéw matych miejscowosci, osb
z rejonow dotknietych duzym bezrobociem,
ale takze ludzi w wieku powyzej 50 lat, ktére
czesto sg spychane na margines rynku pracy.
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STRUKTURA
FIRMY SEKTORA
MLM

(na przyktadzie Oriflame)

Konsultant - zajmuje sig prezentowaniem
katalogu, przyjmowaniem i realizowaniem
zamowien klientow. W kazdej chwili
moze sie zajac rowniez werbowaniem
znajomych i innych osob, by dotaczyli

do firmy. Po stworzeniu okreslonej grupy
konsultantéw awansuje na menedzera
Klubu Oriflame.

Menedzer - zajmuje sie gtownie
rekrutacja, aktywizowaniem i szkoleniem
konsultantow. Ustala z nimi cele

i towarzyszy w ich realizacji. Szkoli

i rozwija kolejnych menedzerow, dzigki
czemu moze stac sie dyrektorem.
Dyrektor — zajmuje sie organizacja

pracy catego zespotu, rekrutacija,
szkoleniem oraz rozwojem kolejnych
dyrektorow. To pozwala awansowac

na kolejne tytuly dyrektorskie (ztoty,
diamentowy). Wiaza sie z tym dodatkowe
gratyfikacje finansowe i uczestnictwo

w miedzynarodowych konferencjach.

Obecnie niemal 90 proc. wspotpracownikow
branzy sprzedazy bezposredniej to kobiety,
ajedna czwarta ma ponad 50 lat. Dla wiek-
szosci z nich to weiaz praca dodatkowa, ale
dla okoto 200 tys. 0s6b to jedyne zZrédlo
utrzymania. ;

Kamila Molinska
z Gliwic zajmuje sie budowg sieci
dystrybucji kosmetykow dia Orifla-
me Polska. Rekrutuje nowych kon-
sultantéw, organizuje ich szkolenia
i prace. - Dla mnie network marketing jest
systemem pracy i prowadzenia wlasnej dzia-
talnosci gospodarczej, ktory stwarza szanse
osiggniecia duzych dochodéw przy mini-
malnym naktadzie inwestycyjnym - mowi
Molinska. Z tg opinia zgadza si¢ Marzena
Demczuk z Colway. — Dla osoby bez kapitatu
inwestycyjnego czy specjalistycznego wy-
ksztalcenia to jedyna mozliwo$¢ zarobienia
sporych pieniedzy - méwi. Demczuk zaczy-
natla od sprzedazy bezposredniej, potem
zajela sie budowaniem sieci, na poczatku
wérod przyjaciot i znajomych. Dzis dzieki
Demczuk istnieje sie¢ konsumentow, ktorzy
nabyli dla siebie i grona swoich znajomych
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UWAZAJ
NA ZYCZLIWYCH
PRACZY MOZGOW

JAK MYSLIWY
NA POLOWANIU

ZWYCIESTWO NAD
KORPORACYJNYM
MATRIKSEM

Maigorzata Niepokulczycka
Prezes Federacji Konsumentow

Uboga siec sklepow, szczegdlnie

w mniejszych osrodkach, sprawia,

ze wszelkie przejawy dystrybucji towarow
metodg ,,od drzwi do drzwi” lub polecanie
ich sobie w gronie znajomych sa w Polsce
dosé popularne. Oprocz waznej funkcji
ekonomicznej te formy sprzedazy petnig

w naszych warunkach wazna funkcje
spotecz'nq‘ Dystrybutor towarow jest mile
widziany zwtaszcza przez osoby starsze

i samotne, ktore wdzieczne s3 za to, ze ktos
do nich przyszedt i poswigcit im tyle uwagi

i czasu. To, Ze tematem rozmowy jest np.
odkurzacz, dla wigkszosci z nich nie ma
znaczenia. Istotny jest kontakt z zyczliwym,
usmiechnigtym, rozumiejacym trudnosci
zycia cztowiekiem.

