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I owszechnie uwaza sie, ze dopiero zmiana ustroju politycznego i gospodarczego w

1989 roku umozliwita narodzenie sie w Polsce zawodu akwizytora. W gospodarce
socjalistycznej nie bylo miejsca na tego typu prace, dopiero z nadejsciem kapitalizmu pojawit
sie problem nadwyzki towaréw i jego zbytu.

Wraz ze zmiang ustroju pojawito sie bardzo duze zainteresowanie sprzedazg
bezposrednia. Powodow takiego stanu rzeczy byto kilka. Po pierwsze, pojawity sie nieznane
wczesniej zjawiska bezrobocia i trudnosci ekonomicznych. Wielu Polakom akwizycja umozliwita
zatrudnienie i znaczng poprawe sytuacji materialnej, przede wszystkim dzieki temu, ze zajecie
to nie wymagato specjalnych umiejetnosci, dtugiego szkolenia ani duzych naktadéw
finansowych. Po drugie, ta forma sprzedazy byfa catkowicie nieznana klientom, traktowano jg
jako nowos¢. Dawata mozliwos¢ nabycia towardw nieobecnych jeszcze na szerokim rynku.
Produkty oferowane przez akwizytoréw sprowadzane byty z Zachodu, czesto miaty wyzsza
jakosc¢ niz dostepne w sklepach, kusity klientéow takze atrakcyjng ceng. Po trzecie, dla wielu
0s6b rozpoczecie pracy w tym zawodzie wydawato sie bardzo prestizowe, wizerunek sprzedazy
bezposredniej, byt poczatkowo bardzo korzystny - kojarzono go z ,przedsiebiorczoscia w
zachodnim stylu".

Firmom akwizycyjnym, w pierwszych latach kapitalizmu, tatwo byto wejs¢ na
niezagospodarowany jeszcze polski rynek, co powodowato gwattowny rozwdj branzy. Koszty
rozpoczecia dziatalnosci akwizycyjnej byly znacznie mniejsze niz otwieranie tradycyjnej sieci
sklepowej. Polacy przyzwyczajeni do propagandy socjalistycznej i czesto nie zdajacy sobie
sprawy z wplywu manipulacji tatwo poddawali sie bezposrednim kontaktom ze sprzedawcy i
nabywali chetnie oferowane im towary.

Mimo, iz przyjmuje, ze akwizycja narodzita si¢ w Polsce w 1989 roku, wydaje mi sie
istotne podkreslenie, ze jeszcze przed Pierwszg Wojng Swiatowgq istnieli obwozni handlarze,
oferujacy ustugi — takie jak ostrzenie nozy, klejenie butow, reperowanie garnkéw lub rozmaite
towary takie jak zywno$¢ i ubrania. W czasach socjalizmu istniata takze pewna odmiana
zawodu akwizytora, byli to ludzie zwani ,Brat — kata"- ich zadaniem byto zakupienie towaru
niezbednego dla ich przedsiebiorstwa. Poniewaz zdobycie jakichkolwiek débr w tamtych
czasach nie byto zadaniem prostym, musieli oni postugiwa¢ sie technikami wywierania wptywu
podobnie jak dzisiejsi sprzedawcy bezposredni. Do zawodu akwizytora byt podobny takze
charakter pracy osob rozprowadzajacych bilety na imprezy kulturalne, znizki na wczasy, kartki
Swigteczne w zaktadach pracy i biurach. Warto pamieta¢, ze istnialy w naszym kraju juz
wczesniej pewne prototypy tego zajecia. W mojej pracy skupie sie jednak na przedstawieniu
obecnego wizerunku akwizytora, a ten pojawit sie dopiero po zmianie ustroju w 1989 roku.

