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Streszczenie

Przedmiotem niniejszej pracy magisterskiej jest zbadanie procesu motywacji w marketingu sieciowym na
przyktadzie firmy FM World. Praca ma charakter teoretyczno-empiryczny. W czeSci teoretycznej
przedstawiono czym jest marketing sieciowy oraz opisano zasady dziatania Multi Level Marketingu. W
pracy podjeto probe wyjasnienia pojecia oraz réznorodnos$ci teorii motywacji. Glownym celem niniejszej
pracy jest sprawdzenie poziomu atrakcyjnosci programoéw motywacyjnych, ktore wprowadzita firma FM
World dla swoich Partneréw Biznesowych. W celu zbadania programoéw motywacyjnych
przeprowadzono badanie ankietowe wsrdéd 90 Partnerow Biznesowych nalezacych do Klubu FM World.
Badanie wykazalo, ze zasady kwalifikacji oraz programy motywacyjne sg jasno skonstruowane i
atrakcyjne dla cztonkow Klubu FM World.

Slowa kluczowe

Multi Level Marketing, motywacja do pracy, FM World, programy motywacyjne, Plan Marketingowy,
poziomy efektywnos$ci
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Abstract

The subject of present thesis is to explore motivation process in network marketing, with an example of
the company FM World. The thesis has both, theoretical and empirical character. The theoretical part
presents the concept of network marketing and describes main principles of Multi-Level Marketing. Also,
paper attempts to explain the idea and diversity of human motivation theory. The main objective of this
study is to review the level of attractiveness of incentive programmes FM World implemented to its
Business Partners. In order to explore these incentive programmes, the author conducted a survey among
90 Business Partners, being members of FM World Club. The study demonstrated that qualification
policy and incentive programmes are clear and attractive to FM World Club members.

Keywords

Multi-Level Marketing, work motivation, FM World, incentive programmes, Marketing Plan, efficiency
levels
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WSTEP

W dzisiejszym $wiecie mozna zauwazy¢ ciggly rozwéj ekonomiczny oraz gospodarczy.
Powstaje coraz wigcej nowych produktow oraz ustug. Im wigcej produktéw zostanie
wprowadzonych na rynek tym cig¢zej je sprzedac. Dlatego tez na przetomie lat weszto w zycie
pojecie marketingu. Ot6z marketing daje wiele mozliwosci na promowanie oraz sprzedaz
produktu. Na przetomie lat przy tak bardzo szybko rozwijajacym si¢ $wiecie wyrdznito si¢
kilka rodzajow marketingu. Jedng z tych form stat si¢ marketing sieciowy zwany réwniez
Multi Level Marketingiem, ktory jest dobrym rozwigzaniem zar6wno dla przedsigbiorcow jak
1 dla ,,pracownikow”. W tej specyficznej formie marketingu wiasciciele firm szczegdlng
uwage poswiecajg osobom, ktére promuja dang marke. Obecnie firmy dziatajagce w takim
systemie pracy osiggaja coraz to wicksze zyski, dlatego tez w takich organizacjach cztowiek
jest najwazniejszg czastka. Wilasciciele firm poszukuja jak najbardziej efektywnych oraz
wyksztatconych pracownikéw. Niestety w dzisiejszym $wiecie wielu pracodawcow traktuje
pracownikow jak tzw. ,tanig sit¢ roboczg” lub maja problem z procesem motywacji. Przez
co majg mniejsza efektywno$¢ i mniejsze zyski. A pracownik, ktéry jest zle zmotywowany
zazwyczaj okazuje si¢ nieprzydatny dla firmy.

Zdecydowatam si¢ na pisanie pracy magisterskiej na temat motywacji,
a w szczegOlnosci zwracajac uwage na motywacje dystrybutoréw oraz liderd6w w marketingu
sieciowym na przyktadzie firmy FM World. Poniewaz uwazam, ze wskazana firma jest
wedtug mnie jedng z najlepszych firm, ktére profesjonalnie motywujg swoich partneréw
biznesowych. Firm¢ FM World znam z autopsji, gdyz od 2016 roku jestem jedng z partnerek
biznesowych.

Celem niniejszej pracy magisterskiej jest pokazanie jak w dzisiejszym S$wiecie jest
wazna motywacja w firmach specjalizujacych si¢ w marketingu sieciowym, ale i innych
sferach zycia. Motywacja w MLM jest bardziej utrudniona, gdyz taka osoba sama dla siebie
jest kierownikiem i pracownikiem. Dlatego firmy musza dazy¢ do udoskonalenia swojego
systemu motywacji.

Praca magisterska ma charakter teoretyczno-empiryczny. Sktada si¢ z czterech
rozdzialow.

Pierwszy rozdziat pt. ,,Charakterystyka marketingu” przedstawi poje¢cie marketingu,
oraz doktadniej poj¢cie marketingu sieciowego, tzw. Multi Level Marketing. Zostang rowniez

przedstawione walory dziatania marketingu sieciowego. W podrozdziale 1.3. zatytutowanym
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,Praca na etacie w przedsigbiorstwie a praca w marketingu wielopoziomowym” zostanie
porOwnany system pracy na etacie a praca w Multi Level Marketingu.

W rozdziale drugim pt.: ,,Charakterystyka procesu motywacji” przedstawiono ogdlne
pojecie motywacji, funkcje, procesy oraz teorie motywacji do pracy. Ten rozdzial pokaze jak
roznorodne jest pojecie oraz jak rozne sg teorie motywowania.

Zas rozdziat trzeci pt. ,lIdea funkcjonowania firmy FM World” jest kluczowym
rozdzialem niniejszej pracy. W podrozdziale 3.1. przedstawiono idee funkcjonowania firmy
FM World, czyli, od kiedy, jakimi segmentami rynku zajmuje si¢ firma, oraz w jaki sposob
dziala na rynku. W podrozdziale 3.3. zaprezentowano plan marketingowy ze szczegétowym
uwzglednieniem poziomow efektywnosci. Zas podrozdzial 3.4. jest kluczowym etapem, gdyz
zawarto w nim zagadnienia zwigzane z tematem pracy, czyli programy motywacyjne, jakie
stosuje firma do motywowania swoich partneréw biznesowych.

