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Tym samym systemy edukacyjne w biznesach marketingu wielopoziomowego – oprócz funkcji edukacji w zakresie rozwijania tego typu biznesu – są także systemami rozwoju osobistego, co przydaje się zarówno w biznesie jak i poza nim.

To tłumaczy „inność” osób zajmujących się tego typu biznesami. Są to osoby z mocną wiarą w siebie i w swoje możliwości, czego niestety nie rozwija tradycyjny model edukacji. Pozytywne nastawienie do problemów i błędów jest kompletnie różne od tego wynoszonego ze szkoły. Inne jest także spojrzenie na kwestie pracy na etacie, wynikające z inaczej ukształtowanych priorytetów. Poszukujący pracy na etacie pragną bezpieczeństwa i gwarancji socjalnych, podczas gdy osoby rozwijające własne biznesy mają świadomość, że etat jest kiepskim zabezpieczeniem finansowym. O tym, dlaczego tak jest, pisaliśmy w broszurze nr. 1.

Systemy edukacyjne rozwijane przez biznesy marketingu wielopoziomowego coraz częściej znajdują uznanie w oczach ekspertów nie związanych z tą branżą. Robert T. Kiyosaki, będący amerykańskim milionerem japońskiego pochodzenia, który doszedł do majątku dzięki handlu nieruchomościami, przy swoim pierwszym kontakcie z tego typu biznesami, swoją oceną nie odbiegał od każdego innego sceptyka. Po latach całkowicie zmienił o nich zdanie, poświęcając jedną ze swoich książek w całości marketingowi wielopoziomowemu.
Opuszczając tradycyjną szkołę w ogromnej większości przypadków młodzi ludzie nie posiadają żadnej albo niezwykle ograniczoną wiedzę z powyższych dziedzin. Tym samym wchodząc w  dorosłe życie, w którym owe umiejętności  odgrywają   rolę   pierwszorzędną,   nie   są w ogóle przygotowani do funkcjonowania w takim świecie. 

Rada – idź do szkoły, zdobądź dobre wykształcenie a potem dobrą pracę – była właściwa... 60 lat temu. Dzisiaj to powyższe umiejętności są istotne, by osiągnąć życie satysfakcjonujące a nie pełne goryczy i zawiedzonych nadziei.

W dobrej firmie marketingu wielopoziomowego jest się otoczonym przez ludzi dysponującymi owymi umiejętnościami i uczącymi się ich wraz z nami. Tym samym łatwiej jest nam akceptować popełnianie błędów w sytuacji, gdy widzimy, że akceptują je też inni. Uczymy się panować nad swoimi emocjami – zwłaszcza strachem – nie pozwalając, by one panowały nam nami. Przede wszystkim zaś, uczymy się najważniejszej w dzisiejszym świecie umiejętności – sprzedawania. Bynajmniej nie chodzi tu o handel, ale o podstawową umiejętność sprzedawania siebie. Jeśli nie umiemy sprzedać siebie, nie sprzedamy nawet najlepszego produktu na świecie.

Istotą działalności w marketingu wielopoziomowym nie jest handlowanie, lecz przede wszystkim nauczanie. Jeśli nauczymy się jedynie jak handlować produktami, zapewne nigdy nie odniesiemy dużego sukcesu w takim biznesie. Należy zatem dążyć głównie do tego, aby nauczyć się jak nauczać innych. Z tym ściśle wiążą się umiejętności przywódcze, gdyż aby być dobrym nauczycielem trzeba najpierw być dobrym liderem. Nierzadko zdarzy się bowiem, że rozwijając taki biznes natkniemy się na osobę z większymi od nas osiągnięciami biznesowymi i w sytuacji, gdy nie mamy umiejętności przywódczych, taka osoba może nie zechcieć się od nas uczyć. Dobrym liderem nie zostanie się z kolei, jeśli jest się osobą pełną kompleksów, obaw przed odrzuceniem. Tak więc musimy się najpierw uporać z samymi sobą, w czym wydatnie wspierają nas osoby, które zajmują się marketingiem wielopoziomowym dłużej od nas. Mając większą wiarę w siebie, mogą zacząć budować naszą wiarę.

Biznes – ale jaki?

Dla nikogo chyba nie ulega wątpliwości, że pracodawcy generalnie lepiej zarabiają od pracowników. Sęk w tym, że osoby, które nigdy nie zajmowały się biznesem a myślą o własnej firmie, bardzo często nie wiedzą od czego zacząć.
Ponieważ jestem osobą, która zajęła się przedsiębiorczością już jakiś czas temu i sporo się od tamtej pory nauczyła, pozwalam sobie zamieścić mały poradnik.
Najważniejszym krokiem na początek jest odpowiedzenie sobie na 3 pytania:


1. Co wiem?

2. Co umiem?

3. Co mam?


Pytanie pierwsze odnosi się do naszej WIEDZY z zakresu rynku, ekonomii, finansów i przedsiębiorczości. Wiedzę tą można zdobywać na uniwersytetach, lecz w sytuacji osób nie posiadających formalnego wykształcenia w tym kierunku jest to poważny problem. W takiej sytuacji można zostać samoukiem.

