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DIAGNOZA

Czym jest network marketing?

Nazywa si¢ ich sekciarzami, praczami mozgéw, manipulantami, obwoznymi
sprzedawcami. Zarzuca sie, Ze obiecuja ogromne zyski w wypadku zainwestowania wlasnych
pieniedzy, a potem znikaja. Ze wciskaja kiepskiej jako$ci towary, wykorzystujac chwyty
socjotechniczne. Podobnych zarzutéow pod adresem sprzedawcow bezposrednich i
marketingu sieciowego mozna uslysze¢ setki. Mimo to w tej branzy pracuje juz ponad 750
tys. Polakow. Kusza ich niezle zarobki (ubiegloroczne obroty branzy przekroczyly 2,2 mld zl)
i mozliwos¢ wykazania si¢ przedsiebiorczosciag. W dodatku klienci coraz chetniej otwierajg
przed nimi swoje drzwi. Wspolnie z pismem ,,Network Magazyn” sprawdziliSmy, jak rozwija
sie w Polsce branza sprzedazy bezposredniej i marketing sieciowy.

,Od producenta prosto do klienta" — ta mys$l przySwiecata pionierom sprzedazy
bezposredniej 1 pierwszym firmom z branzy tzw. network marketingu. I tak pozostaje do dzis.
Chodzi o to, aby produkt lub ustuga, ktérych nie mozna naby¢ w tradycyjny sposob (czyli w
sklepie), proponowane byty klientom bez zbednej (i drogiej) reklamy, posrednikéw hurtowych czy
detalicznych. Dzigki temu ma stanowi¢ ofert¢ najbardziej atrakcyjng cenowo 1 jakoSciowo.
Pierwsze takie firmy zaczgly si¢ pojawia¢ pod koniec XIX wieku w Stanach Zjednoczonych.
Zanim jednak ruszyty na podboj §wiata, wyodrebnita si¢ z nich grupa sprzedawcéw, ktérych
zarobki nie pochodzity wylacznie ze sprzedazy produktow. Ich specjalnos$cia stata si¢ budowa sieci
dystrybutoréw, czyli wtasnie 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 osiggneli czionkowie
struktury stworzonej przez niego. Mdéwiac w skrocie — sprzedawca, ktory zbudowal wiasng
strukture sprzedazy, otrzymuje prowizje takze od towarow sprzedanych przez osoby na nizszych
stanowiskach, ktore ,,zatrudnil".

Praktycznie od poczatku swojego istnienia network marketing nie miat dobrej opinii.
Tajemnicze — jak si¢ wtedy wydawato — firmy porownywano z amerykanskimi piramidami
finansowymi, ktére w latach 50. i 60. naciggaty naiwnych obywateli na miliony dolaréw. Ich
renoma poprawita si¢ dopiero pod koniec lat 70. XX wieku, kiedy w USA zapadt wyrok sadowy
na korzy$¢ firmy Amway. Od 1970 do 1979 r. Federal Trade Commission (Amerykanski Urzad
Nadzoru Handlu) prowadzil dochodzenie, czy wielopoziomowe systemy sprzedazy cechuja
znamiona nielegalnego systemu piramid (do dzisiaj decyzja FTC stanowi podstawg w
rozstrzyganiu zasadniczych réznic wystepujacych miedzy legalnymi a nielegalnymi systemami
sprzedazy). Koncernom sprzedazy bezposredniej 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 pomystow
na rozkrecenie wlasnego biznesu padato na podatny grunt. Problemem bylo to, Ze wraz z wej$ciem



na rynek firm zajmujacych si¢ sprzedazg bezposredniag i MLM pojawili si¢ oszusci i naciggacze.
Ich symbolami staty si¢ przymusowo weciskane ,,pakiety startowe" i spotkania ,,motywujace”, na
ktorych klimat przypominat nierzadko zebranie jakiejs sekty. Negatywnie wptyneli oni na
wizerunek catej branzy. Okazuje si¢ jednak, Ze ten fatalny obraz mozna zmieni¢. Cho¢ echa zlej
stawy wcigz pobrzmiewaja, Polacy coraz chetniej spogladaja na towary oferowane przez
sprzedawcow bezposrednich i czeéciej sami probuja swoich sit w roli sprzedawcow.