Poczatkowo nieuksztattowane jeszcze zdanie opinii publicznej przyjmowato sprzedawcéw
bezposrednich bardzo dobrze. Jednak podejscie spoteczenstwa w ciggu ostatnich czternastu lat
ulegfo zmianie. Obecnie panuje w Polsce negatywny stereotyp sprzedawcéw bezposrednich.
Coraz czesciej mozemy dostrzec na drzwiach wejsciowych wielu instytucji, biur a takze
mieszkan prywatnych wywieszki o tresci: ,Akwizytorom dziekujemy!", ,Zabrania sie handlu
obnosnego na terenie budynku", a nawet ,Akwizytorom i psom wstep wzbroniony".

W sSwiadomosci ludzi akwizytor to osoba, ktéra przychodzi do nas do domu, miejsca
pracy, zaczepia nas na ulicy lub w innym miejscu publicznym i usituje nam co$ sprzedac.
Zazwyczaj jest to elegancko ubrany, mity i usmiechniety cztowiek. Jest $miaty i wygadany —
umie w doskonatym Swietle przedstawi¢ posiadany przez siebie towar. Sg dwa typy
oferowanych przez nich produktéw. Pierwsze sq bardzo tanie jednak nie sq najlepszej jakosci,
czesto bez nazwy i adresu producenta, co pozbawia konsumenta mozliwosci zwrotu towaru, a
to powoduje, iz wiele oséb uwaza, ze domokrazcy sg zwykiymi naciggaczami oferujgcymi
tandete. Drugie sg bardzo drogie, wysokiej jakosci i niedostepne w normalnej sieci sprzedazy
(np. odkurzacze, garnki).

Akwizytorzy czesto postrzegani sq takze jako osoby =zabierajgce duzo czasu na
prezentacje produktu, nachalne i ktére trudno wyprosié, jezeli nie chce sie nic kupi¢. Wielu
postrzega ich jako ludzi, ktérzy chca za wszelkg cene sprzedac towar, bez wzgledu na dobro
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klienta. Z powodu powszechnej sprzedazy bubli, stosowania kontrowersyjnych technik nacisku
na klientow i oszustw spoteczenstwo coraz bardziej nieprzychylnie patrzy na sprzedawcéw
bezposrednich. Wiele osdb, ktére nabyly jakis towar od akwizytoréw czujg sie pozniej oszukane
i niezadowolone ze swojego zakupu.

Pejoratywny stereotyp pogtebia fakt, ze wielu oszustdw i ztodziei, korzystajac z zastony
bycia akwizytorem wtamuje sie do mieszkan. Ludzie coraz mniej ufajg osobom, ktérych nie
znaja. Nawet zainteresowani oferta nie wpuszczajg sprzedawcy do domu z obawy przed
napascia.

Niektdérzy za panujacy negatywny wizerunek sprzedawcy bezposredniego w Polsce
obwiniaja firme Amway. ,Wielu z nas nie chce mie¢ do czynienia z akwizytorami. Wine za to
ponosi m.in. Amway — pierwsza firma sprzedazy bezposredniej w Polsce, ktéra zaczeto
utozsamia¢ z sekciarstwem. A wszystko przez stosowane przez nig praktyki motywowania
sprzedawcéw. Przypominaty pranie mdzgéw — na organizowanych przez firme spotkaniach
omamione wizjg bogactwa ttumy wpadaty w trans, na przemian skandujgac nazwe firmy,
klaszczac i ptaczac. Po nagtosnieniu tych praktyk przez prase ludzie zaczeli zamykaé drzwi
przed akwizytorami. Negatywne nastawienie powoli mija, gtéwnie za sprawa samych firm,
ktére nie afiszujg sie z drastycznymi praktykami." [1]

Inni ttumaczg to w inny sposéb: ,Dlaczego coraz niechetnej patrzymy na domokraznych
sprzedawcéw? Po latach pustych poéfek i polowania na kazdy produkt, oferta rynkowa jest coraz
bogatsza. Klient ma mozliwo$¢ wyboru i porownania tych samych wyrobéw pochodzacych od
roznych producentéw. Takiej mozliwosci nie stwarza nam obwozny sprzedawca." [2]

