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Czynniki warunkujgce dynamiczny

rozwoj korporacji transnarodowych
sektora DS/MLM

Wprowadzenie

"Historia sprzedazy bezposredniej si¢ga czaséw pierwszych cywilizacji - Egiptu, Syrii
czy Babilonii. Poczatki handlu oparte byty na sprzedazy bezposredniej (...) W $redniowieczu
rozwdj handlu byt zastuga wtasnie sprzedawcow bezposrednich. (...) Ten kanat dystrybucji
rozwijat si¢ intensywnie zwlaszcza w Ameryce w XVIII 1 XIX w. dzigki przybywajacym
na te tereny emigrantom (...) Ta forma handlu kontynuowata swoj rozwoj pod koniec XIX w.
i na poczatku XX w." - taki tekst o branzy, wydawatoby si¢, calkiem nowej, mozna
przeczytaé na stronie Polskiego Stowarzyszenia Sprzedazy Bezposredniej'.

Idea przekazywania produktu bezposrednio od producenta do klienta, na zasadach
kontaktéw indywidualnych, znalazta na siebie zwigkszony popyt w najszybciej rozwijajacym
si¢ kapitalizmie - w Stanach Zjednoczonych. Pierwsze firmy, ktére dodaty dystrybutorom
mozliwo$¢ wprowadzania do biznesu nowych dystrybutoréw i czerpania z tego zyskow,
powstaty w latach 30. XX w. Rozkwit nastgpit w latach 80., a po upadku zelaznej kurtyny
system przeniknat takze do Europy Srodkowo-Wschodnigj.

Dzi§ ten sektor handlu przezywa swdj rozkwit. Aktywnos$¢ przedsiebiorstwa
multi-level marketingowego oparta jest na efekcie kuli $niegowej. Przedsigbiorstwa MLM
zorganizowane sg na idei korporacji transnarodowych, ale roli gltownego kota zamachowego
nie odgrywajg wysoko wyspecjalizowani specjalisci, tylko przeci¢tni obywatele (mikrofirmy)
danego kraju?. Edward Ludbrook - $wiatowej stawy strateg w marketingu sieciowym - uwaza,
ze w tej chwili trwa faza "shakeout", czyli upadania stabszych firm i wzmacniania si¢ tych
najlepszych.

Niniejsza praca begdzie proba odpowiedzi na pytanie, jakie czynniki zadecydowatly

o tak dynamicznym rozwoju przedsigbiorstw sektora DS/MLM, ze szczegdlnym

! www.PSSB.pl, http://pssb.pl/pssb/?page_id=34.
&y Warzecha, Przedsiebiorstwo MLM, czgstka globalnej sieci,"Network Magazyn" nr 27/2011, s. 9.
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uwzglednieniem tych dziatajacych w systemie marketingu sieciowego’. Po skrotowym
wyjasnieniu na czym polega ten system, nastgpi prezentacja statystyk odnoszacych si¢
do sukcesow firm omawianej branzy. Kolejnym krokiem bedzie wymienienie i opis trzech,
zdaniem autora, najwazniejszych przyczyn rozwoju: konkurencyjnosci produktow i systemu
sprzedazy, mozliwosci otwarcia wlasnego biznesu niskim kosztem oraz stylu zycia, jaki daje
osiggniecie dochodow pozwalajacych na zrobienie z MLM jedynego zrédla utrzymania.

W zakonczeniu znajdg si¢ hipotezy dotyczace dalszego rozwoju rzeczonej gatezi handlu.

Marketing sieciowy (MLM) - biznes XXI wieku

Na poczatku niniejszeg0 eseju stosownym wydaje si¢ wyjasnié¢, na czym polega tak
niejednoznacznie jeszcze w Polsce oceniany system marketingu sieciowego, w skrocie MLM
(Multi-Level Marketing)*. Niezwykle prosta definicje prezentuje Don Failla w ksiazce
0 podstawach marketingu sieciowego (inaczej wielopoziomowego). To jedna z najszybciej
rozwijajacych sie¢, a jednoczesnie jedna z najbardziej btgdnie rozumianych metod obecnego
wprowadzania produktow na rynek. Marketing to przekazywanie produktu lub ustugi
od wytworcy lub ustugodawcy do konsumenta. "Wielopoziomowy" to termin odnoszacy si¢
do systemu wynagrodzen pobieranych przez osoby, ktore sprawiaja, ze dostarczany jest dany
produkt lub ushuga®.