Z badan firmy konsultingowej Case - Doradcy przeprowadzonych na zlecenie Polskiego
Stowarzyszenia Sprzedazy Bezposredniej wynika, ze od pieciu lat w Polsce systematycznie rosng
zarowno przychody sektora, jak i liczba sprzedawcow. W 2008 r. branza osiggneta sprzedaz netto
na poziomie ponad 2,2 mld zi. Na ten wynik pracuje ponad 750 tys. oséb (5 proc. wszystkich
zatrudnionych w Polsce). Najwigksze firmy, takie jak Avon Polska, Oriflame Polska, Amway czy
Herbalife, przeszty dluga droge od nieznanych zagranicznych koncernéw (proponujacych
produkty, do ktorych Polacy podchodzili z duzym dystansem) do peloprawnych graczy
rynkowych z przychodami liczonymi w setkach milionow zlotych rocznie. Cze$¢ firm poczuta sig
na polskim rynku na tyle pewnie, ze tworzy centra konsultacyjne i buduje sieci sklepoéw (np.
Zepter) czy podpisuje umowy o wspOlpracy z najwickszymi firmami (np. handlujaca kosmetykami
FM Group zostata wirtualnym operatorem Polkomtela).

Obok obecnych na naszym rynku od lat 90. firm ,,przeszczepionych" z Zachodu powstaja
takze nowe, niekiedy zbudowane wylacznie na bazie kapitatu polskiego, jak DLF czy Colway.
Sprzedawcy pierwszej proponujg sprzet AGD (w tym roboty sprzatajace podtogi i odkurzacze), a
drugiej — produkty kosmetyczne i suplementy diety wytworzone na bazie polskiego kolagenu
rybiego. Sprzedaz bezposrednia i network marketing s czesto nazywane ,,malym biznesem dla
kazdego”. Tu kazdy moze sprobowa¢ swoich sil, cho¢ na pewno nie kazdy znajdzie swoje miejsce.
— Pewno$¢ siebie 1 dobra aparycja nie wystarcza. Tutaj liczy si¢ przedsigbiorczos¢ i
samodzielno$¢. Tu nikt niczego nie wymaga, nie ma bata nad gtowa, a to rozleniwia. Sukces
osiagaja ci, ktorzy wiedza, ze wymaga on intensywnej, systematycznej, wytrwalej pracy. Wraz z
sukcesem przychodzi finansowa niezalezno$¢ — méwi Grzegorz Kaminski, wiceprezes w firmie
Akuna Polska zajmujacej si¢ produkcja i sprzedazg naturalnych suplementéw spozywczych.
Kaminski, z wyksztatcenia muzyk (teraz gra wylacznie dla przyjemnosci), dla MLM porzucit
poprzednie biznesy — prowadzenie agencji artystycznej i1 posrednictwa finansowego. Jego
zdaniem, zanim kto§ zaangazuje si¢ w MLM, musi zdecydowaé, czy ten ,,maly biznes" bedzie
stanowit tylko solidny dochdd dodatkowy, czy bedzie jedynym zrodiem zarobku. — Zdecydowana
wigkszo$¢ ludzi powinna najpierw traktowaé to jako zajecie dodatkowe. Uczy¢ sig
przedsigbiorczosci, sprawdzac swoje sity — dodaje Kaminski.

W sprzedazy bezposredniej wielkos$¢ sprzedazy decyduje o wysokosci dochodow. W MLM
o dochodach decyduje sprzedaz, ale takze wielko$¢ sieci. Wszystko zalezy wigc od nastawienia do
dziatania, a przede wszystkim od checi 1 zaangazowania w prace. — Okazuje si¢, ze Polacy,
uwazani czg¢sto za malo przedsigbiorczych, Swietnie sobie radzg w branzy network marketingu —
uwaza Ireneusz Jabtonski, ekspert Centrum im. Adama Smitha. Zdaniem Henryki Bochniarz,
prezes Polskiej Konfederacji Pracodawcow Prywatnych ,Lewiatan", te formy dziatalnos$ci
gospodarcze] powstaly z potrzeby wolnosci. — Ludzie chcieli decydowa¢ o tym, ile czasu
poswigcaja na pracg. Chea pracowac dla siebie 1 mie¢ mozliwo$¢ dokonywania ré6znych wyborow
— uwaza Bochniarz. Wlasny wybor oznacza takze, ze mozna suwerennie zdecydowaé, czy
budowac¢ wlasng struktur¢ i razem z nig tworzy¢ wspolny obrét, czy nie. Wedtug Bochniarz MLM
1 sprzedaz bezposrednia to takze dobry pomyst na odnalezienie si¢ na rynku pracy w trudniejszych
ekonomicznie czasach. Szczegdlnie dla miodych mieszkancow matych miejscowosci, osob z
rejondw dotknigtych duzym bezrobociem, ale takze ludzi w wieku powyzej 50 lat, ktore czesto sg
spychane na margines rynku pracy. Obecnie niemal 90 proc. wspotpracownikow branzy sprzedazy
bezposredniej to kobiety, a jedna czwarta ma ponad 50 lat. Dla wigkszos$ci z nich to wcigz praca
dodatkowa, ale dla okoto 200 tys. 0s6b to jedyne Zrédlo utrzymania.