Aby jednak zdobyć wiedzę w ten sposób trzeba mieć właściwych NAUCZYCIELI. W tym wypadku NAJLEPSZYM wyjściem jest kontakt z innymi przedsiębiorcami, działającymi już jakiś czas na rynku i uczenie się od nich. Jest to jednak - z jednym wyjątkiem - dość trudne, gdyż w KLASYCZNYM biznesie przedsiębiorcy nie pałają zbytnią ochotą do dzielenia się swoją wiedzą z potencjalnymi konkurentami, z wyjątkiem tych, którzy piszą poradniki i czerpią dodatkowe dochody z ich sprzedaży.

Mimo wszystko, bezpośredni kontakt z doświadczonym przedsiębiorcą zawsze przebije najlepszy nawet poradnik.

Drugie pytanie dotyczy naszych DOŚWIADCZEŃ. W tym wypadku w grę wchodzi już praktyka a nie tylko teoria i tu tak naprawdę zaczynają się schody. Osoba, która dopiero ZAMIERZA zająć się biznesem, z reguły nie posiada ŻADNEGO doświadczenia, musi zatem bazować na doświadczeniach INNYCH. Tu ponownie mamy problem z chęcią przedsiębiorców działających w klasycznym biznesie do dzielenia się swoimi doświadczeniami. Można zatem - poza wspomnianymi poradnikami - próbować metody prób i błędów. Istnieje jednak pewne ryzyko. Otóż bardzo często osoby początkujące biorą się za biznes, który je PRZERASTA, stąd taki wysoki wskaźnik bankructw NOWYCH firm - ok. 80% w ciągu 3-5 lat. Brak wiedzy i doświadczenia - nawet w sytuacji, gdy dysponujemy dużym kapitałem - może być - w przypadku próby wystartowania od razu z dużym biznesem - przyczyną nie porażki, ale prawdziwej klęski. Jeśli prześledzicie historie najbogatszych ludzi, zauważycie, że ogromna większość z nich zaczynała od biznesów MAŁYCH, dzięki którym zdobywali oni DOŚWIADCZENIE, pomocne później w rozwijaniu biznesów DUŻYCH. Zatem nawet w przypadku dysponowania sporym kapitałem STANOWCZO ODRADZAMY osobom bez dostatecznej wiedzy i doświadczenia rzucania się na "głęboką wodę". 


Pytanie trzecie związane jest z kapitałem finansowym, jakim dysponujemy. Jak już napisano wyżej, duży kapitał ale bez wiedzy i doświadczenia może być raczej przyczyną naszych ogromnych problemów niż ogromnego sukcesu. Poza tym duży kapitał sam w sobie jest problemem ze względu na ZBYT WIELE OPCJI do wyboru. Przy braku znajomości i zrozumienia rynku, zainwestowanie dużych pieniędzy z zyskiem jest wysoce problematyczne. Może się okazać, iż zainwestowaliśmy w branżę, która upada, zamiast się rozwijać. Oczywiście, znajomość rynku i finansów nie gwarantuje 100%   powodzenia, ale poważnie ogranicza ryzyko inwestycyjne.
Tak więc dla osoby bez wiedzy i doświadczenia - co może się wydać zaskakujące - LEPSZĄ sytuacją jest dysponowanie MAŁYM kapitałem. Zawęża to bowiem pole poszukiwań biznesu uwzględniającego poziom naszej wiedzy i doświadczenia.

Pytanie jakie może zrodzić się w głowach osób czytających brzmi: czy zatem istnieje jakikolwiek biznes dla osoby bez wiedzy, doświadczenia i z małym kapitałem lub praktycznie go pozbawionej? Przecież na początku od razu "zjadają" nas opłaty, więc mały biznes na to nie wyrobi. Oczywiście, taki biznes istnieje i jest nim właśnie marketing wielopoziomowy.

szkołami są biznesy marketingu wielopoziomowego.

W biznesach tych uczy się zaskakująco dużo elementów, niezbędnych do odnoszenia sukcesów w różnych dziedzinach, nie tylko w samym biznesie. Uniwersalność owej wiedzy przesądza o wyjątkowej jej wartości. Niczym

w soczewce, systemy edukacyjne funkcjonujące w tych biznesach skupiają wiedzę i doświadczenie tysięcy ludzi. Szeroki wachlarz tematyki przez nie poruszanej powoduje, że jest to największy wirtualny uniwersytet jaki istnieje.

Oto niektóre z poruszanych tematów:

1.  Skupienie się na odniesieniu sukcesu,

1. Umiejętności przywódcze,

2. Umiejętności komunikowania się,

3. Zdolności interpersonalne,

4. Pokonywanie osobistych lęków, obaw, braku pewności siebie,

5. Pokonywanie lęku przed odmową,

7.  Umiejętności zarządzania pieniędzmi,

8. Umiejętności inwestowania,

9. Umiejętności bycia odpowiedzialnym,

10. Umiejętność zarządzania czasem,

11. Ustanawianie celów,

12. Przygotowanie się na nadejście sukcesu

Przede wszystkim, są to systemy edukacji praktycznej, w przeciwieństwie od edukacji teoretycznej w tradycyjnym systemie kształcenia. Jak wspomniano wyżej, jest to edukacja, której istotnym elementem jest popełnianie błędów. Osoby obawiające się popełniania błędów i ich unikające, z racji tego, że niewiele robią – niewiele też się uczą. Poprzez praktycznie wyeliminowanie w tradycyjnym systemie kształcenia elementów edukacji praktycznej, doprowadzono do sytuacji, w której opuszczający szkoły młodzi ludzie mają ograniczoną umiejętność podejmowania decyzji, z którymi wiąże się jakiekolwiek ryzyko. Dodatkowo rodzi się u nich przekonanie, że są dobrze wykształceni i nie potrzebują dalszej edukacji w jakiejkolwiek dziedzinie. Zderzenie z rzeczywistością tych osób bywa bardzo bolesne.

ubezpieczeń społecznych oraz w systemie opieki zdrowotnej. Już za kilka, kilkanaście lat kryzys jaki nastąpi może przewyższyć wszystko, z czym dotąd się zetknęliśmy w historii w sferze ekonomii. Nastąpi coś w rodzaju efektu domina.