Problem zaczyna sig, gdy ten cztowiek
zastosuje nieuczciwe praktyki, ktorych
konsekwencje ponosza osoby oczarowane
jego ,elokwencja i profesjonalizmem”.

W Polsce wciaz sa firmy i sprzedawcy, ktdrzy
stosuja tego typu praktyki. W kontaktach

z dystrybutorami zawsze konieczny jest
dystans i chfodna gtowa. Warto zostawic
sobie czas i pomyslec, czy rzeczywiscie
cudowne garnki, odkurzacz i encyklopedia
sa nam naprawde niezbedne. Musimy
takze wiedziec, z kim mamy do czynienia.
Kontakty z osobg postugujaca sie jedynie
skrytka pocztowa jako adresem moga sie
skonczyc dla nas duza strata pieniedzy.

Z kolei osoba goszczaca w naszym

domu powinna takze poinformowac nas

o przystugujacych nam prawach. Zwtaszcza
o prawie do odstapienia od umowy.
Ustawodawca przyznat konsumentom prawo
do odstapienia od umowy w ciggu 10 dni
(liczonych od nastepnego po jej podpisaniu)
z uwagi na specyficzny charakter
sprzedazy, Inicjatorem zakupu jest przeciez
sprzedawca, a stosowane przez niego
metody przekonywania mogg powodowac
pranie mozgu, co moze skutkowac
podjeciem decyzji niezgodnej z interesem
ekonomicznym konsumenta.

Piotr Mosalk
Psycholog

Duzo roznych mozliwosci wejscia

w posiadanie konkretnego towaru sprawia,
Ze nasz wybor zalezy przede wszystkim

od przekonan. Tymczasem przekonania
budowane sg na podstawie opinii osob
waznych, kiedy podobnych opinii jest
bardzo duzo i oczywiscie wtedy, gdy

sami czegos sprobujemy i do czegos sie
przekonamy. Coraz wieksza oferta dobr
sprawia, ze mamy coraz wigksza potrzebe

" sami probowagé i spotykaé ludzi, ktorzy

sprobowali i sg zadowoleni z jakiegos
zakupu. Drugim czynnikiem wptywajacym
na nasza decyzje jest cena produktu, ktory
w zaleznosci od sposobu nabywania go
moze sig znaczaco rozni¢ na nasza korzysc
od ceny przy kupowaniu go standardowo,
w sklepie na rogu. Trzeci czynnik to
dostepnosé produktu. Coraz czesciej
niektore produkty sa dostepne tylko

w sieci, wiec kiedy juz ich zapragniemy, nie
mamy wyjscia i korzystamy z takich, a nie
innych form zakupu. Czwartym powodem
korzystania z nowoczesnych rozwigzan
typu sprzedaz bezposrednia czy marketing
sieciowy jest ich wygoda, Zamiast staé

w sklepie przy potce i czytac niezrozumiate
opisy, dostajemy informacje tylko dia
siebie, mozemy dopytac i sprobowac.
Mamy bezposredni kontakt ze sprzedawca
- telefonicznie, internetowo czy osobiscie
we wiasnym domu. Towar przyjezdza

do nas, a nie my jedziemy po niego. Kiedy
sprobujemy i pierwsze nasze kontakty
okazg sie korzystne, to cztery wymienione
wyzej czynniki s tak silne, ze staramy

sig coraz czesciej korzystac z tej formy
zakupow i coraz czgsciej dobrze o tym
mowimy innym, nawet jesli nikt o to nas nie
prosi. Czujemy sie wtedy mysliwymi, ktorzy
upolowali cos atrakcyjnego i musza sie tym
pochwalic. W koncu zakupy to wspotczesna
forma polowania - na produkt, na forme,
na okazje, na ohstuge, na relacje.

Jacek Santorski
Konsultant, trener | psycholog biznesu

Kryzys gospodarczy, z ktérym wcigz mamy
do czynienia, ujawnit m.in. moralno-
-motywacyjne stabosci korporacji.
Alternatywa dla niej jest dziatalnosé firm

z sektora sprzedazy bezposredniej i network
marketingu. Korporacje gubig sie w gaszczu
projektow, systemie ,matriksowego”
raportowania, trudnej do okreslenia
wiasnosci (rozproszony akcjonariat).