Kamila Molinska z Gliwic zajmuje si¢ budowg sieci dystrybucji kosmetykéw dla Oriflame
Polska. Rekrutuje nowych konsultantow, organizuje ich szkolenia i pracg. — Dla mnie network
marketing jest systemem pracy 1 prowadzenia wlasnej dziatalnosci gospodarczej, ktory stwarza
szans¢ osiggnigcia duzych dochodéw przy minimalnym naktadzie inwestycyjnym — mowi
Molinska. Z ta opinig zgadza si¢ Marzena Demczuk z Colway. — Dla osoby bez kapitatu
inwestycyjnego czy specjalistycznego wyksztatcenia to jedyna mozliwos¢ zarobienia sporych
pieniedzy — mowi. Demczuk zaczynata od sprzedazy bezposredniej, potem zajeta si¢ budowaniem
sieci, na poczatku wsrdd przyjaciot i znajomych. Dzi$ dzigki Demczuk istnieje sie¢ konsumentow,
ktorzy nabyli dla siebie 1 grona swoich znajomych niemal 700 tys. produktéw kosmetycznych i
suplementow diety wytworzonych na bazie polskiego rybiego kolagenu. Historia Demczuk
wyglada wrecz bajkowo — pig¢ lat temu byla w klopotach finansowych, a dzi§ urzadza dom
marzen i jezdzi bmw X6.

Dochody ze struktury MLM moga wynosi¢ od 100 zt do 100 tys. zI miesigcznie. Zarobek
zalezy od wiedzy i bazy kontaktéw. Trzeba jednak uzbroi¢ si¢ w cierpliwo$¢, bo prowizja rosnie z
czasem. Dlatego w pierwszych miesigcach nie da si¢ zarobi¢ wigcej niz kilkaset ztotych. Ale
doswiadczony sprzedawca sprzetu AGD jest w stanie zarobi¢ nawet kilkadziesiat tysigcy zlotych.
Wszystko zalezy od tego, jak mocno jest si¢ zaangazowanym w sprzedaz czy budowanie struktury.
— W pierwszym miesigcu zarobitem 700 zl, ale po pot roku ok. 7 tys. A po kolejnych miesigcach
wptynety pierwsze powazne 53 tys. zt 1 wigce] — wspomina Kaminski, ktory nazywany jest w
branzy ,najszybszym wiceprezydentem w marketingu sieciowym". Tytul ten osiagnal w
kilkanascie miesiecy.

Chetnych do pracy w sprzedazy bezposredniej przybywa szczegodlnie w ostatnich
miesigcach, gdy na rynku pracy nastapito tapnigcie. Firma FM Group Polska rejestruje co miesigc
co najmniej kilka tysigcy nowych wspotpracownikow, ktérzy zajmuja si¢ dystrybucja
kosmetykow, chemii gospodarczej, a takze produktow i uslug zwigzanych z telefonig komorkowa.
— FM Group jest firmg mi¢dzynarodowa i w niektorych krajach mozna bylo zauwazy¢ skutki
kryzysu. Na szcze$cie szybko podjete decyzje, miedzy innymi wprowadzenie rozbudowanych
programdw 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 rynku — uwazaja Artur i Katarzyna Trawinscy, witasciciele FM Group Polska. Kilka dni
temu firma ruszyta z oferta ustug abonamentowych telefonii komodrkowej dla obecnych i
przysztych dystrybutorow FM Group Polska, a takze ich rodzin i znajomych oraz ustug typu pre-
paid dla wszystkich klientéw, do ktérych docieraja dystrybutorzy firmy.