Wg Jerzego Szajny, system marketingu bezposredniego (jakim jest takze MLM) ro6zni
si¢ od pozostatych sposobdw dystrybucji towarow 1 ustug w kazdym z trzech podstawowych
elementow:

1) konstrukcja sity sprzedazy
2) podziatem zyskow
3) metoda sprzedazy®
Jesli chodzi o konstrukcje sity sprzedazy - przede wszystkim roznica jest to, ze

w MLM-ie rézne kategorie pracownicze (sprzedawcy, agenci, fabryki, agenci hurtownie

* DS/MLM (Direct Selling/Multi-Level Marketing) - w literaturze anglojezycznej okreslenie branzy sprzedazy
bezposredniej i marketingu wielopoziomowego (ze wzgledu na to, ze MLM jest pewng odmiang sprzedazy
bezposredniej, statystyki rzadko wyodrebniajg te forme w swoich bazach danych).

*od poczatku firmy dziatajgce w ramach marketingu sieciowego spotkaty sie z nieprzychylnym przyjeciem z
powodu niezrozumienia jego idei. Nalezy to jednak uznac za naturalng reakcje, gdyz w Swiecie sprzedazy (i nie
tylko) kazda rewolucyjna zmiana technik prowadzita do wystgpienia oporu spotecznego. Zresztg w swiadomosci
polskiego spoteczenstwa dalej panuje przekonanie, ze firmy dziatajgce w ramach MLM to piramidy finansowe a
ponadto: oszusci, naciggacze, sekciarze, pracze mézgowi i manipulanci (por. A. Warzecha, Niechciane dziecko
wspotczesnej ekonomii, "Network Magazyn" nr 25/2010, s. 9).

’D. Failla, 45-sekundowa prezentacja, ktora odmieni twoje zycie. Podstawy marketingu sieciowego, Warszawa
2006, s. 11-12.

®). Szajna, Network marketing - sposéb na Zycie, Warszawa 1994.
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pracownicze) zastgpione sg jedng - niezalezny przedsigbiorca (dystrybutor). Zarabia on na
marzy, jakg uzyskuje z tytutu réznicy migdzy ceng hurtowa (dla niego) a ceng detaliczng (dla
klienta). Dystrybutor kupuje produkty ok. 30% taniej’.

Specyfika podzialu zyskéw w marketingu sieciowym jest to, ze dystrybutorzy, biorac
na siebie ci¢zar zakupoéw, demonstracji produktow, reklamy i sprzedazy, partycypuja
w zaoszczedzone] przez firmg kwocie, ktéra w innym systemie jest zarezerwowana
dla posrednikéow. Zlikwidowane wigc zostaja ogniwa posrednictwa w  dystrybucji,

a, co za tym idzie, w dot ida koszty z niag zwiazane. Nie wystepuja hurtownicy ani sklepy?®.
Tym samym, tancuch dystrybucji skrécono do minimum.

Zatem kwote, ktora firma przeznaczylaby na reklam¢ firmy, np. w mediach,
przeznacza na wyplaty dla dystrybutorow, ktorzy sie ta reklamg zajmuja. Maja oni prawo
rekrutowac innych reprezentantow handlowych 1 otrzymywaé prowizje z ich sprzedaZyg. Ci
z kolei moga rekrutowaé swoich i1 tak tworzy si¢ struktura, w wiekszosci przypadkow
nieograniczona liczbg poziomoéw. Zasady rozdzielania premii wsrod poszczegdlnych
dystrybutoréw okre§la plan marketingowy przedsiebiorstwa. Odnotowania warty jest fakt,
ze bycie wyzej w hierarchii nickoniecznie przektada si¢ na wyzsze zarobki.

Roznica w metodzie sprzedazy zasadza si¢ na relacji sprzedawca-klient. W systemie
konwencjonalnym klient sam szuka drogi do sklepu. W MLM to dystrybutor stara si¢ dotrze¢
z produktem do klienta. Nowos$cig jest takze to, iz sprzedawca sam jest uzytkownikiem
swojego towaru, co zwigksza jego wiarygodnos$¢, a takze fakt, iz pomiedzy kontrahentami
powstaja dlugotrwale wigzi. Kupujacy w znacznie wigkszym stopniu moze liczy¢ na to,
1z zostang zweryfikowane jego prawdziwe potrzeby, poniewaz uklad oparty jest
na bezposredniej komunikacji'®.

Reasumujgc, marketing wielopoziomowy jest wiec Ssposobem sprzedawania
produkt ow bezposSredni o konsumentowi, poprzez
na zasadzie sukcesywnego sponsorowani a, w ok
pochodzagce] ze sprzedazy detalpiodzsnajwai jlewsrntt a

(sieci) zbudowanej przez danego dystrybutora®”.