Początek kryzysu będzie związany ze  świadczeniami emerytalnymi. Powojenny wyż demograficzny, który zacznie przechodzić na emerytury, będzie wycofywać pieniądze z funduszy emerytalnych. Te z kolei, jako że większość swoich środków lokują w papierach wartościowych, zaczną je sprzedawać, co odbije się na olbrzymią skalę na notowaniach spółek na całym świecie oraz pociągnie za sobą gwałtowny spadek notowań obligacji emitowanych przez poszczególne rządy. Może to doprowadzić do paniki na niewyobrażalną skalę, przy której „czarny piątek” 29 października 1929 r. to tylko drobna korekta. Straty finansowe na olbrzymią skalę dotkną praktycznie cały świat, gdyż systemy emerytalne na całym świecie są w zasadzie do siebie podobne. Odbije się to nie tylko na wysokości emerytur, gdyż przy spadku wartości jednostek uczestnictwa w funduszach emerytalnych, emeryci mogą dostać o wiele mniej niż oczekują otrzymać. Spowoduje to także naciski na budżety centralne państw w celu ratowania systemu, a to pociągnie za sobą windowanie podatków w celu pokrycia kosztów programu ratunkowego. Przy braku wpływów z tytułu sprzedaży obligacji, których wartość gwałtownie spadnie, doprowadzi to do lawinowego narastania deficytów budżetowych krajów. Rykoszetem dotknie to także systemu opieki zdrowotnej, gdyż znacznie zwiększy się odsetek ludzi w podeszłym wieku potrzebujących kosztownych zabiegów. Przy braku środków, z których mogliby oni sami pokryć swoje wydatki, znowu spowoduje to presję na rządy, by o to zadbały. Budżet żadnego kraju na świecie nie zdoła tego wytrzymać.

Jedyną alternatywą jest zmiana podejścia do systemu edukacji, z edukacją finansową w szczególności. Problem polega na tym, że nauczyciele kształcący obecnie uczniów w szkołach nie posiadają takiej wiedzy, więc sami nie mogą jej przekazywać. Istnieją jednak szkoły, w których nauczycielami są osoby na co dzień praktycznie mające do czynienia z finansami i przedsiębiorczością. Takimi

Nie należy go mylić ze sprzedażą bezpośrednią, która wbrew pozorom NIE JEST tym samym. Ten typ biznesu - pomijając wszystkie legendy, jakie krążą w Polsce na jego temat  - wydaje się być biznesem STWORZONYM dla ludzi bez wiedzy, doświadczenia i kapitału. Nie będziemy tutaj mówić o żadnej konkretnej firmie, skoncentrujemy się na ogólnym omówieniu tego segmentu.

Istnieje wiele powodów, by zainteresować się tą forma biznesu.
Po pierwsze - na starcie nie jest wymagana wspomniana wiedza, gdyż wiedzę tą zdobywamy poprzez BEZPOŚREDNI kontakt z przedsiębiorcami, zajmującymi się rozwijaniem własnych firm od dłuższego czasu.

Z tego samego powodu nie jest potrzebne doświadczenie biznesowe, gdyż wspomniani przedsiębiorcy dzielą się SWOIMI doświadczeniami.

Wreszcie - kapitał startowy jest ułamkiem średniej pensji, co oznacza, że jest dostępny praktycznie dla każdego.
Najistotniejszy przy wyborze firmy, z którą chcemy się związać NIE JEST wbrew pozorom produkt. Co nam po najlepszym produkcie świata, jeśli nie będziemy UMIELI go sprzedać?

To system edukacji jest osią biznesu mlm. Jeśli jednak ogranicza się on jedynie do techniki sprzedaży produktów, nie można go uznać za w pełni wartościowy. Taki system edukacji może zrobi z nas dobrych sprzedawców, ale wielce wątpliwe, czy zrobi z nas dobrych przedsiębiorców. 

Biznes to NIE TYLKO umiejętność sprzedawania. Tym się właśnie - między innymi - różnią biznesy mlm od sprzedaży bezpośredniej. Istotą DOBREGO systemu edukacji jest przekazywanie wiedzy i doświadczenia z dziedzin: ekonomii, przedsiębiorczości, finansów, socjologii i psychologii oraz zarządzania. Jeśli któregoś z tych elementów brakuje - system taki jest niepełnowartościowy. W dodatku - poprzez stworzenie specyficznej atmosfery /mylnie określanej technikami psychomanipulacji przez osoby, które nawet nie są psychologami, a jedynie "tropicielami sekt"/ nawet osoby z kompleksami - których niestety u nas nie brakuje - po jakimś czasie nabierają wiary w siebie na tyle, by móc stać się skutecznymi, odnoszącymi sukcesy przedsiębiorcami.