W rozdziale czwartym zatytulowanym ,,Badania ankietowe”, ktory jest podstawowym
celem pracy, zaprezentowano opis badania, ktore zostalo przeprowadzone wsréd 90
partnerow biznesowych na réznych poziomach efektywnosci. To badanie wskaze, jakie
czynniki wptywaja na spos6b motywowania wspotpracownikéw do osiggania sukcesOw.
Rozdzial ten prezentuje rOwniez analize wynikOw przeprowadzonego badania ankietowego
oraz ich interpretacje.

Prace dyplomowa wspéttworza znany juz wstep, zakonczenie oraz wykaz
bibliograficzny. Praca zawiera rOwniez aneks w postaci ankiety, ktérag wypetniali partnerzy
biznesowi nalezacy do Klubu FM World.

W  rozwazaniach wykorzystano dostgpng literatur¢ przedmiotu oraz materialy
szkoleniowe wykorzystywane przez firm¢ FM World. Zrédtami danych empirycznych jak juz
wspomniano jest przeprowadzenie badania ankietowego wsrdd partneréw biznesowych firmy
FM World.

Praca zostala napisana na podstawie obowigzujacych przepisOw i literatury na dzien

25 maja 2017r.
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ROZDZIAL. 1 CHARAKTERYSTYKA MARKETINGU

1.1. Marketing — zagadnienia ogélne

W gospodarce krajowej jak i zagranicznej po II Wojnie Swiatowej panowata
tzw. orientacja produkcyjna. Przedsigbiorcy przede wszystkim koncentrowali si¢ na ilo$ci
wyprodukowanych produktéw, a nie na tym jak wypromowa¢ dany towar. W tym czasie
panowalo przeswiadczenie, ze klienci kupig wszystko to, co zostanie wyprodukowane przez
producentow.

Z. czasem przedsigbiorstwa produkowaty wiekszg ilos¢ produktéw, co powodowato,
ze konsumenci bardziej zaczeli zwraca¢ uwage na to, co kupuja. Oznaczalo to, ze nadszedt
okres orientacji produktowej. Co raz bardziej producenci zauwazali, ze wzrosta
konkurencyjno$¢ na rynku i zeby konsument kupit dany produkt nalezy go zareklamowac.
Wedtug literatury przedmiotu taki okres nazywany jest orientacja sprzedazowga. Z tego typu
orientacja mamy do czynienia nawet w obecnych czasach, gdyz jest tatwiej wyprodukowac
dang rzecz niz j3 sprzedac. W ten sposéb przedsiebiorstwa zrozumiaty, ze aby sprzeda¢ swoje
produkty firma musi wyr6zni¢ je z posrdd produktdow czy ustug konkurencji. Taki okres
w gospodarce nazywamy jest orientacja marketingowsa'.

Stad tez wziety sie cztery procesy ewolucji marketingu, do ktérych zaliczamy?:

* orientacja produkcyjna,
* orientacja sprzedazowa,
* orientacja marketingowa,

* orientacja strategiczna marketingu.

W latach 50 XX wieku w literaturze angielskiej zaczela pojawiaé si¢ mowa
o marketingu. Okreslenie marketing ma swoje pochodzenie od angielskiego stowa ,,market”,
co oznacza rynek. Jest wiele definicji marketingu. Szczegdlnie do zdefiniowania tego pojecia
przyczynit si¢ Philip Kotler, ktéry twierdzil, ze ,marketing to nauka i1 sztuka badania,
tworzenia i oferowania z zyskiem produktéw posiadajacych warto$¢ dla klienta w celu
zaspokojenia potrzeb rynku docelowego. Marketing identyfikuje niespelnione potrzeby

1 pragnienia. Definiuje, mierzy 1 okresla iloSciowo rozmiar zidentyfikowanego rynku

U'T. Wojciechowski, Encyklopedyczne podstawy marketingu, Placet, Warszawa 2009, s. 51-52.
2 Podstawy marketingu, pr. zbior. pod red. A. Czubata, PWE, Warszawa 2012, s. 16.
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1 potencjal zysku. Szczegdtowo okresla, ktore segmenty rynku przedsigbiorstwo moze
najlepiej zaspokoi¢, oraz projektuje i promuje stosowne produkty i ustugi (...)">.

Za$ wedlug Jerzego Altkorna definicja marketingu brzmi: ,Marketing to proces
planowania i urzeczywistniania koncepcji, cen, promocji oraz dystrybucji idei, dobr i ustug
w celu doprowadzenia do wymiany satysfakcjonujacej jednostki i organizacji (...)".

Ireneusz Bielski za marketing uznaje ,,0sigganie korzysci pozycji na rynku poprzez
spetnienie potrzeb i pragnien nabywcow (...)".

W literaturze pojawiaja si¢ najczgsciej dwa znaczenia marketingu, czyli ujecie
tradycyjne oraz wspoiczesne.

Ujecie tradycyjne utozsamia si¢ z czynnosciami, ktore wspieraja sprzedaz ustug oraz
towaréw po przez zastosowanie znikomych technik odziatywania na konsumenta.

Za$ wspoétczesne pojecie oraz rozumowanie marketingu dazy do usatysfakcjonowania
przysztego nabywcy towaru. We wspotczesnej roli marketingu wyrdznia si¢ dwie podklasy
klasyczng oraz szerokg®.