To wszystko sprawia, ze ich pracownikom
bardzo trudno jest poczué sie gospodarzami
firmy i pracowac jak dla siebie. Nie potrafig
oni w takiej sytuacji uruchomic wewnetrznej
motywacji, bo majg poczucie inwestowania
swojej energii i inteligencji w korporacyjne
gry, a rozproszenie odpowiedzialnosci moze
prowadzic¢ do tak niefrasobliwych biznesowo
zachowan, jakich swiadkami bylismy w czasie
kompromitujacego krachu na Wall Street rok
temu. W systemie sprzedazy bezposredniej

i multi-level marketingu wszystko wraca

na swoje miejsce. Reguty gry sa jasne

i proste - masz wiekszy talent i bardziej sie
starasz, to wiecej zarabiasz.
Antropologicznie ten uktad jest
zdecydowanie blizszy kulturze naturalnej
wymiany i zdrowej, pierwotnej samoregulacji
spotecznej. Oczywiscie, pod warunkiem

ze takim ,zdrowym uktadem” nie zawiaduje
korporacja podlegajgca wspomnianym wyzej
ryzykom. Aby tego uniknaé, wazna role
muszg odgrywac tzw. liderzy sieci. Z jednej
strony powinni sig odwolywac do wspdlnych
wartosci, standardéw moralnych i umiec
motywowac grupy pracownikow. Z drugiej

- nie moze to doprowadzi¢ do zeslizgniecia
sie do poziomu kultury ,akwizytorskiej
sekty”. Niektdre polskie firmy z tej

branzy, zwtaszcza w poczatkowej fazie
dziatalnosci, w latach 90., otarly sig o tg
putapke. Dzis branza, bogatsza o dobre

i zte doswiadczenia, jest atrakcyjng

i wartosciowa propozycjq dla kobiet

i mezczyzn na sensowng obecnosé na rynku
pracy, poza bezdusznymi korporacjami

i zbiurokratyzowanymi, niewymagajacymi
kreatywnosci instytucjami pafistwowymi.
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niemal 700 tys. produktow kosmetycznych
i suplementow diety wytworzonych na ba-
zie polskiego rybiego kolagenu. Historia
Demczuk wyglada wrecz bajkowo - piec lat
temu byta w ktopotach finansowych, a dzis
urzadza dom marzen i jezdzi bmw X6.
Dochody ze struk-
tury MLM moga wynosic od 100 zt
do 100 tys. zt miesigcznie. Zarobek
zalezy od wiedzy i bazy kontaktow.
Trzeba jednak uzbroi¢ sie w cierpliwosé, bo
prowizja rosnie z czasem. Dlatego w pierw-
szych miesigcach nie da sie zarobi¢ wiecej
niz kilkaset zlotych. Ale doswiadczony
sprzedawca sprzetu AGD jest w stanie za-
robié¢ nawet kilkadziesigt tysiecy zlotych.
Wiszystko zalezy od tego, jak mocno jest sie
zaangazowanym w sprzedaz czy budowanie
struktury. — W pierwszym miesigcu zarobitem
700 z1, ale po pdt roku ok. 7 tys. A po kolej-
nych miesigcach wplynely pierwsze powazne
53 tys. zti wiecej - wspomina Kaminski, ktéry
nazywany jest w branzy ,,najszybszym wi-
ceprezydentem w marketingu sieciowym”.
Tytut ten osiggnat w kilkanascie miesiecy.
Chetnych do pracy w sprzedazy bezpo-
$redniej przybywa szczegolnie w ostatnich
miesigcach, gdy na rynku pracy nastgpito
tgpniecie. Firma FM Group Polska rejestruje
co miesiac co najmniej kilka tysiecy nowych