W lutym 2008 r. firma badawcza GfK Custom Research przeprowadzita badanie postaw
Polakéw wobec sprzedazy bezposredniej. Jego wyniki wykazaty, ze regularnie z tej formy
sprzedazy korzysta 9 proc. ankietowanych. To pozornie nieduzo, ale jednak trzykrotnie wigcej w
poréwnaniu z 2004 r. i az dziewigciokrotnie wigcej niz w roku 1997. Badania wskazaty takze na
inny odbior spoleczny sektora wsrdd osob korzystajacych z ustug sprzedawcow, a inny —
stereotypowy — wsrod osob, ktore nigdy nie korzystaty z tego sposobu zakupow. Az 89 proc.
badanych jest zadowolonych z jakosci oferowanych towarow.

Zdaniem ekspertoéw niepewno$¢ zwigzana ze stanem gospodarki i rynku pracy wcale nie
musi oznaczaé, ze zmieni si¢ pozytywny trend dla branzy. — Coraz wiecej firm zauwaza, ze w
chaosie informacyjnym, z ktorym mamy do czynienia, naktady na reklam¢ muszg by¢ wielokrotnie
wieksze niz 5-10 lat temu. I dlatego zwracaja one uwage na starg, zapomniang prawde: najlepsza
na $wiecie reklama to polecenie towaru przez przyjaciela — méwi Piotr Mosak, psycholog, trener
biznesu.

Jednoczesnie kryzys i ostrozniejsze podejscie konsumentow do zakupow zwiekszaja role
sektora sprzedazy bezposrednie;.



Wedlug badan Gfk Custom Research az 60 proc. Polakéw nigdy nie korzystalo z tego
kanatu dystrybucji. Udzial Polski w calym europejskim rynku sprzedazy bezposredniej to zaledwie
3 proc. Wskazuje to na ogromny potencjat rozwojowy sektora. Swiadcza o tym takze analizy
Europejskiej Federacji Stowarzyszen Sprzedazy Bezpos$redniej. Wynika z nich, ze w 2008 r.
warto$¢ sprzedazy sektora na Starym Kontynencie przekroczyta 16 mld euro, co oznacza, ze byta
dwukrotnie wyzsza niz w roku 2003.

Rodzima branza stoi przed duza szansg rozwoju i jest na to przygotowana. Powstaja silne
firmy z polskim kapitalem, ktore z amerykanskich MLM-6w pozostawity tylko strukture
organizacyjno-finansowa. Z kolei zagraniczne koncerny zmienity swoje marketingowe podejscie
do dystrybutoréw, a ci — do klientdow. Przy takim rozwoju sektora nieporozumieniem byloby
nazwanie sprzedawcow ,ludzmi biegajacymi z kremami po miescie". Dzisiaj w network
marketingu pracuja aktywni, $wietnie wyszkoleni Polacy. Tylko na edukacj¢ branza wydala w
2008 r. ponad 6 min zt. — Tu wszystkiego musimy nauczy¢ si¢ od zera i nie ma znaczenia liczba
wczesniej obronionych dyplomoéw czy posiadanych tytutow naukowych. Kazdego czeka nauka
tego, o czym nie mowi si¢ ani w szkole, ani na uczelniach. Nie wierze, ze bez szkoleh mozna
zbudowa¢ duzy i stabilny biznes MLM, ktory bedzie oparty na samodzielnych liderach — uwaza
Piotr Zarzycki, autor ksigzki ,,W szkole nie nauczono mnie biznesu" i top menedzer w firmie
CaliVita oferujacej suplementy diety.

To wszystko oczywiscie nie oznacza ze ws$rod ludzi pracujacych przy sprzedazy
bezposredniej nie ma juz zupelnie naciggaczy obiecujacych kokosowe zyski w zamian za
zainwestowanie w produkty, szkolenia czy materiaty informacyjne. Takie przypadki nadal si¢
zdarzajg, dlatego $§wietne wyniki branzy MLM, coraz lepsza jako$¢ jej produktow i ustug oraz
rosngce zaufanie nie moga przystoni¢ czujnosci konsumenckie;.