W ujeciu klasycznym przedsigbiorstwa nastawione s3 przede wszystkim na zysk.
Zasade ta mozna interpretowag, jako’:

e aspekt czynnosciowo — instrumentalny, co oznacza systematyczne
oddzialywanie na rynek za pomocg skoordynowanego zespotu narzedzi, ktére
okresla program marketingowy,

e aspekt organizacyjny, czyli system decyzji rynkowych, ktére znajduja
odzwierciedlenie w planowaniu i procesach decyzyjnych firmy,

e aspekt filozoficzny, czyli nabywcy tworzg rynek przedsigbiorstwa. Klienci
sg rOwniez punktem wyjscia i celem dziatania dla przedsigbiorcow.

Za$ w ujeciu szerokim ogranicza si¢ do sfery instytucji gospodarczych, ktére odwotujg
si¢ do istoty wymiany. Wymiana jest podstawowa formg zaspakajania potrzeb potencjalnych

klientows3.

3 Ph. Kotler, Philip Kotler odpowiada na pytania na temat marketingu, Dom wydawniczy REBIS, Poznan 2004,
s. 14, cyt. za: T. Wojciechowski, Encyklopedyczne podstawy marketingu, Placet, Warszawa 2009, s. 54.

4 J. Altkorn i wsp., Podstawy marketingu, Instytut Marketingu, Krakow 1998, cyt. za: T. Wojciechowski,
Encyklopedyczne podstawy marketingu, Placet, Warszawa 2009, s. 53.

5 1. Bielski, Marketing’95, OPO, Bydgoszcz 1995, cyt. za: T. Wojciechowski, Encyklopedyczne podstawy
marketingu, Placet, Warszawa 2009, s. 53.

6 Podstawy marketingu, pr. zbior. Pod red. A. Czubata..., op. cit., s. 20.

7R. Nischlag, E. Dichtl, H. Hérschgen, Marketing, Drunckner & Humbolt, Berlin, 2002, s. 14, cyt. za: Podstawy
marketingu, pr. zbior. Pod red. A. Czubata, PWE, Warszawa 2012, s. 20.

8 Podstawy marketingu, pr. zbior. Pod red. A. Czubata..., op. cit., s. 21.
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Marketing kreujac produkt na rynku wyrdznit cztery ,,ptaszczyzny” — tzw. Marketing

Mix’:

e produkt,

* cena,

e dystrybucja,

e promocja.
Marketing Mix jest zespotem instrumentéw, ktére oddziatowuja na rynek po przez'’:
e produkt: cechy towaru tj. jako$¢, opakowanie, marka,
e cena: rabaty, gratisy, dogodne okresy ptatnosci,
* dystrybucja: dopasowane kanaty dystrybucji, transport, lokalizacja,

* promocja: akwizycja, reklama.

Producenci produkujac nowy produkt zanim zostanie wprowadzony na rynek moga
przygotowywa¢ odpowiednig promocj¢ danego produktu lub ustugi. Jest to szczegdlnie
wazne, gdyz na rynku znajduje si¢ duzo produktéw konkurencyjnych. Marketing Mix
pozwala przedsigbiorcg wytworzy¢ odpowiedni produkt pozwalajacy zaspokoi¢ potrzeby
potencjalnych konsumentéw, dostosowa¢ jego cen¢ do oczekiwan obecnego rynku,
zaplanowa¢ odpowiednig dystrybucj¢ danego produktu, tak, aby byt dostepny dla
poszczegblnych odbiorcow.

Promocja natomiast umozliwia przedsigbiorcg dotarcie i dostarczenie informacji
niezbednych o danym produkcie odpowiedniej grupie konsumentéw, do ktdrej skierowany
jest produkt lub ustuga.

Za$ dystrybucja wymaga od przedsigbiorcy podjecia decyzji na temat wyboru formy
dostarczenia wytworzonych produktéw do potencjalnego odbiorcy. Mdéwigc ogélnie jest
to droga, jaka musi przeby¢ wyprodukowany produkt, aby dotart do ostatecznego nabywcy.
Przedsigbiorca wybierajac odpowiednia dla siebie forme¢ dystrybucji musi kierowac si¢
nastepujgcymi kryteriami'l:

* kalkulacje kosztow dostaw réznymi kanatami,
* cechy jakosciowe produktu, gdyz dla towaréw nalezy indywidualnie wybrac

odpowiedni kanat,

° T. Wojciechowski, Encyklopedyczne podstawy marketingu. .., op. cit., s. 80.
10 Tamze, s. 80.
' Tamze, s. 123-124.
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* ilo$¢ potencjalnych nabywcow,
* opinie na temat posrednikow,

» zakres ustug Swiadczonych przez posrednikow.

Podsumowujac Marketing Mix daje przedsigbiorcy mozliwo$¢ tworzenia wizerunku
swojej firmy. Gdzie kazdy element odgrywa kluczowa role, dlatego ze jeden czynnik wptywa
na drugi po przez oddzialywanie na siebie tak, aby by¢ jak najbardziej atrakcyjnym dla
konsumentow.

Analizujac literatur¢ przedmiotu mozna wywnioskowaé, ze istota marketingu zostata
zawarta w pieciu zasadach. Do tych zasad naleza m.in.'?:

* zasada badania rynku, ktora polega na przeprowadzeniu badah marketingowych,

* zasada marketingu mix, polega na kreowaniu produktu oraz jego wdrazaniu
na rynek,

» zasada celowego wyboru i ksztattowania rynku przedsiebiorstwa, ktéra polega
na stosowaniu wszelkiego rodzaju promocji, ktére beda mialy na celu
aktywizowanie produktu,

» zasada kontroli skuteczno$ci dziatan marketingowych, ktéra stanowi kontrole
realizacji dziatan oraz aktywizowania strategii,

e zasada planowania dziatan rynkowych, polega na wustaleniu zadan

produkcyjnych i sprzedazowych.

7. wyzej przedstawionych definicji mozna wywnioskowa¢ trzy funkcje marketingu:
wspomagajaca, przygotowawcza i wykonawcza'>.

Marketing ma wiele funkcji, ktore sa bardzo zréznicowane 1 wykazujg rozne obszary
dziatania.

