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Dyrektor Diamentowy, Dyrektor Rubinowy, Dyrektor Srebrny, Dyrektor Ztoty — dla

wiekszosci ludzi takie nazwy stanowisk wydajq sie $mieszne i egzotyczne. A jednak, w Polsce
istnieje kilka powaznych i znanych firm, w ktorych istniejg wtasnie takie pozycje zawodowe. Sg
to firmy, w ktérych nie ma typowej i dobrze znanej nam hierarchii stanowisk. Nie jest sie
niczyim , podwtadnym", ale petnoprawnym partnerem firmy, pracujgcym we wiasnym biznesie.
W ich strukturze drzemie olbrzymi potencjat motywacyjny, ktoéry sprawia, ze co roku coraz
wiecej Polakdw zaczyna nawigzywac wspotprace z takimi spotkami. [1]

Marketing wielopoziomowy — MLM (ang. multi-level marketing) lub marketing sieciowy
(ang. network marketing), bo tak nazywa sie taka strukture, pojawit sie w Polsce w latach
dziewiecdziesigtych. Dopiero zmiana systemu gospodarczo-politycznego pozwolita na rozwoj
zachodnich firm zajmujacych sie sprzedaza bezposrednig takich jak Amway, Avon, Oriflame
czy Herbalife. Chociaz wchodzace na polski rynek zachodnie korporacje staraty sie bronic
sekretow swej wewnetrznej hierarchii, zdobywania klientéw i motywowania pracownikéw (np.
Amway wywalczyt w polskim sadzie w 1997 roku zakaz publicznego pokazu filmu o swojej
firmie ,Witajcie w zyciu" wyrezyserowanego przez Henryka Dederko) to i tak ,sprytni Polacy"
po pewnym czasie zaczeli kopiowac ich sposoby prowadzenia biznesu. W tej chwili istnieje
bardzo wiele matych firm, ktére przejety wzory od tych miedzynarodowych korporacji.

Jak firmy te osiggnely taki sukces? Jaki jest sekret ich struktury? OdpowiedZ na oba
pytania wskazuje na to, ze nad rozwojem tych firm pracowali znakomici psychologowie
spoteczni.

Do sukcesu tych firm przyczynito sie przede wszystkim wykorzystanie do sprzedazy
produktow relacji miedzy ludzmi. Sprzedawcy, szukajg klientow gtdwnie wsréod swoich
znajomych. Dziata to bardzo dobrze, bowiem zdecydowanie trudniej jest odméwi¢ komus, kogo
lubimy. Kazdy z nas zna jakas ,konsultantke" - powinniSmy sobie zada¢ pytanie, czy kupujemy
od niej, bo jest wygodniej i taniej, bo ma dobry towar, czy moze tak naprawde jest inny tego
powdd. Firmy te bardzo zgrabnie wykorzystujq takze regute wzajemnosci -- zostawia sie
klientom darmowe probki, réznego rodzaju gratisy, prezenty do zakupu. I w ten sposéb wiez
pomiedzy ,konsultantem" a kupujacym staje sie jeszcze silniejsza, gdyz podlega on czesto
nieuswiadomionemu zobowigzaniu odptacenia sie. Wiele firm dzieki takiej sprzedazy ,po
znajomosci", wytworzyto tez dookota siebie otoczke elitarnosci — jej produktéw nie moze miec
kazdy, tylko ten, kto zna odpowiednig osobe.

Pracownicy nie sg jedynie sprzedawcami, ale sa przede wszystkim klientem i
zadowolonym konsumentem produktéw swojej firmy. Zadowolony klient $wiadczy o firmie
najlepiej. Bardziej ufamy osobie, ktora nam médwi o tym, ze co$ sprawdzita sama na sobie. Oto
wypowiedz jednego z dystrybutorow Amway'a: ,Dzisiaj rano mytem wilosy. Pdzniej zatozytem
sobie balsam na wtosy i uzytem troche lakieru. Pdzniej zaczatem sie goli¢: pianka, krem po
goleniu. Umylem zeby — patrze — szczoteczka tez nasza! Pézniej zatozytem czystg bielizne
uprang w tych produktach, zatozytem buty, oczyscitem, uzytem perfum, od$wiezytem sobie
usta, a przed spotkaniem potknatem jeszcze kilka witamin. Biznes jest tak prosty. By¢
stuprocentowym uzytkownikiem. I co pdzniej? Ludzie pytaja: skad masz takie piekne wtosy?
Dlaczego ci nie wypadajg? Dlaczego tak tadnie wygladasz? Jeste$ taki pachnacy! I co sie
dzieje? Obrot, obrot, obrét." [2]

Warto podkresli¢, ze wiekszos$¢ osdb pracujacych w sprzedazy bezposredniej ma inne,
state Zzrodto dochoddw. A sprzedaz traktujg jako sposob na ,dorobienie", badz urozmaicenie
swojego zycia. Rodzinna, mita atmosfera panujaca w firmie — mozliwo$¢ zyskania przyjaciof,
jest pokusa do ,,wejscia w system" dla wielu osdb.