7 B. Pawtowska, Network marketing. Kulturowe i osobowosciowe wyznaczniki uczestnictwa w Amway, £6dz
2011, s. 78-79.

8Ibidem, s. 80.

? Tym rdzni sie marketing sieciowy od zwyktego systemu sprzedazy bezposredniej.

0p, Pawtowska, op.cit., s. 80-81.

'p. Dewand re, C. Mahieu, Przysztos¢ marketingu wielopoziomowego w Europie, Szczecin 1996.
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Wedlug danych Swiatowej Federacji Stowarzyszen Sprzedazy Bezposredniej
(WFDSA), globalna sprzedaz w tej formie handlu osiggneta w 2010 roku 132 mld 222 min
USD'. To wzrost 0 ok. 12,4% w obrotach, podczas gdy wielko$¢ §wiatowej wymiany
towarowej wzrosta o 13,5% w imporcie i 14% w eksporcie. Jednak w 2009 r. odnotowata ona
strate 13% w imporcie i 12% w eksporcie'®, podczas gdy rynek sprzedazy bezposredniej
wzrést o 3,2% (patrz wykres ponizej). Jak podaje Alina Warzecha, rynek handlu tradycyjnego
w tym samym roku skurczy! si¢ o blisko 7,3%*.
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Zrédto: opracowanie whasne na podstawie danych WFDSA, www.WFDSA..org

Powyzszy wykres pokazuje, iz kryzys finansowy nie spowodowal zapasci w sektorze
DS/MLM. Istnieja podstawy, by sadzi¢, ze recesja wrecz Sprzyja rozwojowi tej formy
przedsigbiorczosci. Wykres wskazuje takze na stale rosngca liczbe dystrybutorow,
zainteresowanych alternatywg dla niepewnej 1 czasochlonnej pracy na etacie

oraz kosztownego i ryzykownego otwierania biznesu tradycyjnego.

2 Global Statistical Report 2010, www.WFDSA.org, http://www.wfdsa.org/files/pdf/global-
stats/Global_Statistical_Report_11311.pdf.

B International Trade Statistics 2011. World Trade Developments, www.WTO.org,
http://www.wto.org/english/res_e/statis_e/its2011_e/its11_world_trade_dev_e.pdf.

" A. Warzecha, Niechciane dziecko wspétczesnej ekonomii, "Network Magazyn" nr 25/2010, s. 9.
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Tab.1.Naj wi fksze bBiprmedadikt beapoSrewinateg wav
w 2010 roku

Lp. | Nazwa firmy Kraj siedzibyy Pr zychody netto ze
1 | Avon Products Inc. USA 11,3 mld USD
2 | Amway (Alticor) USA 10,9 mld USD
3 | Herbalife Ltd. USA 3,5mld USD
4 | Natura Cosmeticos SA Brazylia 3,01 mld USD
5 | Vorwerk & Co. KG Niemcy 3,0 mld USD
6 Mary Kay Inc. USA 2,9 mld USD
7 | Tupperware Brands Corp. | USA 2,6 mld USD
8 | Oriflame Cosmetics SA | Luksemburg | 2,1 mld USD
9 Nu Skin Enterprises, Inc. | USA 1,7 mld USD
10 | Belcorp/L'Bel USA Peru 1,6 mld USD

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie 2011 DSN Global 100,
www.DirectSellingNews.com,

http://directsellingnews.com/index.php/view/2011_dsn_global 100

Polowa firm z pierwszej dziesiatki najwigkszych korporacji transnarodowych branzy
DS/MLM ma swoja siedzibe w USA, kolebce marketingu sieciowego. Najwigksza z nich,
Avon, zostata zatozona juz w 1880 roku jako AVON Product przez Davida McConella, ktory
pierwotnie rozpoczat od sprzedazy ksigzek. Perfumy byly wowczas prezentem dla klientow,
ktorzy kupili ksigzke. Obecnie oferuje swoim klientom szerokg game¢ kosmetykow. Na calym
$wiecie firma posiada 5,8 mln przedstawicieli, z czego tylko 1/3 funkcjonuje w Stanach