Na przetomie kilku lat wyksztalcito si¢ kilka form marketingu: tradycyjny, szeptany,
medialny, wielopoziomowy tzw. Multi Level Marketing i wiele innych. Przewazajacym
marketingiem, jaki stosuja firmy przed wszystkim jest tradycyjna forma marketingu. Mamy
tez coraz czeSciej do czynienia z marketingiem wielopoziomowym. Obecnie firmy, ktore
prowadza takg forme sprzedazy uzyskujg coraz to wigksze zyski. W kolejnym pod rozdziale

zostalo wyttumaczone pojecie marketingu wielopoziomowego tzw. Multi Level Marketing.

12 Podstawy marketingu, pr. zbior. pod red. J. Altkorna, Instytut marketingu, Krakéw 2001, s. 33.
13 Tamze, s. 37.
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1.2. Marketing sieciowy — charakterystyka

Marketing sieciowy w literaturze przedmiotu ma wiele okreslen takich jak marketing
wielopoziomowy, Multi Level Marketing czy tez network marketing. Marketing sieciowy jest
polaczeniem terminéw takich jak ,,marketing” oraz ,wielopoziomowy”. Jak wspomniano
w powyzszym podrozdziale marketing oznacza droge, jaka musi przeby¢ produkt
od producenta az do konsumenta. Zas wielopoziomowy oznacza naliczenie wynagrodzenia
dla poszczegdlnych os6b promujacych dang firme¢, gdzie sprzedaz produktéw odbywa si¢
poza siecig sklepowa, czyli przy udziale dystrybutoréw!?.

Na obecnym rynku mozna znalez¢ wiele firm, ktére dziataja w systemie marketingu
wielopoziomowego. Niestety nie wszystkie firmy sa rzetelne w swoim dziataniu. Dlatego
warto sprawdzi¢, czy dana firma jest wiarygodnym przedsi¢biorcg. Mozna to zrobié

za pomoca strony internetowej www.networkmagazyn.pl'>

. Na wskazanej stronie mozna
zapoznad sie z listg firm, ktére sg uczciwymi przedsiebiorstwami'® oraz tzw. anty-firmami'”.

Bardzo czesto MLLM jest mylony z firmami zajmujacymi si¢ sprzedazg bezposrednig.
Sg to z pozoru bardzo podobne do siebie przedsigwzigcia. W jednej i drugiej formie
marketingu mamy do czynienia z pojeciem dystrybutora, czyli osoby, ktéra promuje produkty
danej firmy!®,

Wedtug literatury przedmiotu za marketing bezposredni rozumie si¢ proces, ktory
»polega na identyfikowaniu pojedynczych nabywcoéw, okresleniu ich potrzeb i preferencji,
motywowaniu do zakupu i podtrzymywaniu z nimi relacji przez zaspokojenie ich
indywidualnych potrzeb (...)”!°. Za$ za Multi Level Marketing uwaza si¢ proces sprzedazy
po przez budowanie sieci sprzedazowej a reklama opiera si¢ na rekomendacji konsumentow.
Dystrybutorzy dziatajacy w systemie MLM moga réwniez otrzymywaé réznego rodzaju
profity za zdobyte poziomy -efektywnosci’’. Podsumowujac Multi Level Marketing
od sprzedazy bezposredniej rozni si¢ systemem wynagradzania oraz planem marketingowym.
Zeby dowiedzie¢ sie, w jakim systemie dziata dana firma nalezy doktadnie prze$ledzi¢ plan
marketingowy oraz inne obowigzujace regulaminy w danym przedsigbiorstwie badz zapytac

menadzera danej firmy, w jakim systemie sprzedazowym dziata dana firma.

14 P. Lenar, MLM Profesjonalny marketing sieciowy. Sposéb na sukces w biznesie, Helion, Gliwice 2013, s. 16.
15 Network Magazine, http://www.networkmagazyn.pl ( data odczytu 28.03.2017).

16 Lista firm mlm, http://www.networkmagazyn.pl/strona/lista-firm/ (data odczytu 28.03.2017).

17 Listy anty-firm, http://www.networkmagazyn.pl/strona/lista-anty-firm/ (data odczytu 28.03.2017).

8 P. Lenar, MLM Profesjonalny marketing sieciowy..., op. cit., s. 24.

19 M. Trojanowski, Marketing bezposredni. Koncepcja-zarzqdzanie-instrumenty, PWE, Warszawa 2010, s. 32.
20 Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 43.
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Marketing sieciowy wedtug wielu specjalistow jest marketingiem, ktérego nie widac.
Na temat firm dziatajacych w systemie MLM nie méwi si¢ w telewizji czy tez radiu,
poniewaz nie majg reklamy w tzw. srodkach masowego przekazu. Wtasnie ten brak reklamy
oraz brak sprzedazy w tradycyjnym sklepie odréznia marketing wielopoziomowy
od marketingu tradycyjnego. Wedlug badan obecne spoleczenstwo ma dos¢ stuchania
telewizyjnych czy radiowych reklam a wolg bardziej ustng reklam¢ oraz sprawdzone przez
innych uzytkownikéw produkty, ktére sa dobrej, jakosci?!.
Wigkszos¢ firm, ktére prowadzg sprzedaz w postaci marketingu wielopoziomowego
daja trzy mozliwosci wspétpracy z dang firmg. Nalezg do nich?%:
1. mozliwos¢ oszczedzania po przez kupowanie produktéw po cenach hurtowych,
2. mozliwos¢ polecania produktéw innym osoba,

3. mozliwo$¢ budowania struktury sprzedazowe;.

Pierwsza mozliwo$¢ polega na tym, ze zarejestrowany cztonek firmy moze oszczedzac
na kupnie swoich produktéw prosto od producenta po cenach hurtowych, a nie detalicznych.
Czesto taka réznica cen sigga nawet do 40%. Aby zosta¢ cztonkiem firmy MLM najczesciej
wystarczy wypetni¢ formularz rejestracyjny danej firmy.