W biznesach sprzedaży bezpośredniej praktycznie od początku musimy kontaktować się z dużą ilością nowych, potencjalnych klientów. To poważny minus w przypadku osób z kompleksami i BEZ DOŚWIADCZENIA jako sprzedawcy. Drugim minusem jest na ogół duży kapitał, wymagany do zakupu produktów, potrzebnych do prezentacji. Oferta takich firm sprowadza się bowiem niemal w całości z drogich produktów, w olbrzymiej większości artykułów gospodarstwa domowego.

Tym samym dla osoby bez wiedzy, doświadczenia i kapitału praktycznie nie ma alternatywy dla mlm, z wyjątkiem gry w Totka. A jaka jest szansa wygranej - chyba nie musimy mówić.

SZKOŁA BIZNESU

We współczesnym świecie posiadanie umiejętności finansowych jest absolutnie niezbędne, jeśli chcemy zapewnić sobie i swoim bliskim godne warunki życia. Tych umiejętności niestety nie przekazuje tradycyjny system kształcenia, koncentrując się na umiejętnościach zawodowych. Tradycyjny model edukacyjny uczy jak pracować za pieniądze, ale nie uczy jak sprawić by pieniądze pracowały za nas. Tym samym, osoby, które nie uczą się tego drugiego muszą się pogodzić z tym, że zawsze będą pracować dla kogoś. To z kolei oznacza, że nie będą mogły przestać pracować do czasu przejścia na emeryturę, a jak się może okazać z poniższej prognozy – może nawet i po tym okresie.

Tradycyjny model edukacyjny stanowi ZAPRZECZENIE edukacji, gdyż każe za popełniane błędy. Żeruje także na strachu uczniów, poprzez obawę przed konsekwencjami udzielenia niepoprawnej odpowiedzi czy uświadamianie, iż z marnymi ocenami nie znajdą dobrze płatnej pracy. Tym samym taki system wpływa na ich mentalność, poprzez niechęć do podejmowania ryzyka, z czym wiąże się konserwatywne podejście do sposobów uzyskiwania dochodów i gospodarowania nimi.

Właściwy system edukacji powinien uczniom uświadamiać, że podejmowanie ryzyka i popełnianie błędów jest częścią procesu rozwoju. Unikanie ryzyka i ograniczanie się jedynie do starych sposobów rozwiązywania nowych problemów może spowodować, że problem będzie narastał aż do momentu, gdy podjęcie ryzyka w celu jego rozwiązania będzie nie do uniknięcia. Może się jednak wówczas okazać, że owe ryzyko będzie znacznie większe, niż gdyby problem starać się rozwiązać wcześniej. W pewnym sensie można tutaj mówić o analogii z chorobą, która wcześnie wykryta, zdiagnozowana i leczona daje większe szanse na wyzdrowienie, niż w sytuacji, gdy choroba jest już bardzo zaawansowana.

Brak edukacji finansowej w szkołach, która odzwierciedlałaby rzeczywistość w jakiej funkcjonujemy, jest właśnie taką chorobą. Grozi ona katastrofą społeczeństw wszystkich rozwiniętych krajów. Narastające problemy możemy obserwować szczególnie w dziedzinie

2. Tej samej karze podlega, kto, wbrew warunkom określonym w ustawie, organizuje grupę konsumentów, o której mowa w ust. 1.

3. Jeżeli wartość mienia zgromadzonego w celu finansowania zakupów w systemie konsorcyjnym jest wielka, sprawca czynu określonego w ust. 1 lub 2 podlega karze pozbawienia wolności od 6 miesięcy do lat 8.

4. Karom określonym w ust. 1-3 podlega także ten, kto dopuszcza się czynów w nich określonych, działając w imieniu lub w interesie przedsiębiorcy prowadzącego działalność gospodarczą określoną w art. 17e ust. 1 2.

Art. 26. 1. 

Kto rozpowszechnia nieprawdziwe lub wprowadzające w błąd wiadomości o przedsiębiorstwie, w szczególności o osobach kierujących przedsiębiorstwem, wytwarzanych towarach, świadczonych usługach lub stosowanych cenach albo o sytuacji gospodarczej lub prawnej przedsiębiorstwa, w celu szkodzenia przedsiębiorcy, podlega karze aresztu lub grzywny.  

Art. 27. 1. 

Ściganie przewidzianych w niniejszej ustawie przestępstw następuje na wniosek pokrzywdzonego, a wykroczeń - na żądanie pokrzywdzonego.  

Dr Robert Gwiazdowski, Szef Komisji Podatkowej Centrum im. Adama Smitha, pracownik naukowy Wydziału Prawa i Administracji Uniwersytetu Warszawskiego:
 „(...)Oceniając network marketing z intelektualnego punktu widzenia, wydaje się on być ciekawą alternatywą dla obecnej sytuacji, charakteryzującej się jakąś dziwną niemocą. Warto więc go propagować.”

RODZAJE MARKETINGU SIECIOWEGO

Marketing sieciowy dzieli się na kilka kategorii zależnie od sposobu organizacji i zasad dystrybucji towarów i usług. Skrótowo zostało to omówione w pierwszej broszurze, poniżej znajduje się szersze omówienie poszczególnych kategorii.