Zjednoczonych®,

A Wa rzecha, P. Vogelgesang, Nowa forma przedsiebiorczosci w gospodarce rynkowej - przedsiebiorstwo
marketingu wielopoziomowego, w: Zeszyty naukowe, nr 8, Ostroteka 2011, s. 119.
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Drugiego potentata, firm¢ Amway, zatozyli w 1959 roku w miejscowosci Ada
w stanie Michigan Rich DeVos i Jay Van Andel. Pierwszym produktem byt Amway-Loc -
organiczny, biodegradowalny plyn czyszczacy. Obecnie oferta firmy jest niestychanie
szeroka. Korporacja szczyci si¢ tez wyjatkowa filozofia oraz bogata w symbole 1 silnie
zrytualizowang kulturg organizacyjng. Specyficzna atmosfera w Amway bywa jednak czg¢sto
okreslana przez bylych dystrybutorow jako atmosfera sekty, ograniczajgca wolnos¢ i usitujaca
tworzyé nowego, zniewolonego przez korporacje, cztowicka'®. Mimo wszystko, warto
pamigtaé, ze to uznanie przez amerykanski Federalng Komisje Handlowg w 1979 roku,
iz system stosowany w Amway nie kwalifikuje si¢ pod definicje nielegalnej piramidy
finansowej, rozpoczeto nowa faze w historii rozwoju marketingu sieciowego®”.

Czynnik pierwszy: rewolucyjny¢ ACAOAE A DO AWDAEOAEKE

Konkurencyjno$¢ produktéw oferowanych przez przedsigbiorstwa sektora DS/MLM
wynika z tego, iz tacza w sobie wysoka jakos$¢ i korzystng cen¢. W Polsce dystrybuowane sg
glownie kosmetyki i perfumy, na drugim miejscu - artykuly gospodarstwa domowego,
natomiast na trzecim - grupa ztozona z suplementow diety, odzywek i produkty wellness.

Cena, jak juz zostalo wczesniej wspomniane, wynika z kwoty zaoszczedzonej przez
firmg¢ na kosztach dystrybucji i reklamy. W obecnych czasach mamy do czynienia z sytuacja,
w ktorej cena produktu na sklepowej potce sklada si¢ tylko w 2-5 procentach z kosztow
produkcji. Okoto 55% stanowi reklama, a okoto 40% marze posrednikow.

W roku 1907, produkcja stanowita 80%, a dystrybucja - 20% ceny. W roku 1967
proporcje zmienity si¢ na stosunek 50:50. Natomiast w 1997 roku produkcja stanowita juz
tylko 30%, a niektorych przypadkach nawet 10% ceny detalicznej. Niegdy$ podstawowym
wyzwaniem dla przedsig¢biorstw byto dobrze wyprodukowac produkt. Dzi$ ich wysitek skupia
si¢ glownie na skutecznej reklamie, sklaniajacej do zakupu wlasnie tego, a nie
konkurencyjnego produktu. W dobie rozwinigtego kapitalizmu i wszgdobylsko$ci mediow,
pocigga to za sobg niemale koszty.

Firmy marketingu sieciowego rezygnuja z reklamowania si¢ na billboardach, w prasie,
telewizji, radiu, a nawet Internecie, przerzucajac t¢ odpowiedzialnos¢ na dystrybutoréw. Ci
robig to taniej (nie placi si¢ Im milionowych gaz, tak jak aktorom czy piosenkarzom

wystepujacym w spotach reklamowych) i1 efektywniej (badania dowodza, iz to rekomendacja

®pg. Pawtowska, op. cit., s. 115, 121 iin.
. Pawtowska, op. cit., s. 77.



znajomych decyduje najczesciej o wyborze konsumenckimlg). Sa zmotywowani
nieograniczong mozliwo$cig poszerzania swojej struktury i, co z tym zwigzane, podwyzszania
swych zarobkow.

Pienigdze zaoszczedzone na marketingu szeptanym pozwalajg firmom sektora
DS/MLM zainwestowaé w 1rozwdj produktulg. Skutkuje to tym, iz ich towary nierzadko
przewyzszaja te najlepsze dostgpne w sklepach, a jesli im doréwnuja, to maja o wiele nizsza
cen¢. Ponadto, forma wysytkowa sprzedazy pozwala oszacowaé liczbe produktéw potrzebng
do wyprodukowania. Obniza to koszty magazynowania, nie wspominajgc o optatach
za zwroty dokonane z punktow sprzedazy detalicznej, ktore w tradycyjnym systemie firmy
DS/MLM musiatyby cz¢sto ponosi¢. Marzy posrednikéw, na ktorych si¢ oszczedza jest
znacznie wigcej: transportujacy, hurtownicy, wiasciciele centréw handlowych, wilasciciele
sklepow. pracownicy tych sklepéw - to wszystko jest zredukowane do jednej marzy
dystrybutora, ktéra stanowi ok. 30% ceny koncowe;j.