Katarzyna
Trawinska

z FM Group
Polska: - Kryzys
nie dotkngl firmy
w zZnaczqcym
stopniu,

m.in. dzieki
wprowadzeniu
programow
motywacyjnych

wspolpracownikow, ktérzy zajmuja sie dys-
trybucja kosmetykow, chemii gospodarczej,
a takze produktéw i ustug zwiazanych z te-
lefonig komorkowa. - FM Group jest firma
miedzynarodowsa i w niektorych krajach
mozna bylo zauwazy¢ skutki kryzysu. Na
szezescie szybko podjete decyzje, miedzy
innymi wprowadzenie rozbudowanych
programow motywacyjnych, sprawily, ze
nie dotknat on firmy w znaczacym stopniu.
Od poczatku tworzyliSmy biznes, bazujac
na solidnych podstawach, jednak tak, by
moc elastycznie reagowac na zmiany ryn-
ku - uwazaja Artur i Katarzyna Trawinscy,
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whasciciele FM Group Polska. Kilka dni temu
firma ruszyta z ofertg uslug abonamento-
wych telefonii komdrkowej dla obecnych i
przysziych dystrybutoréw FM Group Polska,
a takze ich rodzin i znajomych oraz ustug
typu pre-paid dla wszystkich klientow, do
ktorych docieraja dystrybutorzy firmy.

W lutym 2008 r.
firma badawcza GfK Custom Re-’
search przeprowadzita badanie
postaw Polakow wobec sprzedazy
bezposredniej. Jego wyniki wykaza-
ty, ze regularnie z tej formy sprze-
dazy korzysta 9 proc. ankietowa-

KIERUIJ SIE INTELIGENCIJA

Edycja specjalna modeli Nissan I-WAY z systemem Nissan Connect

MICRA I-WAY
za 299 zi/miesiac”

QASHQAI I-WAY
za 999 zl/miesiac**

TOUCH. CONNECT. GO.

Ni Connect:

NOTE I-WAY

za 399 zi/miesiac*™

./

SHIFT the way you move
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nych. To pozornie nieduzo, ale jednak
trzykrotnie wiecej w porownaniu z 2004
r. i az dziewieciokrotnie wiecej niz w ro-
ku 1997. Badania wskazaly takze na inny
odbidr spoteczny sektora wsrdd oséb ko-
rzystajacych z ustug sprzedawedw, a inny
— stereotypowy — wsrédd oséb, ktére nigdy
nie korzystaly z tego sposobu zakupdw.
Az 89 proc. badanych jest zadowolonych
z jakosci oferowanych towaréw.

Zdaniem ekspertéw niepewnos¢ zwig-
zana ze stanem gospodarki i rynku pracy
wcale nie musi oznaczad, ze zmieni sie po-
zytywny trend dla branzy. - Coraz wiecej
firm zauwaza, Ze w chaosie informacyjnym,
z ktorym mamy do czynienia, naktady nare-
klame musza by¢ wielokrotnie wigksze niz
5-10 lat temu. I dlatego zwracaja one uwage
na stara, zapomniana prawde: najlepsza
na $wiecie reklama to polecenie towaru
przez przyjaciela - mowi Piotr Mosak, psy-
cholog, trener biznesu.

Jednoczesnie kryzys i ostrozniejsze po-
dejscie konsumentow do zakupdw zwieksza-

"jarole sektora sprzedazy bezpoéredniej.

Wedtug badan Gfk
Custom Research az 60 proc. Po-
lakow nigdy nie korzystalo z tego
kanatu dystrybucji. Udziat Polski
w catym europejskim rynku sprzeda-
zy bezposredniej to zaledwie 3 proc.
Wskazuje to na ogromny potencjat rozwo-
jowy sektora. Swiadczq o tym takze ana-
lizy Europejskiej Federacji Stowarzyszen
Sprzedazy Bezposredniej. Wynika z nich,
ze w 2008 r. wartos¢ sprzedazy sektora
na Starym Kontynencie przekroczyta 16
mld euro, co oznacza, ze byta dwukrotnie
wyzsza niz w roku 2003.