Wiele firm zajmujacych sie sprzedaza bezposrednig stara sie walczy¢ z negatywnym
stereotypem i obnizajgcym sie w ten sposéb prestizem zawodu akwizytora. Bardzo czesto robi
sie to zastepujac nazwe ,akwizytor" stowami ,konsultant", ,przedstawiciel handlowy",
~Sprzedawca bezposredni" lub ,agent ubezpieczeniowy" itp. Takie podejscie szybko przyniosto
oczekiwane rezultaty, nazwa agent ubezpieczeniowy nie powoduje bowiem przylepieniu
sprzedawcy etykietki ,naciggacza", wrecz przeciwnie, zawdd ten jest coraz bardziej szanowany
spotecznie.

W Polsce mozna wyrdznic kilka rodzajow akwizycji:

1..,0d drzwi do drzw1"

Jest to forma sprzedazy polegajaca na tym, iz akwizytor odwiedza wszystkie miejsca, w
ktorych moga by¢ obecni potencjalni klienci. Chodzi ,od drzwi do drzwi" — rozmawiajac
bezposrednio z osobami zamieszkujacymi, badz pracujgcymi w tym miejscu. Dowiaduje sie,
czy sg oni zainteresowani oferowang przez niego ustugq lub towarem. Jezeli tak, na miejscu
przeprowadza prezentacje — uzasadnia, dlaczego oferowane przez niego produkty, ustugi sq
lepsze niz inne, wskazuje na ich zalety, podkresla takze przymioty sprzedazy bezposredniej —
czesto wskazujac na zwigzane z nig oszczednosci klienta (zazwyczaj bowiem moze zaoferowac
produkt, ustuge taniej niz przy powszechnej formie sprzedazy sklepowej). Po przedstawieniu
swojej propozycji, zazwyczaj od razu dokonuje transakcji i podpisuje zamdwienie. Czesto
akwizytorzy pracujg w ten sposob na ulicy lub innych miejscach publicznych — zagadujac
przechodnidow i usitujac w ten witasnie sposdb sprzeda¢ nieznanym osobom swdj towar lub
ustuge. Metoda ta umozliwia dotarcie do réznorodnej grupy klientéw, takze takich, ktorzy nie
byliby zainteresowani zakupem danego towaru w sklepie.

Utrudnia¢ taka sprzedaz moze fakt, iz akwizytor dziata z zaskoczenia, dlatego moze by¢
duzo zwrotow towardw od klientéw, ktdrzy po jego wyjsciu, moggq sie poczuc¢ oszukani, bowiem
nie mieli wystarczajaco duzo czasu do namystu. Nawet osoby zainteresowane ofertg, z obawy
przed niebezpieczenstwem (brak pewnosci, ze akwizytor jest tym, za kogo sie podaje) mogq
podziekowa¢ przed zapoznaniem sie z oferta. Dodatkowo pracownicy zajmujacy sie tym
rodzajem akwizycji muszg by¢ dobrze zmotywowani, gdyz spotykajg sie dziennie z wieloma
odmowami, ktére mogg zrazac do tego typu zajecia.

2. Telemarketing

Jest to sprzedaz za pomocg telefonu. Telemarketer kontaktuje sie z potencjalnymi
klientami i oferuje im produkty lub ustugi, zbiera zamdwienia na ich dostawe oraz ustala
sposdb regulowania naleznosci.

Telemarketing jest technikg wystepujacg samodzielnie, czesto jednak moze byc¢



elementem wspierajagcym akwizycje. Jezeli klient wyrazi zainteresowanie oferowanym
produktem lub ustuga, wtedy telefonista wysyta do niego sprzedawce bezposredniego, ktory
prezentuje mu oferte firmy.