Marketing wielopoziomowy zmienit takze droge przeptywu towaru od producenta do
konsumenta. Nie dzieje sie to przez tradycyjne sklepy, ale przez sie¢ dystrybutorow. Kazdy,
kto zdecyduje sie na tego typu zajecie nie tylko sprzedaje produkty danego producenta, ale
takze buduje wtasng sie¢ dystrybutoréw. Im wiecej os6b uda mu sie przyciagna¢ do wiasnej
L~druzyny" tym wiecej bedzie zarabiat, bowiem otrzymuje procent od sprzedazy oséb, ktére
zachecit do pracy. Propagatorzy tego typu sprzedazy, twierdza, ze jest to najprezniej
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rozwijajaca sie strategia biznesu. Do jego rozpoczecia potrzebny jest bardzo maty kapitat
poczatkowy. Nie pochfania on catego dnia, dla wielu oséb moze by¢ dodatkowym sposobem
zarabiania pieniedzy. Cztowiek sam sobie dobiera wspodtpracownikéow. Nie ma tradycyjnego
szefa, ktory méwi, co robi¢, sam cztowiek decyduje, kiedy i ile ma pracowac. Nie ma rowniez
ograniczen zarobkowych, od wktadu pracy zalezy ile sie zarobi. Marzenie kazdego pracownika?

Rozwazmy strukture takiej firmy na przyktadzie spotki X [3] zajmujacej sie sprzedaza
kosmetykdéw. Od nowych pracownikédw nie wymaga sie zadnych kwalifikacji, jedyne co sie liczy
to checi. Odbywajg sie szkolenia, na ktore zaprasza sie 10-20 oséb zwerbowanych przez
ogtoszenia w gazetach lub na ulotkach i informuje sie ich o zaletach systemu MLM. Wieksza
cze$¢ z nich wychodzi rozczarowana, jednak niektérzy decydujg sie na jakas forme
wspotpracy: 1) albo zostajg ,nabywcg" — wptacajg 10 PLN i mogg nabywaé produkty firmy ze
10% znizka; 2) albo zostajg konsultantem — podpisujg z firmg ,umowe o wspotpracy" (jest to
zazwyczaj zwigzane z prowadzeniem wilasnej dziatalnosci gospodarczej) i wptacajg 90 PLN.

Konsultant to pierwszy szczebel w hierarchii stanowisk firmy. W momencie podpisywania
umowy nowy pracownik dostaje ,zestaw startowy" - firmowg teczke, mndstwo kolorowych
ulotek o produktach firmy, kolorowy katalog produktéw, ksigzke o marketingu, cenniki, atesty i
zestaw darmowych prébek produktow. Zauwazmy, ze jezeli na tym pierwszym spotkaniu ktos
go przekona, ze warto ,wejs¢ w ten interes" to ,ztapany w sie¢" musi wptaci¢ jakie$ pienigdze
— jest to gwarancja dla firmy, ze tak szybko sie nie wycofa. Ale jest to jeszcze silniejszy
bodziec dla osoby, ktéra zaptaci, bowiem wywoluje w niej to poczucie zaangazowania.
Dodatkowo ,dostaje prezent" — zestaw startowy, ktéry obliguje do odwzajemnienia. Na
szkoleniach podkresla sie, ze kwota ,wpisowego" to nie ,kaucja" czy zapfata za zestaw
startowy — ten jest gratis.

Konsultant moze nabywac¢ produkty z 20% znizka. Kazdy produkt ma przypisang wartosc
punktowg — s$rednio to 8 punktéw. 1 punkt to wartos¢ 3,5 PLN. Ilo$¢ zdobytych punktéw
wyznacza miejsce w hierarchii firmy. Kazdy konsultant, ma mozliwo$¢ tworzenia wtasnej
struktury organizacyjnej dystrybutoréw. Punkty ,o0séb wciggnietych do sieci" dodajg sie do
jego witasnych.