5.1. Franchising

Ojczyzną współczesnego franchisingu są Stany Zjednoczone. W połowie ubiegłego wieku jako pierwsza model ten zastosowała firma Singer produkująca i sprzedająca maszyny do szycia. Mimo niepowodzenia, model ten okazał się na tyle ciekawy, że zaczęły go wykorzystywać również inne firmy, przede wszystkim z branży motoryzacyjnej oraz napojów chłodzących. Stopniowo model ten znalazł coraz szersze zastosowanie, pojawiły się bary McDonald’s, Kentucky Fried Chicken, później doszły także hotele Holiday Inn. Obecnie model freichisingu jest powszechnie stosowany, w tym przez wielkie sieci handlowe jak Kaufland, Lidl czy Biedronka. Nie ma praktycznie branży dystrybucyjnej, w której model ten byłby nie wykorzystywany.

Cała rzecz polega na udostępnianiu gotowego wzorca biznesu zainteresowanym w zamian za licencję. Zawiera ona dokładny opis rodzaju biznesu, wzory znaków towarowych, wystrój wnętrza, sposób organizacji pracy itp. Dlatego McDonald’s w Warszawie i w Nowym Jorku wygląda z grubsza tak samo, oferując to samo w taki sam sposób. Właściciele franchisingów odbywają regularne szkolenia organizowane przez właścicieli licencji, w celu doskonalenia i ujednolicania metod prowadzenia danej działalności. Nie mogą oni jednak pośredniczyć w nabywaniu takich licencji przez następne osoby, co tym samym uniemożliwia im powiększania swoich obrotów o nowe podmioty. Każdy nowy franchaising wymaga kolejnej oddzielnej umowy, podpisywanej bezpośrednio z właścicielem licencji.

Więcej na http://www.sciaga.pl/tekst/57232-58-franczyza

1.2. Sprzedaż bezpośrednia

Jest to zarazem najstarszy model dystrybucji towarów jaki istnieje. Nowoczesna sprzedaż bezpośrednia narodziła się już w XIX wieku, kiedy to powstały pierwsze formy sprzedaży wysyłkowej. Stało się to możliwe w ogromnym stopniu dzięki pojawieniu się medium w postaci prasy. Sprzedaż bezpośrednia dzieli się obecnie na kilka kategorii.

a. Model klasyczny bezpośredni

W modelu tym dystrybutor /nie mylić z akwizytorem/ dociera z danym produktem lub usługą bezpośrednio do klienta. Ten model jest częścią marketingu sieciowego, gdyż aby zostać dystrybutorem, należy podpisać umowę licencyjną z dostarczycielem danego produktu/producentem/ lub usługi. Możemy to jednak zrobić za pośrednictwem osoby, która już posiada taką umowę, zatem tym samym model taki może być również określane marketingu wielopoziomowego. Różnica między akwizycją a sprzedażą bezpośrednią w formie marketingu sieciowego polega na tym, że w tym pierwszym przypadku jesteśmy zatrudniani przez daną firmę do dystrybucji danego produktu lub usługi, zaś w tym drugim od początku działamy na własną rękę, prowadząc własną działalność gospodarczą. 

Poprzez umożliwienie pośredniczenia w podpisywaniu umów przez następnych dystrybutorów, mamy udział w zyskach z ich obrotów. W sprzedaży bezpośredniej funkcjonującej jako marketing sieciowy, uzyskuje się – poza marżą – premie finansowe za obrót stworzonej przez siebie grupy dystrybutorskiej, wyrażany w punktach wartościowych.

2. Nie stanowi czynu nieuczciwej konkurencji organizowanie systemu sprzedaży, o którym mowa w ust. 1, jeśli spełnione zostaną następujące warunki:

1) korzyści materialne uzyskiwane z uczestnictwa w systemie sprzedaży pochodzą ze środków uzyskiwanych z zakupu lub ze sprzedaży dóbr i usług po cenie, której wartość nie może rażąco przekraczać rzeczywistej wartości rynkowej tych dóbr i usług, 

2) osoba rezygnująca z udziału w systemie sprzedaży ma prawo do odprzedaży organizatorowi systemu za co najmniej 90% ceny zakupu wszystkich nabytych od organizatora nadających się do sprzedaży towarów, materiałów informacyjno-instruktażowych, próbek towarów lub zestawów prezentacyjnych zakupionych w przeciągu 6 miesięcy poprzedzających datę złożenia rezygnacji organizatorowi systemu sprzedaży.

Art. 17e. 1. 

Czynem nieuczciwej konkurencji jest prowadzenie działalności gospodarczej polegającej na zarządzaniu mieniem gromadzonym w ramach grupy z udziałem konsumentów utworzonej w celu finansowania zakupu praw, rzeczy ruchomych, nieruchomości lub usług na rzecz uczestników grupy (system konsorcyjny). 

2. Czynem nieuczciwej konkurencji jest również organizowanie grupy z udziałem konsumentów w celu finansowania zakupów w systemie konsorcyjnym, o którym mowa w ust. 1.

Art. 24a. 

Kto organizuje system sprzedaży lawinowej lub takim systemem kieruje, podlega karze pozbawienia wolności od 6 miesięcy do lat 8.

Art. 24b. 

1. Kto, wbrew warunkom określonym w ustawie, prowadzi działalność gospodarczą polegającą na zarządzaniu mieniem gromadzonym w ramach grupy z udziałem konsumentów w celu finansowania zakupów w systemie konsorcyjnym, podlega karze pozbawienia wolności od 3 miesięcy do lat 5. 