Rodzima branza stoi przed duzg szansg
rozwoju ijest na to przygotowana. Powsta-
ja silne firmy z polskim kapitatem, ktore
z amerykanskich MLM-éw pozostawity
tylko strukture organizacyjno-finansows.
Z kolei zagraniczne koncerny zmienity

Eetainig;
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wiceprezes
Herbalife na
Europe S’mdkowq
1 Wschodnigq.
Najwieksze

firmy sprzedazy
bezposredniej,
takie jak Herbalife,
zdobyly pewnq
pozycje na polskim
rynku, uzyskujac
wielomilionowe
przychody

NETWORK MARKETING W LICZBACH

47,1 min

— jestna $wiecie zarejestrowanych wspélpracownikéw NM

75 proc.
100 vs.
15 tys.
25 proc.

z nich stanowig kobiety
" dol. miesigeznie zarabia 3 proc. pracownikéw NM
dol. miesiecznie zarabia 13 proc. pracownikéw NM

wszystkich zarejestrowanych wspélpracownikéw networ-

ku traktuje ten biznes jako jedyne Zrédlo utrzymania

Zrédto: ,Network Magazyn”

swoje marketingowe podejscie do dystry-
butoréw, a ci — do klientéw. Przy takim
rozwoju sektora nieporozumieniem by-
toby nazwanie sprzedawcow ,,ludzmi bie-
gajacymi z kremami po mieécie”. Dzisiaj
w network marketingu pracuja aktywni,
$wietnie wyszkoleni Polacy. Tylko na edu-
kacje branza wydata w 2008 . ponad 6 min
zt. — Tu wszystkiego musimy nauczy¢ sie

DIAGNOZA W PIGULCE

0d pieciu lat w Polsce systematycznie rosng

przychody sektora network marketingu.
W 2008 r. branza osiagneta sprzedaz netto
na poziomie ponad 2,2 mid zt.

Obok obecnych w Polsce od lat 90. firm
sprzedazy bezposredniej ,przeszczepionych”
z Zachodu powstaja takze nowe, niekiedy
zbudowane na bazie kapitatu polskiego.

Ze sprzedazy bezposredniej regularnie
korzysta 9 proc. Polakow.

Sprzedaz bezposrednia i network marketing
sa czgsto nazywane .matym biznesem dla
kazdego”,

W network marketingu pracuje juz ponad
750 tys. Polakow. To 5 proc. wszystkich
zatrudnionych w Polsce.

W sprzedazy bezposredniej wielkosé
sprzedazy decyduje o wysokosci dochoddw,
W network marketingu o dochodach
decyduje sprzedaz, ale takze wielkos¢ sieci.

NASTEPNA DIAGNOZA ,WPROST”: SPORT TO ZDROWIE?

od zera i nie ma znaczenia liczba wezesniej
obronionych dyplomoéw czy posiadanych
tytuléw naukowych. Kazdego czeka nauka
tego, o czym nie mowi sie ani w szkole, ani
na uczelniach. Nie wierze, Ze bez szkolen
mozna zbudowaé duzy i stabilny biznes
MLM, ktory bedzie oparty na samodziel-
nych liderach - uwaza Piotr Zarzycki, au-
tor ksigzki ,,W szkole nie nauczono mnie
biznesu” i top menedzer w firmie CaliVita
oferujacej suplementy diety.

To wszystko oczywiscie nie oznacza
ze wérod ludzi pracujacych przy sprze-
dazy bezposredniej nie ma juz zupelnie
naciaggaczy obiecujacych kokosowe zyski
w zamian za zainwestowanie w produkty,
szkolenia czy materialy informacyjne. Ta-
kie przypadki nadal sie zdarzaja, dlatego
$wietne wyniki branzy MLM, coraz lepsza
jakos¢ jej produktow i ustug oraz rosngce
zaufanie nie mogg przystonié¢ czujnosci

konsumenckiej.

Marcin Grudzien