Forma taka ma wiele zalet. Pozwala oszczedzi¢ handlarzowi czas, bo zamiast bfgkaé sie
,0d drzwi do drzwi" idzie w miejsce gdzie jest umoéwiony, ma pewnos¢, ze klient na niego
czeka i zarezerwowat sobie dla niego chwile. Nie dziata z zaskoczenia, jego wizyta nie wywotuje
niepokoju, ani podejrzen co do jego osoby. To powoduje, ze jest pozytywniej postrzegany
przez potencjalnego nabywce i ma wiekszg szanse sprzedazy.

Jednak metoda ta ma tez swoje wady. Telefonista nigdy nie wie, czy odbierze wtasciwa
osoba, ktéra ma prawo decydowania. Przez telefon tatwiej jest odmowié niz w trakcie kontaktu
bezposredniego. Duze znaczenie ma fakt obejrzenia, zapoznania sie z oferowanym towarem —
czes$¢ 0sOb nie odmowitaby akwizytorowi, a odmawiajg telemarketerowi. Forma ta jest takze
kosztowniejsza niz zwyczajna sprzedaz bezposrednia, gdyz trzeba bra¢ pod uwage wydatki na
pofaczenia telefoniczne.

3. Mailing

Czes¢ firm akwizytorskich postuguje sie metodq sprzedazy polegajaca na wysytaniu
potencjalnym klientom informacji listowych przy pomocy poczty lub e-mail'a. Listy takie
zazwyczaj zawierajg informacje na temat oferowanych towaréw, ustug - zapraszajg na pokazy,
prezentacje lub zachecajg do zadzwonienia do firmy i umowienia sie z akwizytorem.

Popularne jest takze zaktadanie stron www, na ktorych klienci mogg dokonaé¢ zamédwienia
towaru, ktéry zostanie im dostarczony pocztg (marketing bezposredni). Internauci zachecani
sg rowniez do wypetnienia ankiety, ktora spowoduje, iz w ich domu pojawi sie akwizytor, by
doktadnie zaprezentowac oferowany im towar badz ustuge.

Forma taka ma podobne zalety i wady do telemarketingu. W momencie wykorzystania
Internetu okazuje sie jednak duzo oszczedniejsza od wyzej wymienionej. Nie musimy dolicza¢
duzych dodatkowych kosztow do swojej dziatalnosci. Ze wzgledu na to w sieci znalez¢ mozna
nie tylko ogtoszenia samych firm, ale takze wspotpracujacych z nig sprzedawcéw, ktérzy chcac
zarobi¢ jak najwiecej, decydujq sie na stworzenie swoich wtasnych stron.

4. ,,Po znajomosci"

Akwizytorzy proponujg nabycie towaru lub ustugi osobom, ktére znajg. Wiele firm
prowadzacych sprzedaz bezposrednigq wykorzystuje to, iz jej pracownicy majgq przyjaciot i
znajomych. Trudniej jest odméwi¢ znajomemu niz komus zupetnie obcemu. Wiele oséb kupuje
od znajomych rzeczy, ktérych normalnie nie nabyliby w sklepie, gdyz trudno im odmdwic
przyjacielowi. Sprzedawca budzi zaufanie klienta, nazwa firmy zaczyna mu sie kojarzy¢ z ta
osoba, a jezeli jg ceni i lubi, bedzie takze dobrze myslat o reprezentowanej przez nig spotce.
Jest zdecydowanie mniej zwrotéw, zazalen — trudno bowiem skarzy¢ sie na znajomego.

Warto tez zauwazy¢, ze kazdy klient nagabywany, chociazby z rekomendacji wiasnego
przyjaciela, jest bardziej podatny na zakup jakiego$ produktu. Wyproszenie za drzwi
sprzedawcy, ktéry przyszedt z polecenia naszego znajomego bytoby bowiem jak wyproszenie
kogo$ nam bliskiego.