Ustawa o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji

/wybrane punkty/

· sprzedaż lawinowa – piramidy finansowe

· system konsorcycjny – system argentyński

Art. 3 pkt. 2. 

Czynami nieuczciwej konkurencji są w szczególności: wprowadzające w błąd oznaczenie przedsiębiorstwa, fałszywe lub oszukańcze oznaczenie pochodzenia geograficznego towarów albo usług, wprowadzające w błąd oznaczenie towarów lub usług, naruszenie tajemnicy przedsiębiorstwa, nakłanianie do rozwiązania lub niewykonania umowy, naśladownictwo produktów, pomawianie lub nieuczciwe zachwalanie, utrudnianie dostępu do rynku, przekupstwo osoby pełniącej funkcję publiczną, a także nieuczciwa lub zakazana reklama, organizowanie systemu sprzedaży lawinowej oraz prowadzenie lub organizowanie działalności w systemie konsorcyjnym.

Art. 14. 1. 

Czynem nieuczciwej konkurencji jest rozpowszechnianie nieprawdziwych lub wprowadzających w błąd wiadomości o swoim lub innym przedsiębiorcy albo przedsiębiorstwie, w celu przysporzenia korzyści lub wyrządzenia szkody.  

2. Wiadomościami, o których mowa w ust. 1, są nieprawdziwe lub wprowadzające w błąd informacje, w szczególności o:  

1) osobach kierujących przedsiębiorstwem,  

2) wytwarzanych towarach lub świadczonych usługach,  

stosowanych cenach,  sytuacji gospodarczej lub prawnej.
Art. 17c. 1. 

Czynem nieuczciwej konkurencji jest organizowanie systemu sprzedaży lawinowej, polegającego na proponowaniu nabywania towarów lub usług poprzez składanie nabywcom tych towarów lub usług obietnicy uzyskania korzyści materialnych w zamian za nakłonienie innych osób do dokonania takich samych transakcji, które to osoby uzyskałyby podobne korzyści materialne wskutek nakłonienia kolejnych osób do udziału w systemie.

b. Model klasyczny wysyłkowy

W modelu tym nie dochodzi co prawda do bezpośredniego kontaktu między sprzedającym i kupującym, ale poprzez kontakt pośredni np. za pomocą ulotki, dzięki czemu kupujący może złożyć zamówienie na dany produkt w firmie.

c. Model nieklasyczny wysyłkowy

W tym modelu podobnie nie dochodzi do bezpośredniego kontaktu między sprzedającym i kupującym, ale poprzez kontakt pośredni za pomocą mediów niematerialnych jak telefon, telewizor czy internet.

Więcej na:

http://www.waszczyk.pl/publikacje/Waszczyk_Radacki_Etyka_w_Sprzedazy_Bezposredniej.doc

1.3. Marketing wielopoziomowy

Pierwsze modele marketingu wielopoziomowego zaczęły się rodzić jeszcze przed drugą wojną światową. Prawdziwy rozkwit tej działalności rozpoczął się jednak dopiero na początku lat 70-tych ubiegłego wieku, kiedy to Federalna Komisja Handlu USA uznała, iż marketing wielopoziomowy nie nosi znamion działalności przestępczej o charakterze piramidy, o co był oskarżany. 

Działalność opiera się o rozwijanie sieci dystrybucyjnych, podobnych do tych w sprzedaży bezpośredniej. Istotne różnice polegają na ofercie i sposobie wynagradzania dystrybutorów.

Po pierwsze – w marketingu wielopoziomym powszechnie stosuje się programy lojalnościowe, umożliwiające zarabianie pieniędzy poprzez bazowanie na konsumpcji własnej. Jest to możliwe dzięki temu, że wszystkie nabywane produkty posiadają punkty wartościowe, przeliczane na premie za obroty w danym miesiącu. Dzielone są według precyzyjnych zasad między poszczególnych dystrybutorów w danej organizacji dystrybucyjnej. Regułą jest naliczanie premii od dołu czyli wypłacanie ich najpierw na najniższym poziomie sieci. Jest to dokładna odwrotność tego, co się dzieje w piramidach finansowych. Sprzedaż detaliczna, która jak najbardziej funkcjonuje w marketingu wielopoziomym jest dodatkowym a nie głównym źródłem obrotów i dochodów.

Po drugie – zarabianie pieniędzy dzięki konsumpcji własnej jest możliwe dzięki temu, że olbrzymia większość oferty w firmach marketingu wielopoziomowego oferuje produkty regularnie się zużywające jak kosmetyki, środki higieny czy suplementy diety. Jest to zasadnicza różnica między nimi a firmami sprzedaży bezpośredniej, w których przeważają produkty trwałe jak odkurzacze, filtry do wody czy naczynia do gotowania na parze. Mechanizm zarabiania poprzez konsumpcję własną nie jest możliwy w nich do zastosowania.

1.4. Programy lojalnościowe a marketing sieciowy

Wszystkie modele marketingu sieciowego bazujące na rozwijaniu sieci nie tylko w poziomie ale i w pionie, stosują programy lojalnościowe. Jest to warunek niezbędny do ich funkcjonowania i rozwoju. Bez jego zastosowania marketing wielopoziomowy nie miałby szansy na zaistnienie.