Druga mozliwoscia, jaka daja firmy MLM jest polecanie produktéw innym osobg
znajdujacym si¢ w naszym otoczeniu m.in.: rodzinie, przyjaciolom, kolezanka i kolega
z pracy. Kazdemu z nas prawie codziennie zdarza si¢ poleca¢ dany produkt lub ustuge,
za co nie jesteSmy w zaden sposOb wynagradzani. Natomiast w branzy MLM polecajac
produkty lub ustugi danej firmy jesteSmy wynagradzani odpowiednia marzg ze sprzedazy
danego produktu lub ustugi. Podsumowujac w tej mozliwosci dystrybutor wspotpracujacy
z firmg MLM zakupuje produkty po cenach hurtowych prosto od producenta i ma mozliwos¢
odsprzedania tych produktéw po cenach detalicznych. Réznica miedzy ceng zakupu danego
produktu a ceng sprzedazy stanowi jej zarobek.

Ostatnig trzecia mozliwo$cig, ktora daje system MLM jest budowanie struktury
dystrybutoréw, ktéra polega na pokazywaniu korzysci i mozliwosci wspolpracy z dang firma.
Ten wariant wspodtpracy wybieraja osoby, ktére chcg zarabia¢ wigksze pieniadze
1 ustabilizowa¢ swoje dochody w tej branzy. Taka osoba, ktéra buduje grupg dystrybutorow
nazywana jest liderem. Lider odpowiednio rozwijajagcy swojg grupe za osiggnigcie

odpowiednich pozioméw efektywnosci zostaje wynagrodzony w zalezno$ci od osiggnigtego

2LP. Lenar, MLM Profesjonalny marketing sieciowy..., op. cit., s. 21-22.
22 Tamze, s. 24-25.
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poziomu??.

Dodatkowo takie osoby sa motywowane licznymi programami i bonusami
za wykonana pracg.

Warto wzig¢ pod uwage, ze osoba, ktéra wybierze trzecia mozliwo$s¢ moze
rownoczesnie robi¢ dwie poprzednie mozliwosci, poniewaz jednoczesnie kupuje produkty
po cenach hurtowych na wilasny uzytek, moze je takze odsprzeda¢ po cenie detalicznej oraz
budowac strukture dystrybutoréw. Taka osoba w pelni wykorzystuje mozliwosci, ktore daja
firmy MLM.

Ogo6lnie méwigc zazwyczaj firmy MLM na kazdym etapie wspolpracy wynagradzajg
swoich dystrybutor6w zar6wno tych, ktorzy buduja sie¢ sprzedazowa jak i tych, ktorzy
kupuja produkty na witasne potrzeby. Jak juz wczeSniej wspomniano w Multi Level
Marketingu cztowiek jest najwazniejszy.

Praca w firmie specjalizujacej si¢ w marketingu sieciowym bardzo rézni si¢ od pracy
w zwyklej firmie z tradycyjnym systemem sprzedazy.

Niestety w obecnym $wiecie rzadko, ktory pracodawca dba o swoich pracownikow,
zeby byli odpowiednio zmotywowani, zarabiali godziwe pienigdze, ktére beda adekwatne
do wykonywanej pracy. Zazwyczaj pracownicy przecietnych firm maja bardzo obszerne
zakresy czynnosci, czasami tez w niektérych przypadkach mozna spotkac si¢ ze zjawiskiem
takim jak mobbing czy wypalenie zawodowe lub praca na ,,czarno”.

Natomiast Pawet Lenar, ktory jest specjalistg z zakresu marketingu wielopoziomowego
uwaza, ze w systemie MLM moze pracowa¢ kazdy, kto tylko zechce budowa¢ swdj biznes,
stanowi to okoto 80% spoteczefnstwa. Zas okoto 20% spoteczenstwa to tzw. ,,negatywne
osoby”, ktdre nie beda dobrymi partnerami do kupowania produktéw na swoj wlasny uzytek
czy tez nie beda w stanie budowaé swojego wlasnego biznesu. Osoby, ktére uznawane
sg za ,,negatywne” na kazdym kroku widzg zycie w ciemnych barwach i demotywujg innych
do angazowania si¢ w rézne zajgcia.

Praca w biznesie MLLM jest praca, w ktorej kazdy ma rdwne szanse. W takich firmach
nie ma znaczenia pochodzenie, kolor skory, religia czy tez wyksztalcenie. Dystrybutorzy
moga pracowac zardwno na etacie jak i po godzinach pracy zajmowac si¢ budowaniem sieci
sprzedazowe;j.

Pawet Lenar przeanalizowal jak wyglada praca w marketingu sieciowym 1 jakie
ma walory. Z jego obserwacji wynika, ze jest dziewie¢ waloréw MLM-u. Przede wszystkim

marketing wielopoziomowy nie potrzebuje duzych nakladéw. Aby rozpoczaé wspdtprace

B P. Lenar, MLM Profesjonalny marketing sieciowy..., op. cit., s. 24-25.
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z firma zajmujaca si¢ marketingiem sieciowym podpisuje si¢ umowe dystrybutorska, ktéra
jest przewaznie bezplatna. Po zarejestrowaniu umowy w systemie dostaje si¢ rabat od firmy
na kupowanie produktéw. Kolejnym walorem jest brak ryzyka. Ryzyko mozna zauwazy¢
przy prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej. Zas bedac dystrybutorem w wigkszosci firm
MLM taka osoba nie ma zadnych zobowigzah wobec firmy. Niewymagane jest
wynajmowanie jakichkolwiek lokali. Koszty zazwyczaj to: zakupienie katalogdw, koszty
rozméw telefonicznych lub koszty dojazdu do klienta. Jednym stowem kazdy lider ponosi
sam za siebie odpowiedzialno$¢ i za wlasne wyniki.