Wadami takiej sprzedazy jest to, ze kazdy cztowiek ma ograniczong liczbe o0sob, z
ktérymi sie kontaktuje, dlatego towar sprzedawany w takiej formie musi by¢ ,zuzywany" mogg
to by¢ na przyktad kosmetyki, $rodki higieny, artykuty spozywcze. Z etycznego punktu
widzenia nie podobac sie moze to, ze ten rodzaj handlu wykorzystuje wiezi miedzyludzkie —
uzywajac przyjazni jako metody manipulacji.

5. Sprzedaz oparta o regut¢ wzajemnosci

Coraz czesciej mozemy tez spotkac sie z formg sprzedazy bezposredniej, ktora zgrabnie
wykorzystuje regute wzajemnosci, stwierdzajacej, ze zawsze powinniSmy sie starac
odwdzieczy¢ osobie, ktora wyswiadczyta nam jakas przystuge. Jest to technika manipulacji
znakomicie wykorzystywana przez firmy akwizycyjne. Oferowane s nam wycieczki za
przystowiowe grosze do ,pieknych" zakatkéw naszego kraju. Dodatkowa ,atrakcjg" tych
wyjazdéw sg pokazy towardw i ustug firmy, ktéra nam umozliwita podréz. Ludzie czesto czujq
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sie zobowigzani do zakupu kilku rzeczy w ciqgu takiej ekspozycji, bowiem wiedza, ze
zawdzieczajg tej spotce wycieczke.

Sprzedawcy stosujacy takie formy wptywu na ludzi, mogg by¢ pewni swojego sukcesu,
bowiem reguta wzajemnosci dziata na wiekszos¢ oséb i by podziekowaé za wyjazd bedg oni
sktonni zakupi¢ produkty, ustugi, ktore czesto tak naprawde nie sg im potrzebne. Nalezy sie
jednak zastanowi¢, czy takie wykorzystywanie ludzi jest etyczne. Warto podkresli¢, ze ,ofiary"
czesto nie zdajg sobie sprawy, ze padty ofiarg manipulacji.

Interesujace sg réwniez ,nietypowe" struktury, jakie przyjmuja na naszym rynku firmy
akwizytorskie. Tutaj wyrdzniamy:

I. Marketing wielopoziomowy (MLM — multilevel marketing)

Marketing wielopoziomowy jest znany takze pod nazwg marketingu sieciowego. Jest to
sposOb sprzedazy produktow, ustug przez niezaleznych sprzedawcow bezposrednich.
Handlowcy otrzymujg prowizje nie tylko od sprzedanych towardw, ale takze od tego, co zarobi
kazda wciagnieta przez nich do firmy osoba. W systemie tym dziata wiele bardzo duzych
Swiatowych korporacji takich jak Amway, Oriflame, A.T.W. Product, California Fitness i inne.
Postuze sie przyktadem firmy Amway, by doktadnie wyttumaczyé, na czym polega ta forma
akwizycji.

Do spo6tki Amway trzeba zosta¢ wprowadzonym przez cztowieka, ktory juz w niej pracuje
i aktywnie zajmuje sie sprzedaza. Nazywany jest on sponsorem. W ten sposdb tworzy sie
otoczke elitarnosci firmy, gdyz nie mozna przyjs¢ na ,spotkanie w sprawie pracy" z ulicy. Jezeli
kto$ nie zna nikogo a chciatby zacza¢ prace w tym biznesie, musi tylko zadzwonié¢ do firmy
Amway. Nastepnie trzeba czekaé, az w domu kandydata pojawi sie najblizej mieszkajacy niego
sprzedawca, ktory sprawdzi czy nadaje sie on na pracownika. Jezeli przejdzie on kwalifikacje,
to sponsor wprowadzi go do spéiki.