W badaniu sondazowym GfK Custom Research przeprowadzonym w lutym 2008
roku, na pytanie "Czy jest Pan(i) zadowolony(a) z jako$ci towaréow zakupionych w sprzedazy
bezposredniej?", 25% odpowiedziato "zdecydowanie tak", 64% - "raczej tak", 8% - "raczej
nie", 1% - "zdecydowanie nie", a 2% - "trudno powiedzie¢"?°. 89% pozytywnych odpowiedzi
trzeba uzna¢ za bardzo dobry wynik, zwlaszcza biorac pod uwage fakt, iz wizerunek branzy
DS/MLM w Polsce caly czas zmienia si¢ na lepszy i gdyby ankieta przeprowadzona zostata
dzi$, wyniki moglyby by¢ jeszcze bardziej korzystne. Ponadto, w badaniu tym do regularnego
korzystania z ustug n e t w0 r pkzgzald wie 9% pytanychZI. To mato zwazywszy na to,
iz wedlug prognozy amerykanskich ekonomistow, jesli w ciggu 5-10 lat dana osoba nie
zostanie jednym z uczestnikow MLM, to na pewno znajdzie si¢ wsrdéd milionéw innych ludzi,
ktorzy od dystrybutoréw dziatajacych w ramach MLM co$ kupuja (produkty, ustugi)
lub dla nich wyprodukuja®.

Do nabycia produktow w sprzedazy bezposredniej sklaniajag konsumentow takze
czynniki pozajakosciowe. Sa to np. promocje i znizki cenowe, wygoda (podwoéjna -

po pierwsze, przedstawiciel przychodzi do klienta, po drugie, mozna spokojnie przejrze¢

¥ K. Moliriska, R. Hadasik, Etat, biznes tradycyjny czy marketing sieciowy?, Wroctaw 2009, s. 57.

'y Warzecha, Niechciane dziecko {(...), s. 11.

0p, Pawtowska, op. cit., s. 88.

LEM. Szulc, Raport dla 0séb poszukujgcych okazji biznesowych. Czy marketing sieciowy to dobry biznes w
Polsce?, s. 5.

? A. Warzecha, Niechciane dziecko {(...), s. 10.



katalog), rozlegta wiedza konsultantow, prezent przy zakupie, umiej¢tnos¢ znalezienia
faktycznych potrzeb klienta i, wspomniana wezesniej, korzystna cena®.

Przyktadem sily, jaka maja koncerny sprzedazy bezposredniej na krajowym podworku
jest rynek kosmetykow. Wedtug badan, sprzedaz detaliczna sektorze kosmetykow do ciata
1 twarzy wyniosta w Polsce w 2005 roku 1 mld ztotych. Firmy DS/MLM wygenerowaty
w tym okresie 2 mld zlotych obrotu (gldwnie swiatowi potentaci, tacy jak Avon i Oriflame).
Wedlug badan, w 2009 roku kosmetyki stanowity najwigcej, bo ok. 68,3% produktow

w ogblnej sprzedazy sektora sprzedazy bezposredniej/marketingu sieciowego®.

#UUIT TEE AOOCEqd TEAUAI AITE DPOUAAOEGAEI OAU
Korporacje transnarodowe branzy marketingu sieciowego wyrdznia od innych to, jacy

ludzie dla niej pracuja. Nie liczac pracownikéw administracyjnych, wszyscy reklamujacy

produkty firmy sa niezaleznymi dystrybutorami i maja szans¢ sta¢ si¢ niezaleznymi

przedsigbiorcami - wiascicielami biznesu. System "zatrudniania" przedstawicieli wyglada

bowiem zupehlie inaczej niz proces rekrutacyjny na tradycyjne stanowisko. Kandydaci

pwr farrgies umawy icyaviino- e

prawnej®®), a wymagany kapitat poczatkowy jest nieporownywalnie mniejszy niz w wypadku

podpisuja zwykle niezobowigzujacy wni os ek 0

zatozenia wlasnej firmy czy podpisania umowy franczyzowej. Marketing sieciowy od biznesu

tradycyjnego rozni dos¢ wiele kwestii, jednak nie wigcej niz z praca na etacie.