Jednym z waznych waloréw pracy w MLM jest to, ze ma si¢ duzo wolnego czasu.
Ale im wigcej poczatkowo czasu poswigci si¢ na prace 1 osigganie wynikOw to potem taka
osoba bedzie miata duzo wolnego czasu na swoje hobby, wczasy itp. Praca w systemie Multi
Level Marketingu charakteryzuje si¢ tym, ze dystrybutorzy nie maja podpisanej umowy
0 prace, nie maja wyznaczonych godzin pracy, nie majg szeféw itp. W MLM ma si¢
do czynienia z jasnymi i prostymi zasadami dziatania firmy, ktére sg szczegélowo okreslone
w planie marketingowym. Nie ma do czynienia z tzw. proszeniem si¢ szefa o podwyzke,
poniewaz jak juz wcze$niej wspomniano dochody zaleza od tego jak si¢ osoby przyktadajg
do budowania grupy lub do promowania danej firmy. Praca w systemie MLM moze stanowi¢
rowniez dochdd pasywny. Znalezienie grupy osob, ktéra stale kupuje produkty lub tworzenie
sieci sprzedazowej w przysztosci dla partnera biznesowego moze stanowi¢ dodatkowe zrédto
dochoddw, ktéremu raz poswiecit duzo czasu, a teraz to zrédto samo przynosi dochody.

Analizujac czas osob, ktore cigzko pracuja, aby o0siggnaé niezaleznos¢ finansowg mozna
zauwazyC, ze wigkszo$¢ z tych ludzi nie ma chwili na odpoczynek, na spelnianie swoich
marzen, nie poswigca czasu swoim najblizszym. Takie osoby wigkszo$¢ dnia poswigcaja
gtéwnie na dojazd do pracy i na samg prace nie czerpigc z tego przyjemnosci. Dlatego tez
warto zadba¢ o utworzenie dochodu pasywnego.

Kolejnym bardzo waznym walorem, jaki daje praca w Multi Level Marketingu jest
to, ze jesli lider wypracuje sobie dobrze rozwijajacg si¢ strukture, ktéra bedzie przynosita
dochody i nagle zrezygnuje ze wspotpracy z dang firmg lub nastgpi zgon lidera to moze
nastgpi¢ przekazanie struktury na spadkobierce. Osoba taka otrzymuje peilne korzysci, ktore
do tej pory zostalty wypracowane, wyptacane zostaje wynagrodzenie zgodne z obowigzujacym
w danej firmie planem marketingowym itd. Niestety w pracy w tradycyjnej firmie
nie ma mozliwosci przekazania swojego stanowiska bliskim. Praca na etacie przynosi
rodzinie 1 samej osobie zyski w czasie trwania stosunku pracy, oraz emeryture, kiedy osoba

osiggnie wiek emerytalny. Nie ma mozliwosci przekazania swojej bliskiej rodzinie
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osiggnietych wynikow oraz wpracowanych kontaktow oraz zajmowanego stanowiska.
W przypadku Smierci pracownika etatowego rodzina otrzyma tylko i wylacznie zasilek
pogrzebowy z Zaktadu Ubezpieczen Spotecznych oraz odszkodowanie od ubezpieczyciela,
jesli dana osoba posiadata dodatkowe ubezpieczenie na wypadek $mierci.

Dzigki pracy w systemie MLM dystrybutorzy maja mozliwos¢ rozwijania swoich
umiejetnosci po przez szereg szkolen, gdyz motywowanie oraz ciggla praca firm marketingu
sieciowego pozwala na coraz wigksze budowanie struktur sprzedazowych. Rozwijanie
struktur powoduje, to, ze liderzy poznajg coraz to wigcej nowych oséb. Wiasnie ostatnim
1 w sumie najlepszym walorem pracy w systemie Multi Level Marketingu jest to, ze prowadzi
si¢ aktywne rzycie towarzyskie. Kazdy lider z czasem nabywa umiejetnosci takich jak
sprawno$¢ komunikowania si¢ z innymi ludzmi, podtrzymywania relacji z partnerami
biznesowymi. Wigkszosci z tych umiejetno$ci nie nauczymy si¢ w szkole. W okresie
szkolnym 1 na studiach mlodzi ludzie przygotowywani sg do pracy w tradycyjnym systemie
pracy, czyli na tzw. etacie. System edukacyjny nie bierze pod uwage nowej formy
zatrudnienia, jakg jest praca w systemie marketingu sieciowego.

Wedtug dr Aliny Vogelgesang firmy zajmujace si¢ dziatalno$cig marketingu sieciowego
nie s3 docenianymi firmami na rynku, gdyz wigkszos¢ ludzi nie rozumie ich dziatania.
Wigkszo§¢ os6b Multi Level Marketing myli z piramida finansowa, oraz twierdza,
ze dystrybutorzy sa naciggaczami, oszustami oraz manipulantami’*. Wéréd spoteczenstwa
panuje réwniez lek, ze dochody z bycia dystrybutorem w firmie marketingu sieciowego

nie zaspokoja podstawowych potrzeb.

1.3. Praca na etacie w przedsi¢biorstwie a praca w marketingu wielopoziomowym

Kazdy z nas wchodzac w dorosto$¢ zadat sobie pytanie: co chce w zyciu robi¢, kim
chce zosta¢. Wiekszo$¢ z nas chce osigga¢ sukcesy zawodowe, by¢ niezaleznym finansowo,
oraz spelnia¢ marzenia. Dlatego tez staramy dobrze si¢ uczy¢, zdoby¢ dobrze ptatng prace
na etacie, bgdz otworzy¢ witasng firm¢. Przy tym zapominamy o réznych mozliwosciach
pracy, jakie daje nam wspotczesny rynek.

Roézne zrédta dochodu najlepiej opisal Robert Toru Kiyosaki w ksigzce ,,Kwadrant
przeptywu pieniedzy”. Wyrdznil on cztery poszczegdlne kwadranty: P — pracownik,

S — samozatrudniony, B — wtasciciel biznesu, I — inwestor (aneks nr 1 do niniejszej pracy).