Programy lojalnościowe jak sama nazwa wskazuje, nagradzają klientów za ich lojalność. Może to przybierać różne formy, od loterii, konkursu, programu motywacyjnego po sprzedaż premiową. Dość dobrze znane są np. punkty VITAY na stacjach ORLEN-u, będące niczym innym niż właśnie programem lojalnościowym.

Programy lojalnościowe od początku były obecne w biznesach marketingu wielopoziomowego. Jednym z pierwszych - jeśli nie pierwszym - był program opracowany przez firmę Messenger&Casselberry dla California Vitamins, znanej później pod nazwą Nutrilite, w latach 30-tych ubiegłego wieku. 

Obecnie coraz więcej firm wykorzystuje różne formy nagradzania klientów za wierność marce, gdyż nie jest problemem znalezienie klienta, lecz to jak go zatrzymać.

Więcej na:

http://www.marketing-news.pl/theme.php?cat=1

Zgodnie z art. 17 c ust. 2 nowelizacji - nie stanowi czynu nieuczciwej konkurencji organizowanie systemu sprzedaży lawinowej, jeśli spełnione zostaną następujące warunki:

1) korzyści materialne uzyskiwane z uczestnictwa w systemie sprzedaży pochodzą ze środków uzyskiwanych z zakupu lub ze sprzedaży dóbr i usług po cenie, której wartość nie może rażąco przekraczać rzeczywistej wartości rynkowej tych dóbr i usług.

2) osoba rezygnująca z udziału w systemie sprzedaży ma prawo do odsprzedaży organizatorowi systemu za co najmniej 90% ceny zakupu wszystkich nabytych od organizatora nadających się do sprzedaży towarów, materiałów informacyjno-instruktażowych, próbek towarów lub zestawów prezentacyjnych zakupionych w przeciągu 6 miesięcy poprzedzających datę złożenia rezygnacji organizatorowi systemu sprzedaży.

Należy zwrócić uwagę, że z działalnością piramid wiąże się szereg innych naruszeń przepisów o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji, m.in. zatajanie ryzyka jakie niesie ze sobą uczestnictwo w piramidzie, rozpowszechnianie nieprawdziwych informacji o sytuacji prawnej firmy czy wprowadzająca w błąd reklama. Ponadto, poważnym problemem jest nieuchwytność samych organizatorów, którzy najczęściej działają poprzez skrytki pocztowe, oraz - sporadycznie znane przypadki - wykorzystują nowe medium jakim jest internet.(...)
materialnych w zamian za nakłonienie innych osób do dokonania takich samych transakcji, które to osoby uzyskałyby podobne korzyści materialne wskutek nakłonienia kolejnych osób do udziału w systemie (art. 17 c ust. 1).

Zakaz organizowania systemu sprzedaży lawinowej dotyczy zarówno przedsiębiorców, jak i osób nie prowadzących działalności gospodarczej. Konsekwencją tego zakazu jest sankcja karna określona w art. 24 c nowelizacji.

Oprócz typowych piramid finansowych istnieją metody sprzedaży, które wykazują pewne podobieństwa, i które często są mylone.* Metody te zwane często "multilevel marketing" bądź też "network marketing", czyli tzw. marketing wielopoziomowy, jako metody sprzedaży bądź marketingu polegają na tym, że nabywca jakiegoś towaru nabywa jednocześnie prawo sprzedaży określonych produktów w zamian za prowizję lub odsetki od obrotu. To samo dotyczy następnych nabywców. Struktura multilevel marketing przypomina strukturę o charakterze piramidy. Jednakże cel tej formy marketingu jest inny niż cel systemu o charakterzepiramidy. Marketing wielopoziomowy to metoda sprzedaży. Prowizja lub odsetki od obrotu stanowią gratyfikację za sprzedaż określonych produktów i są częścią systemu.

W tym przypadku w grę nie wchodzi wpłacenie określonej kwoty w celu uzyskania prawa uczestnictwa, gdyż podstawowym elementem jest sprzedaż towarów. Uczestnik kupuje za określoną cenę produkty, a jego celem jest sprzedaż z zyskiem. Odbiorca nie płaci za uczestnictwo, lecz za produkt. Odbiorcy, którzy nie chcą lub nie mogą sprzedać produktów, nie są pokrzywdzeni.

Ustawodawca wychodząc naprzeciw tego rodzaju formie działalności, w której zyski zależą od wielkości sprzedaży konkretnych produktów, a nie od sfinansowania przez uczestników znajdujących się na niższym poziomie piramidy, spod zakazu organizowania systemu o charakterze piramid przewidział wyłączenie systemu marketingu wielopoziomowego.

JAK TO DZIAŁA

W marketingu wielopoziomowym przystępowanie nowej osoby określane jest mianem sponsorowania lub rekomendowania. Polega to na tym, że osoba współpracująca już z firmą w ramach biznesu marketingu wielopoziomowego, wprowadza nową osobę do tego biznesu i niejako staje się jej opiekunem.

W rozwijaniu sieci ogromne znaczenie ma zastosowanie mechanizmu potęgowania, dzięki czemu wykonując niewielką pracę uzyskujemy ogromne efekty.
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Henryka Bochniarz
prezydent Polskiej Konfederacji Pracodawców Prywatnych Lewiatan:

Uważam, że network marketing to dobry sposób na pobudzenie społecznej przedsiębiorczości, na promowanie postaw aktywnych, na zarabianie, dorabianie i bogacenie się. Oczywiście pod warunkiem, że firmy stosują czyste, legalne reguły gry.