Tab. 2. Por-wnanie cech tradycyjnego magego
dziagaj Ncego w ramach MLM.
Tradycyjne mage przilPrzedsiAbiorstwo w

Swoboda, niezalezno$¢, satysfakcja

Korzysci finansowe uzaleznione | Korzysci finansowe z biezacych obrotow

od biezacych obrotow przedsigbiorstwa

przedsigbiorstwa oraz z dochodow pasywnych

Sukces przedsigbiorstwa uzalezniony jest
od sprawnego =zarzadzania wlasng firmag

oraz od warunkoéw rynkowych

Sukces zalezny jest od stopnia wspotpracy
z wspolpartnerami oraz od intensywnosci

zaangazowania w dziatalnos¢

2B. Pawtowska, op. cit., s. 89.
24 Sprzedaz bezposrednia. Statystyki., www.PSSB.pl.
2 EM. Szulc, op. cit., s. 8.




Konieczno$¢ posiadania czgsto wysokiego

kapitalu  poczatkowego  (finansowego,

rzeczowego, technologicznego, ludzkiego)

Konieczno$¢ posiadania niewielkiego kapitatu
finansowego na start (w granicy 0-300 zi)
oraz kapitalu rzeczowego, jakim jest czas

wolny

Wraz z rozwojem firmy konieczno$é

zatrudniania  pracownikow 1z  tego

wynikajgce koszty utrzymania pracownikow

Brak koniecznosci zatrudniania pracownikéw,

czyli nie ponoszenie kosztoéw pracowniczych

Wykreowanie wilasnego wizerunku wiasnej

marki produktu i/lub ustugi na rynku

Korzystanie ze sprawdzonych produktow,
pomystéw (know-how) oraz z wizerunku

sprawdzonej marki

Wysokie koszty reklamy i marketingu

Niskie koszty reklamy i marketingu

Mozliwo$¢ dziedziczenia biznesu (jednakze
czgsto wraz ze zmiang wlasciciela pozycja

rynkowa firmy ulega pogorszeniu)

Mozliwo$¢ przekazania gotowego biznesu
(zmiana taka w systemie MLM nie pogarsza

pozycji rynkowej nowego menadzera)

Konieczno$¢ ponoszenia wysokich kosztéw

szkolenia kadry

Duza pomoc z zakresu szkolen z doradztwa

oferowanego przez firm¢ macierzystg

Rozpoczynanie  dziatalnosci  biznesowej
obarczonej duzym stopniem niepewnosci

i ryzyka

Mozliwo$¢ szybkiego startu w dziatalnosci
biznesowej pod znana marka przy niewielkim

poziomie ryzyka

Budowanie biznesu czesto na podstawie

Budowanie biznesu na podstawie wiedzy,

wiedzy, umiejetnosci, doswiadczeniu | umiejetnosci, doswiadczenia
wlasdciciela-menedzera firmy wspotpracownikow
Wzglednie maty udziat w rynku (czesto | Nieograniczony udziat W rynku

na rynku lokalnym i regionalnym)

(ograniczono$¢ zalezy od wizji menedzera)

Koniecznos¢ wyplacania zobowigzan

bez  wzglegdu na firmy

sytuacje

Brak konieczno$ci wyplacania zobowigzan

bez wzgledu na sytuacje firmy




Awans nie jest automatyczny, czesto | Awans jest automatyczny, wyraznie okreslony
niejednoznacznie okre$lony, a takze zalezy |1 jest niezalezny od opinii innych o0s6b

od opinii innych oséb w firmie w firmie

Zrédto: A. Warzecha, P. Vogelgesang, Nowa forma (...), s. 117

Do tego kompleksowego zestawienia réznic mozna by jeszcze dotaczy¢ ilos¢ czasu,
jaka trzeba poswiecaé na rozwoj interesu. Po lewej stronie tabeli zapisanoby wowczas
koniecznos¢ dysponowania 12-16 godzinami dziennie, podczas gdy MLM wymaga takowych
nakladow czasowych w kazdym tygodniu. Stowa "wymaga" autor uzyl na wyrost,
gdyz nie istnieje w tym wypadku przymus pracy. Jesli struktura jest juz silnie rozbudowana,
po powrocie z urlopu moze si¢ okazac, ze interes przyrdost na wartosci.

Inng wazng przewaga systemu MLM jest stosunkowo krotka droga do sukcesu. Juz
3-5 lat systematycznej i konsekwentnej pracy pozwala osiggna¢ dochody porownywalne
z zyskami wilasciciela dobrze prosperujacej firmy. Jednak budowa takiego przedsigbiorstwa
moze potrwaé¢ 20-25 lat. Co wiecej, sukces 1 tak pozostaje zalezny
od warunkow rynkowych (por. Tab. 2.), natomiast network marketing pozwala na osiggnigcie

sukcesu niemal kazdemu, kto tylko tego naprawdg chce.