~Wtajemniczony" dystrybutor, starannie zajmuje sie nowym czionkiem, nazywanym
prospektem. Zajmuje sie jego szkoleniem i przygotowuje go do wykonywania pracy.
Przekonuje go do uzywania i sprzedawania produktow firmy. Istnieje pewien wzor
postepowania z nowo przyjetymi. Sponsor radzi mu, by na poczatku wypisat piecdziesiagt
znajomych nazwisk. Musi po kolei zastanawia¢ sie nad trzema najbardziej aktywnymi osobami
jakie zna, potem trzema, ktérym najlepiej powodzi sie finansowo, trzema najmilszymi ludzmi,
osobami w okularach, osobami majacymi wasy lub brode, znajomymi z pracy, wakacji itp. —
nie zwracajac uwagi na pte¢, zajecie, rodzaj znajomosci. W ten sposob prospekt sporzadza liste
0s0Ob, ktorym zaproponuje zakup produktéw i wziecie udziatu w szkoleniu Amway'a. Wszyscy
nowoprzyjeci muszg wykupi¢ poczatkowy zestaw handlowy, nazywany ,starterem". W roku
1998 kosztowat on 177 ztotych i 14 groszy. [3] Kazdy sprzedawca Amwaya musi by¢ przede
wszystkim nabywcg i uzytkownikiem produktow tej firmy:

»Dzisiaj rano mytem wilosy. Pdzniej zatozylem sobie balsam na wtosy i uzytem troche
lakieru. Pdzniej zaczatem sie goli¢: pianka, krem po goleniu. Umytem zeby — patrze —
szczoteczka tez nasza! Pdézniej zatozytem czystq bielizne uprang w tych produktach, zatozytem
buty, oczyscitem, uzytem perfum, odswiezytem sobie usta, a przed spotkaniem potknatem
jeszcze kilka witamin. Biznes jest tak prosty. By¢ stuprocentowym uzytkownikiem. I co
pozniej? Ludzie pytajq: skad masz takie piekne wlosy? Dlaczego ci nie wypadajg? Dlaczego tak
fadnie wygladasz? Jestes taki pachnacy! I co sie dzieje? Obrot, obrét, obrét." [4]

Zarobek sprzedawcy sktada sie z dwdch czesci: marzy handlowej (stanowi ona 30%
réznice miedzy detaliczng i hurtowg ceng) i premii (zaleznej od zdobytych punktéow -1 zt rdwna
sie 4,14 punktu. — czyli tgcznej wartosci sprzedanych w danym miesigcu towaréw).

Jezeli kto$ sprzeda w miesigcu towary za 828 zt otrzyma 248,4 zt marzy i 200 punktow,
ktore dajg mu prawo do dodatkowych 3% od wartosci sprzedazy, czyli 24,84 zt. Zarobi wiec
273, 24 zt.

Za przekroczenie 600 punktéw w miesigcu dostaje sie premie w wysokosci 6%. Za 1.200
punktow wynosi ona 9%. Za 2.400 — 12%. I tak dalej az do 10.000 punktéw i 21%. Wydaje
sie raczej niemozliwe by jeden sprzedawca bezposredni, prowadzac jednoosobowg dziatalnosé
byt w stanie osiggnac tak wysokie zarobki. Jezeli jednak jest sponsorem kilku nowych oséb —
do jego premii dolicza¢ sie bedq takze ich wyniki.

Zatézmy, ze pan Kowalski przyprowadzit do firmy Amway sze$¢ nowych osdb. Wszyscy z
grupy, siedem oséb sprzedali produkty za 200 punktow. W sumie zebrali 1.400 punktéw i
zarobili 5796 zt. Pan Kowalski dostaje 9% premii, czyli 521,64 zt od tej kwoty wypfaci kazdemu



ze sprzedawcow ,pod nim" 24,84 zt, czyli 3% premii. Daje to w sumie 149,04 zt. Pan Kowalski
zarobi wiec 248,40 zt za swojq sprzedaz - marza plus dodatkowo 372,60 zt premii. Juz przy
pozyskaniu ,pod siebie" szesciu 0s6b, miesieczna premia jest wyzsza niz marza ze sprzedazy.