Osiggniecie stanowiska Menedzera wymaga by Konsultant zgromadzit 1500 punktow.
Wraz z nowym stanowiskiem dostaje 33% znizki na zakup kosmetykow. Menedzer oprocz
punktéw konsultantéw znajdujacych sie w jego sieci, dostaje takze 13% od ich dochoddéw jest
to tak zwany ,dochdéd komisowy". Jednoczesnie by otrzymywac ten procent Menedzer musi
sam robi¢ raz w miesigcu zakupy za przynajmniej 100 punktow.
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Gromadzenie punktéw przez Menadzera

Trzeci poziom w hierarchii to Dyrektor. Osiggniecie tego stanowiska wymaga
zgromadzenia 6000 punktow. W zamian dostaje 40% upustu na zakup towaru. Dyrektor
otrzymuje rowniez dochdédd komisowy, na ktéry skiada sie 7% od grupowych zakupéw
menedzeréw i 20% od konsultantdw z jego sieci. Podobnie jak menedzer, by otrzymac
~komisowe" musi naby¢ produktdw firmy za przynajmniej 100 punktow miesiecznie.
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Wyptata komisowego Dyrektora

Dyrektorzy im wiecej majgq podlegtych sobie menedzerdw i konsultantéw tym wyzej stojag
w hierarchii. Zdobywajgq stanowiska Dyrektora Grupowego, Dyrektora Srebrnego, Dyrektora
Ztotego, Dyrektora Diamentowego, a nawet Prezydenta. Im wyzej stojg w hierarchii tym wiecej
zarabiajg, gdyz do ich dochodow dolicza sie procent od dochoddw podlegtej sieci.

Zatézmy, ze Pan Kowalski zaczat od stanowiska konsultanta i wprowadzit do firmy szes¢
nowych oso6b i z ktérych wszystkie sprzedaty za 250 punktéw. W sumie jako grupa majg 1750
punktéw i sprzedali towar o wartosci 6125 PLN. Pan Kowalski za zdobycie 1750 punktow
dostaje awans na stanowisko menedzera i dostaje 13% od wartosci sprzedanego przez jego
grupe towaru, czyli do przez siebie zarobionych 875 zt dodaje 796,25 zt komisowego. Co daje
mu zarobek 1671,25 z. Im wiecej oséb ,wciggnie do sieci" tym wiekszy bedzie jego zysk.
Jezeli kazda z os6b ,pod Kowalskim" przyprowadzi do firmy kolejne cztery osoby i wszystkie
one sprzedadzg po 250 punktow, to cata grupa zdobedzie 6250 punktow, ktore dadzg mu
awans na stanowisko Dyrektora. To za$ oznacza, ze bedzie dostawat dodatkowo premie od
towaru sprzedanego przez konsultantow pod sobg 20% i 7% od menedzerow. Nietrudno
wywnioskowac, ze Kowalski wkrétce bedzie bardzo bogatym cztowiekiem.

W rzeczywistosci nie jest to jednak takie proste, wiekszo$¢ oséb wciggnietych do sieci nie
radzi sobie zbyt dobrze ze sprzedaza, przyciaganiem nowych ,pracownikow"- trzeba byc¢
dobrym manipulatorem. Mimo ze ich wizja ,szybkiego zrobienia fortuny" nie spetnita sie nadal
z firma wspdtpracuja, gdyz bardzo dobrze opracowane systemy motywacyjne, mita atmosfera i
szkolenia przekonujg ich do pozostania i kupowania chociazby tylko na wiasny uzytek.

W firmach marketingu wielopoziomowego zwraca przede wszystkim uwage rozbudowana
struktura stanowisk dyrektorskich. W firmie X mamy Konsultanta, potem Menadzera (to dwie
pozycje) i az siedem stanowisk Dyrektorskich.. Zastosowanie tego ,triku" pozwala na danie
ztudzenia pracownikom szeregowym, ze te pozycje sq prestizowe (ze wzgledu na nadanie
nazwy Dyrektor) oraz nie tak trudne do zdobycia. Oczywiscie, w rzeczywistosci Dyrektoréw jest
zdecydowanie mniej niz Konsultantow i Menadzeréw.

Spotki marketingu sieciowego dziatajg w na tyle specyficzny sposdb, ze trudno je
przypasowa¢ w jakiekolwiek ramki. Brak Scistej hierarchii stanowisk, mozliwos$¢ szybkiego
awansu, brak podporzadkowania, ciepte relacje interpersonalne i mozliwos¢ duzych zarobkéw
matym nakfadem pracy zdajg sie by¢ lepem na ludzi. Coraz wiecej os6b wpada w te
diamentowaq sied...
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Przypisy:

[1] Jaki byt rok 2005 w sprzedazy bezposredniej, "Biuletyn Informacyjny PSSB"
Warszawa 2006 nr 1, s. 3; wzrost o 15% liczby pracownikow w firmach
stowarzyszonych w Polskim Stowarzyszeniu Sprzedazy Bezposredniej - w 2005 roku
byto ich 556 tys.; w catej branzy wedtug szacunkéw PSSB zatrudnionych byto ok. 645
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tys. osdb.

[2] Mac 1.S., Tajemnice Amwaya, Wydawnictwo W.A.B, Warszawa 1998, s. 17.

[3] Spotka X publikuje swojg strukture w Internecie - wszystkie podane ponizej dane/
rysunki sg wzorowane na strukturze wtasnie tej firmy.
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