Czynnik trzeci: nowy typ kultury organizacyjnej

Mimo iz dystrybutorzy firm dzialajacych w ramach MLM posiadaja miano
niezaleznych, nie mogliby odnies¢ swojego sukcesu bez regularnego kontaktu z firma.
Poniewaz sukces w tym biznesie wymaga wytrwatoSci 1 systematycznosci, kazde
przedsigbiorstwo przyktada wage do tworzenia szkolen motywacyjnych, mityngdw,
piknikow, zjazdow czy gali, ktore pomoga wzmocni¢ identyfikacjg¢ swoich przedstawicieli
z firmg oraz ich pewno$¢ siebie.

Jednak uzyteczno$¢ wachlarza umiejgtnosci, jakie nabywaja uczestnicy takich szkolen,
wykracza daleko poza dzialalno$¢ gospodarcza. Kompetencje te mozna okre§li¢ mianem
inteligencji emocjonalnej. Decyduje ona o jakosci kontaktow z ludzmi, a te z kolei majg duzy
wplyw na to, jak potoczy si¢ kariera. W MLM mozna m.in. nauczyc¢ si¢:

1 pokonywa¢ niesmiato$¢ w nawigzywaniu kontaktéw

1 tworzy¢ konstruktywne relacje i skutecznie komunikowac si¢ z otoczeniem
1 radzi¢ sobie z btedami 1 porazkami
1

wytyczac cele 1 planowac swoje dziatania
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wykazywac inicjatywe i przedsigbiorczo$¢

gospodarowaé swoim czasem

1
1 przemawiaé publicznie
1
q 26

dbac o swoje finanse

Specyfika marketingu wielopoziomowego zmienia tez forme¢ kontaktow migdzy
pracownikami tej samej firmy. Zazwyczaj panuje mi¢dzy nimi przyjazna atmosfera,
a nie przykra rywalizacja. W klasycznej firmie, przelozeni rzadko sg zainteresowani tym,
by kto$ "z dotu" piat si¢ do gory szybciej od nich. W MLM sytuacj¢ mozna uznaé za bardziej
sprawiedliwg. W interesic osoby wprowadzajacej nowego kandydata do firmy jest zadbaé
0 jego sprawny rozwoj i wysokie zarobki. Dzieje si¢ tak, poniewaz sukces osoby z dolnej linii
zawsze oznacza wyzszy poziom dla oséb z gornej. Trzeba jednak nadmienié, iz istnieje tu
mozliwo$¢ zarabiania wigcej od przedstawicieli bedacych wyzej w strukturze firmy. T¢ 1 inne

roéznice w stosunku do pracy na etacie przedstawia tabela ponize;.

Tab. 3. R-Unice mindzy pracN na etacie

Etat Marketing Sieciowy

Brak jakichkolwiek ograniczen
State wynagrodzenie + mozliwo$¢ podwyzki finansowych

Brak jakichkolwiek ograniczen
Doktadnie okreslone czas 1 miejsce pracy czasowych i terytorialnych

Szef Mentor

Okreslony zakres obowigzkow 1 zwigzany z tym Brak zakresu obowigzkow

system kontroli i nadzoru 1 zwigzanej z tym kontroli

Mozliwo$¢ obwiniania innych za swdj brak awansu Brak takiej mozliwosci

Z reguty brak mozliwos$ci zarabiania wigcej od 0sob Sytuacja wrecz pozadana

bedacych wyzej w strukturze firmy

Mozliwo$¢ zrobienia kariery po znajomosci Brak takiej mozliwosci

Bardzo atrakcyjny system motywacji

Z reguty skromny system motywacji pozafinansowe;j ) )
pozafinansowej

Zrédto: K. Moliniska, R. Hadasik, Etat, biznes tradycyjny (...), s. 72

K. Molinska, R. Hadasik, op. cit., s. 38.
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Jak w obydwu przypadkach wyglada zakonczenie kariery? O ile kiedy$ mozna by¢
bylo pozosta¢ na jednym stanowisku cate zycie, obecnie kazdy wchodzacy na rynek pracy
musi bra¢ pod uwagg, ze przyjdzie mu zmieni¢ to miejsce nawet kilkanascie razy. Rozstania
z korporacja bywaja zwykle bolesne, przede wszystkim dlatego, ze na etacie nie pracujac,
nie zarabia si¢ pieniedzy. W marketingu sieciowym mozna zrezygnowa¢ z dziatalnosci
bez wypowiedzenia umowy 1 nie pozbawia to otrzymywania profitbw ze zbudowanej
struktury. Skoro inni dalej z tytulu rekomendacji dystrybutora kupuja produkty firmy,
to w dalszym ciggu naptywac¢ bedzie do niego prowizja. Nierzadko uznaje si¢ ja za dochd d
pasywny i uzywa jako koronnego argumentu za rozpoczgciem swojej dzialalnosci w tej
branzy.