Kazda osoba nawigzujgca wspotprace z firmg Amway stara sie ,zasponsorowac" jak
najwiecej oséb. Jezeli kazda z osob ,pod panem Kowalskim" przyprowadzi do firmy kolejne
cztery osoby i kazda z tych trzydziestu jeden oséb sprzedaje nadal po 200 punktéw, to cata
grupa zdobywa miesiecznie 6.200 punktow co daje 15 % premii - 3.850,20 zt. Z tego pan
Kowalski wyptaca swym wspétpracownikom 1.490,40 zt i sam zarabia 248,40 zt za swojq
sprzedaz plus dodatkowo 2.359,80 zt premii. Najwyzszy prog 21% premii mozna osiggnac przy
pozyskaniu 50 oséb do wspdtpracy. Jezeli przez kolejne trzy miesigce udaje sie sprzedawcy
utrzymac ten prog zostaje awansowany na Dystrybutora Bezposredniego, co otwiera mu droge
do kolejnych stopni awansu — Rubina, Perty, Szmaragdu i Diamentu, ktére oczywiscie wigza
sie z zarabianiem coraz wigekszych pieniedzy. [5]

Tak tez wyglada cata tajemnica marketingu wielopoziomowego stosowanego przez firme
Amway. Wiele firm dziata na tej samej zasadzie oferujgc swoim pracownikom inne rodzaje
wynagrodzenia i premii, ale zasada pozostaje — im wiecej pracownikow rekrutujesz i szkolisz
tym wiecej zarabiasz, niezaleznie od wtasnych rezultatow sprzedazy.

Sprzedawcy zajmujacy sie sprzedaza produktow w takiej strukturze koncentrujg sie na
handlu wsréd grupy znajomych. Wsrdd nich starajg sie znalez¢ chetnych do wejscia w system
marketingu wielopoziomowego.

II. Sprzedaz lawinowa

Przed kilkunastoma laty modna byla w Polsce zabawa zwana tancuszkiem Swietego
Antoniego. Gra polegata na przepisywaniu w kilkunastu kopiach listu o okreslonej tresci i
rozestania go do znajomych. W przypadku nie rozestania wiadomosci straszono przerywajacego
tancuszek nieszczesciem.

Sprzedaz lawinowa, zwana takze piramidami finansowymi, jest pewnego rodzaju
kontynuacja tej gry. Pojawiaty sie na naszym rynku firmy zagraniczne, ktére oferowaty bardzo
duzy zysk w krotkim czasie, pod warunkiem zainwestowania pewnej sumy pieniedzy.

Najlepiej system ten ilustruje system ,Business World" [6] dziatajacy kilka lat temu na
Wybrzezu. Aby w niego wejs¢ wystarczyto zainwestowac 30 zt. Od firmy uczestnik otrzymywat
kartke z siedmioma adresami. Na pierwszy nalezato wysta¢ 15 zt na drugi 5 zt, a na trzeci
(adres firmy) 10 zt. Po opfaceniu, nalezato karte odesta¢ do firmy, po tygodniu w zamian
otrzymywato sie cztery inne, na ktérych na siddmej pozycji znajdowat sie adres uczestnika.
Musiat on znalez¢ kolejne osoby, ktére przystapig do piramidy. Organizatorzy zapewniali, ze po
trzech miesigcach uczestnik, o ile nikt nie zaprzestat wptat, miat otrzymac 266.240 zt.

Innym przyktadem piramidy na polskim rynku moze by¢ firma ,Netmark". Przedmiotem
jej dziatalnosci byta sprzedaz samochodow marki Fiat i Daewoo w ramach programu noszgcego
nazwe ,Ten system". Wiasciciele firmy nazywali stosowany przez siebie system sprzedazy
lawinowej: ,sprzedaz samochoddw na przedptaty z mozliwoscig wczesniejszego odbioru".