LEGALNE CZY NIELEGALNE?

Stanowisko Urzędu Ochrony Konkurencji i Konsumentów

w sprawie sprzedaży lawinowej

złożone w odpowiedzi na oświadczenie senatora Krzysztofa Borkowskiego, przedstawione na 31 posiedzeniu Senatu w dniu 19 grudnia 2002 r./fragment/

(...)System sprzedaży lawinowej jest szczególną odmianą tzw. piramid finansowych, które pojawiły się w Polsce już na początku lat dziewięćdziesiątych w postaci łańcuszków powiązań finansowych zbudowanych na zasadzie piramid. Wspólną cechą wszystkich odmian systemów o charakterze piramid jest zależność zysku od pozyskiwania nowych uczestników inwestujących pieniądze. Przykładowo, osoby organizujące łańcuszki organizują spotkania promocyjne, które cechują się dużym profesjonalizmem i stosowaniem różnego rodzaju metod socjotechnicznych. Celem takich spotkań jest skłonienie osób do uczestnictwa w systemie, a przede wszystkim do wpłacenia z tego tytułu określonej kwoty pieniężnej na rzecz organizatorów. Zysk uczestnika systemu jest uzależniony od liczby zwerbowanych osób. Te osoby, które decydują się na udział w systemie otrzymują do zapoznania się i zaakceptowania regulamin, bądź warunki uczestnictwa, po czym wpłacają pieniądze. Podpisując formularz udziału w systemie, uczestnicy akceptują ustalenia regulaminu, z którego wynika wprost, że zysk mogą osiągnąć wyłącznie w przypadku wprowadzania nowych uczestników. Największe procentowo premie otrzymują osoby na szczycie piramidy. Natomiast z uwagi na szybki wzrost liczby uczestników koniecznych dla podtrzymania systemu, większość z nich z założenia znajduje się na ostatnim i przedostatnim poziomie. Wynik ich uczestnictwa w systemie będzie oczywiście negatywny.
System oparty na budowaniu piramid finansowych wykorzystywany  jest  często  przez  firmy  oferujące  sprzedaż
samochodów, mieszkań i innych przede wszystkim kosztownych inwestycji - tzw. system taniego nabywania różnego rodzaju dóbr. (...)Przy rekrutowaniu nowych uczestników naruszane są niejednokrotnie przepisy zakazujące nieuczciwej reklamy - w efekcie potencjalni uczestnicy rzadko kiedy mają pełną świadomość ryzyka, tym bardziej że prezentowana oferta z reguły jest bardzo atrakcyjna. Są oni wprowadzani w błąd co do osiągnięcia korzyści majątkowych oraz często co do możliwości zatrudnienia.

Działalność związana z budowaniem piramid finansowych jest nielegalna w większości krajów Unii Europejskiej i w zależności od przyjętych regulacji zakazują jej przepisy o nieuczciwej konkurencji, przepisy karne, bądź przepisy "o praniu brudnych pieniędzy".

W polskim porządku prawnym organizowanie tego rodzaju struktur zostało zakazane w drodze nowelizacji ustawy z dnia 16 kwietnia 1993 r. o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji (ustawa z dnia 5 lipca 2002 r. o zmianie ustawy o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji). Nowy przepis art. 17 c ustawy o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji zawiera odpowiednie postanowienia w przedmiotowym zakresie. Mianowicie, za czyn nieuczciwej konkurencji uznaje organizowanie systemu sprzedaży lawinowej, polegającego na proponowaniu nabywania towarów lub usług poprzez składanie nabywcom tych towarów     lub    usług    obietnicy    uzyskania    korzyści
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Sponsorując 2 poważnie zainteresowane biznesem osoby i ucząc je jak zasponsorować po 2 osoby oraz kontynuując tą naukę na kolejnych poziomach mamy grupę złożoną z 16 osób na 4 poziomie.








Dodając tylko JEDNĄ osobę i postępując w taki sam sposób, na czwartym poziomie mamy już 81 osób a więc 5 razy więcej.











Dodając 2 poważnie myślące o biznesie osoby i powielając to na niższych poziomach, doprowadzamy do fazy eksplozji biznesu.


Na 4 poziomie powstaje grupa 625 osób.


Jeśli wszyscy używają produktów tylko na WŁASNE potrzeby, daje to olbrzymie obroty i tym samym bardzo duże dochody








Jeśli każda z osób ma wśród przyjaciół, krewnych i znajomych 10 klientów, to w sumie daje to 6250 klientów.


Nie jesteśmy w stanie w pojedynkę zdobyć tylu klientów, ale dzięki sile potęgowania, mając tylko 5 osób zasponsorowanych BEZPOŚREDNIO i powielając ten schemat, powiększamy liczbę klientów do takiego poziomu











� „Szkoła biznesu dla ludzi, którzy lubią pomagać innym”, Robert T. Kiyosaki, Sharon L. Lechter, str. 48.


� Network Magazyn, październik 2006, http://www.networkmagazyn.pl/article/forum/megaboom.html


* podkreślenie – R.K.


� Network Magazyn, styczeń 2007 r.


http://www.networkmagazyn.pl/article/nawidelcu/nawidelcu_11_p08.html