24 Alina Warzecha, Vogelesang Piotr o MLM, http://www.networkmagazyn.pl/files/6.pdf (data odczytu
28.03.2017).
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W szkole czy na studiach mtode osoby ksztalcone sg w taki sposéb, aby po ukonczeniu
edukacji mie¢ dobry start w zycie i zosta¢ wysoko optacanym pracownikiem z kwadrantu
P, albo Zeby zosta¢ wysoko optacanym samozatrudnionym z kwadrantu S°.

Wedtug Roberta Kiyosakiego z wszystkich czterech kwadrantow mozna czerpaé
przychody. Po przeprowadzeniu obserwacji uwaza, ze wigkszo$¢ ludzi posiada zdolnos¢
do generowania przychodéw we wszystkich kwadrantach. Za przyktad podaje zawod lekarza,
czyli osoby, ktora zatrudnila si¢ w przychodni, aby pracowaé na etacie. Ten sam cztowiek
dodatkowo moze wykonywa¢ ustugi lekarskie poza godzinami pracy. Badz réwnie dobrze
moze sam siebie zatrudni¢ i otworzy¢ swoja praktyke lekarska (kwadrant S). Ten sam lekarz
dodatkowo moze otworzy¢ laboratorium, w ktérym bedzie szefem i bedzie zatrudniat innych
lekarzy (kwadrant B). Dodatkowo ten sam cztowiek moze znajdowac si¢ w kwadrancie
I, poniewaz moze generowa¢ dochdd pasywny z inwestowania na gietdzie papierow
warto$ciowych?®.

W swojej ksigzce Robert Kiyosaki szczegétowo opisal poszczegélne kwadranty. Otéz
w kwadrancie P znajdujg si¢ osoby, ktére poszykuja bezpiecznej pracy z dobrym
wynagrodzeniem. Znajdujg si¢ tu ludzie, ktérzy nie lubig znajdowacé si¢ w ekonomicznej
niepewnosci, oraz strachu, ze zabraknie pieniedzy. Niestety w dzisiejszym §wiecie umowa
0o prace nie gwarantuje bezpieczenstwa. Pracownicy muszg ciagle podnosi¢ swoje
wyksztatcenie oraz kwalifikacje, zostawa¢ po godzinach w pracy. Gdy pracownik staje si¢
mato efektywny badz firma ma klopoty finansowe automatycznie dana osoba traci praceg.
W tym kwadrancie wedtug mnie wystepuje ciggta walka z czasem o pienigdze. W rezultacie
cztowiek konczac prace na etacie musi pogodzi¢ si¢ z wyplaceniem przewaznie niskiej
emerytury. Dobrym rozwigzaniem jest praca w marketingu sieciowym, gdyz mamy stabilno$¢
wspotpracy z dang firmg. Jednym stowem do pdki firma istnieje na rynku mozna w niej
pracowac, a zarobione dodatkowe fundusze pozwolg odlozy¢ pienigdze na ustabilizowanie
przysztosci.

Za$ w kwadrancie S znajdujg si¢ osoby, ktére doktadnie wiedza, za co i za ile chca
pracowa¢. Wedlug mnie znajdujg si¢ tu osoby, ktére prowadza swoje male biznesy.
Przewaznie jest tak, ze osoby, ktére s3 w kwadrancie S najpierw znajdowaty
si¢ w kwadrancie P. RO6wniez bycie samozatrudnionym ma swoje wady, poniewaz cala

odpowiedzialno$¢ spoczywa na jednej osobie. Gdy przestaje si¢ dziata¢ nie ma dochodéw,

% R. Kiyosaki, Kwadrant przeptywu pieniedzy. Jak osiggngé finansowq niezaleznosé, Instytut Praktycznej
Edukacji, Osielsko, 2001, s. 11.
26 Tamze, s. 22-23.
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a biznes powoli przestaje istnie¢. Przy jednoosobowej dziatalnosci nawet przerwa w pracy czy
tez dtuzszy urlop powoduja spadek dochod6éw.

Wedtug statystyk w kwadrancie P i S znajduje si¢ okoto 80 % spoteczenstwa, za$
w kwadrancie B oraz I znajduje si¢ okoto 20 % spoteczenstwa.

W kwadrancie B sg osoby, ktére majg rozbudowang dziatalnos¢. Jednym stowem w tym
kwadrancie znajdujg si¢ osoby, ktore sg najlepszymi przedsigbiorcami i zlecajg prac¢ innym.
Wedtug kryteriow Roberta Kiyosakiego osobami z kwadrantu B sg osoby posiadajace cechy
przywddcy oraz umiejetnosci komunikowania si¢ z innymi i dziatajg za pomoca dzwigni
czasu. Dzwignia czasu oznacza, ze przedsigbiorca zatrudnia duzag liczbe osob, ktéra
wypracowuje zyski firmy. Zyski, ktére zostang wypracowane przez wilascicieli biznesu
pozwolg takim osobg na dalsze inwestowanie. Osoby znajdujace si¢ w kwadrantach P lub
S mogg przej$¢ do kwadrantu B, lecz zajmuje to okoto od 5 do 10 lat, przy prowadzeniu
tradycyjnej firmy. Dobrym rozwigzaniem jest podjgcie wspdlpracy z firmg zajmujaca si¢
marketingiem wielopoziomowym. To wlasnie praca w systemie MLM pozwoli na przejscie
z jednego do drugiego kwadrantu (aneks nr 2 do niniejszej pracy).

Dzigki zyskom wygenerowanym w kwadrancie B dana osoba moze zosta¢ inwestorem
1 znalez¢ si¢ w kwadrancie 1. Inwestorem sg nazywane osoby, ktore przy uzyciu pieniedzy
powigkszaja swoj dochdd pasywny i dziatajg za pomoca dzwigni finansowej, czyli pieniadz
rodzi pieniadz*’.