Polegato to na tym, ze pierwsza osoba wptacata zaliczke w wysokosci 2750 zt (z tego 250
zt to koszty manipulacyjne) i podpisywata zamoéwienie na samochdd. Nastepnie szukata dwoch
oséb chetnych na wejscie do zabawy, kazdy z rekrutéw szukat kolejnych dwéch
zdecydowanych na inwestycje. Taka szesScioosobowa grupa sprawiata, ze pierwsza osoba
otrzymywata zwrot wptaconej zaliczki. By dosta¢ samochdd musiata jednak poczekaé, az kazda
z pieciu zwerbowanych przez nig oséb znalazta po szesciu nowych chetnych, ktérzy wptacili
zaliczke. Oznacza to, ze aby pierwsza osoba mogla dosta¢ samochoéd potrzebnych byto
trzydzieéci osdéb, ktére zaptacity zaliczke w wysokosci 2750 zt. Po zakonczeniu procesu
pierwsza osoba mogta wybra¢ samochdd, ktérego wartos¢ nie przekraczata 22 500 zt.

Zarobkiem dla firmy , Network" byto 250 zt od kazdego, kto wszedt do systemu oraz 3%
wartosci kazdego sprzedanego samochodu.

Ciekawy system sprzedazy lawinowej zostat tez stworzony przez akwizytorow towarzystw
emerytalnych. Dziatania te byty nielegalne, miaty na celu podpisywanie wiekszej ilosci uméw o
uczestnictwo w funduszach emerytalnych. Licencjonowany agent =zatrudniat osoby nie
posiadajace licencji agenta. Ci werbowali kolejnych. Nowo przyjety do sieci musiat zaptacic¢
wpisowe, ktore bylo réwnoznaczne z podpisaniem umowy z funduszem. W zamian za
znalezienie nowego klienta do funduszu, ,agenci" nizszego rzedu otrzymywali czes$¢ prowizji
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akwizytora z licencjq. Skala tego zjawiska jest nieznana ze wzgledu na jego nieformalny
charakter.

Piramidy finansowe pojawity sie w Polsce juz w 1989 r. mimo to ustawa o zwalczaniu
nieuczciwej konkurencji z dnia 16 kwietnia 1993 r nie zakazywata sprzedazy lawinowej,
zrobiono to dopiero w jej nowelizacji z dnia 5 lipca 2002 r. Nie sposdb okresli¢ liczby osob,
ktore zostaty w naszym kraju oszukane przez system piramid. Tego rodzaju dziatania sg
zakazane tylko w niektérych krajach Unii Europejskiej.

Akwizycja towardw i ustug niedawno stata sie elementem polskiej rzeczywistosci
ekonomicznej. Dziatalnos$¢ ta wcigz rozwija sie w naszym kraju i daje prace wielu osobom.
Istniejacy w polskim spoteczenstwie stereotyp akwizytora, jako cztowieka ,nachalnego”,
sprzedajacego wadliwe i bezuzyteczne towary znacznie obniza prestiz tego zajecia i zniecheca
do wykonywania tej pracy. Jednak w 2002 roku taka forma pracy zajmowato sie az 486 tysiecy
0sOb. Caty czas utrzymywany jest trend wzrostowy sprzedazy bezposredniej. Przychody netto
ze sprzedazy bezposredniej w 2002 roku byly pie¢ i pét razy wieksze niz w 1994. Stopniowy
wzrost przychodow firm zajmujacych sie akwizycja, pokazuje, ze Polska jest dobrym terenem
do rozwijania tego rodzaju dziatalnosci i wcigz nie wykorzystano jeszcze catego istniejgcego na
tym polu potencjatu.

Przypisy:

[1] Wesotowska E., Glapak E., Czas komiwojazera, "Newsweek Polska" 2003 nr 42,
S. 44.

[2] BourucR., Smieré komiwojazera, "Wprost" 1998 nr 51.

[3] Dane: Mac ].S., Tajemnice Amwaya, Wydawnictwo W.A.B, Warszawa 1998, s.
50.

[4] Mac, op.cit., s. 17.

[5] Mac, op.cit., s. 73 - 74.

[6] Dane: Mac, op.cit., s. 73 - 74.
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