Pracujac, lub raczej, bedac przedstawicielem korporacji MLM, nie jest jasne, na ile
godzin pracy tygodniowo ma si¢ podpisang umowg, ani czy jest to pot, czy caty etat. Obecnie
tylko dla 1/4 0s6b w Polsce zajmujacych si¢ marketingiem sieciowym, ta forma zarabiania
pozostaje jedynym zrodlem utrzymania®’. Minusem pozostaje weiaz fakt, ze dojécie to tego
poziomu obrotow to przewaznie nie kwestia dni czy miesiecy, lecz lat. Korporacje
zaopatrujace swoich dystrybutoréw w produkty nie moga ich w Zaden sposdb zmusic¢
do pracy, co ma tez swoj skutek uboczny - mozliwos$¢ tzw. rozleniwienia. Zamiast "kija",
uzywa si¢ '"marchewki", czyli wspomnianego Wczesniej systemu motywacyjnego,

ktory odznacza si¢ jednak niepewng skutecznoscia.

Podsumowanie

"MLM powstat z potrzeby wolnosci", jak wypowiedziata si¢ o nim Ewa Szulc, autorka
"Raportu dla osob poszukujacych okazji biznesowych (...)". Czas pokaze, jaki punkt
w gospodarce $wiatowej 1 polskiej osiggnie rozwdj tego kierunku przedsiebiorczosci. W
Polsce powstal juz kierunek studiow podyplomowych o nazwie "Marketing bezposredni
i mikroprzedsi¢biorczo$¢" na Wyzszej Szkole Bankowej we Wroctawiu. Na Uniwersytecie
im. Mikotaja Kopernika w Toruniu dziata natomiast Koto Naukowe MLM, a konferencja
sygnowana nazwa kota doczekata si¢ w 2011 roku juz swojej trzeciej edycji.

W dzisiejszych czasach, bedac $wiadkami postepujacej globalizacji, obserwuje si¢
dazenie $wiatowych potentatow finansowych do zapomnienia przez pracownikéw etyki pracy
i zaprzestania "snucia fantazji na temat prawa wlasnosci pracy"®. Jednym z przykladow tej

tendencji jest ton wypowiedzi dyrektorow Miedzynarodowego Funduszu Walutowego

27 .
E.M. Szulc, op. cit., s.5.
7. Bau man, Globalizacja. | co z tego dla ludzi wynika, Warszawa 2000, s. 131.

12



i Banku Swiatowego na spotkaniu w Hongkongu we wrzesniu 1997 roku. Skrytykowano
wowczas metody zwigkszania zatrudnienia stosowane przez rzady Francji i Niemiec. Uznano
ich wysitki za godzace w naturalne podstawy "elastycznosci rynku pracy". Wezwano tez
do zlamania oporu sity roboczej wobec odbierania jej posiadanych "przywilejow",
czyli wszystkiego, co wigze si¢ ze stabilnoscig zatrudnienia oraz ochrong pracy i dochodow?.

Te stowa prominentnych politykow globu nie mogg nie mie¢ swojego oddzwigku
w przysztej Sciezce kariery przecigtnego pracownika. Korporacje branzy DS/MLM natomiast,
oferujag swoim przedstawiciclom zupelnie inne warunki, niz skoncentrowane niemal
wylacznie na zysku przedsigbiorstwa produkcji masowej. By¢ moze dokonuje si¢ witasnie
swego rewolucja - po raz kolejny w historii wtasciciele kapitatu zaczynaja zdawaé sobie
sprawe z tego, ze pracownik wypoczety dziata bardziej efektywnie niz wyzyskiwany. Ciagle
wydtuzanie godzin roboczych (juz 82% Polakow zostaje w pracy po godzinachgo) Zmierza
nieuchronnie ku barierze nie do przeskoczenia. Z kolei kryzys finansowy moze by¢
zaczatkiem konstytuowania si¢ nowej relacji miedzy pracodawca a zatrudnionym,

a korporacje systemu MLM maja szans¢ odegra¢ rolg motoru napedowego tego procesu.
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