Podsumowujac po lewej stronie kwadrantu przeptywu pieniedzy wedlug Roberta
Kiyosakiego znajdujg si¢ osoby pracujgce na etacie. Zas$ po prawej stronie znajduja si¢ osoby,
ktére wykorzystujg rozne sposoby na wzbogacenie si¢. Jak juz wyzej wspomniano jednym
ze sposobdw osiggniecia niezaleznosci finansowej jest marketing sieciowy.

Praca w marketingu sieciowym jest o tyle fajna, ze mozna ja wykonywa¢ w kazdym
z kwadrantow.

Cecha faczaca osoby pracujace na etacie oraz osoby zajmujace si¢ budowaniem biznesu
w systemie MLM jest czas. Kazda z tych osob ma dwadziescia cztery godziny, ktore
poswieca na prace, sen oraz odpoczynek.

Za$ rbéznica pomigdzy pracg na etacie a pracg w systemie MLM jest taka,
ze pracownicy etatowi sprzedajg swdj czas za okreSlong stawke godzinowg pracujac
najczesciej osiem godzin dziennie pig¢ dni w tygodniu. Jesli pracownik chce zarabia¢ wigcej

pienigdzy to musi zosta¢ po godzinach lub ciggle si¢ szkoli¢, podnosi¢ swoje kwalifikacje.

27 R. Kiyosaki, Kwadrant przeptywu pieniedzy..., op. cit. s. 35-47.
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Wysoko$¢ wynagrodzenia uzalezniona jest od systemOw wynagradzania okreslonych
w regulaminach danej firmy.

Natomiast praca w systemie MLM polega na tym, ze dystrybutor jest przedstawicielem
producenta, a zachecajagc 1 polecajagc produkty lub wustugi danej firmy otrzymuje
wynagrodzenie. W tym przypadku wynagrodzenie wzrasta wraz z intensywnoscia pracy. Raz
dobrze wykonana praca pozwala na osiggni¢cie w pozniejszym okresie pienigdzy. MLM jest
systemem, ktory daje wolno$¢ i swobod¢ w dzialaniu, poniewaz dystrybutorzy moga
budowaé grupe dystrybutoréw w kazdym miejscu na $wiecie®®. Praca w marketingu
sieciowym jest praca lekka i przyjemna, ktéra polega na duplikacji, czyli uczeniu nowych
0s6b korzystania i polecania produktéw danej firmy?°.

W Tabeli 1. (aneks nr 3 do niniejszej pracy) dla podsumowania niniejszego
podrozdziatu zostalo zaprezentowane porOwnanie pracy na etacie oraz pracy w systemie

marketingu sieciowego.

28 Dr Alina Vogelesang — co to jest MLM, https://www.youtube.com/watch?v=Z0v6TBWFydA (data odczytu
26.04.2017).

2 Dr Alina Vogelesang. Co jest silg w MLM?, https://www.youtube.com/watch?v=WQp_Ou_9CD8 (data
odczytu 26.04.20017).
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ROZDZIAL 2. CHARAKTERYSTYKA PROCESU MOTYWACJI

2.1. Motywacja — zagadnienia ogolne

Tematyka motywacji oraz motywacji do pracy jest przedmiotem zainteresowan wielu
psychologéw pracy, czy tez os6b zajmujgcych si¢ naukami zarzgdzania i organizacji.
Terminem motywacji interesuja si¢ zaréwno teoretycy jak i praktycy>’.

W literaturze pojgcie motywacji wywodzi si¢ z jezyka tacinskiego — ,,motus” oraz
jezyka angielskiego — ,,move™!. Motywacja jest pojeciem wieloznacznym. Nie mozna
jednoznacznie zdefiniowac¢ tego pojecia, gdyz sg r6zni ludzie z réznymi przezyciami, celami
zyciowymi. Oto kilka wyszukanych przyktadéw definiowania motywacji.

Grazyna Bartkowiak w swojej ksiazce pt. ,,Psychologia zarzadzania” okresla
motywacj¢, jako ,,wzglednie stata dyspozycje cztowieka do zachowan ukierunkowanych
na realizowanie, przez wtasng prace, cenionych warto$ci i zaspakajanie potrzeb. Jest
to proces, ktory aktywizuje zachowania i sprawia, ze przez dtuzszy okres jednostka pragnie
indywidualnie zaspokaja¢ potrzeby poprzez osiaganie i realizowanie zadan w organizacji
zwigzanych z wykonywang praca (...)"2.

Natomiast Nancy Stevenson w ksigzce ,Motywowanie pracownikow” pisze,
ze motywacja s3 ,bodzce, pobudka, zach¢ta do dziatania. Jest nig wszystko,
co w plaszczyznie werbalnej czy psychologicznej sktania kogo$ do reagowania
dziataniem (...)"%.

Wedtug Zofii Sekuly motywacje mozna rozpatrywa¢ w dwéch ujeciach®*:

* ujecie atrybutowe, ktére uwzglednia stan oraz site wewnetrzng jednostki, ktéra
wptywa na zachowania ludzi, co oznacza, ze decyzje o podejmowaniu oraz
rezygnacji z aktywnosci zwigzane sg z duchowoscig pracownika,

* ujecie czynnosciowe, ktore polega na odpowiednio silnym oddziatywaniu

po przez dobrane bodZce na zachowanie cztowieka.

30 A. Lubrafiska, Psychologia pracy. Podstawowe pojecia i zagadnienia, Difin, Warszawa 2008, s. 61.

31'W. Kopinski, Stownik wyrazéw obcych, obcojezycznych, Muza, Warszawa 1999, s. 338, cyt. za: Z. Sekula,
Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 9.

2. G. Bartkowiak, Psychologia zarzqdzania, Wydawnictwo AE, Poznah 1995, s. 118, cyt. za: Z. Sekula,
Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 11.

3 N. Stevenson, Motywowanie pracownikéw, Liber, Warszawa 2002, s. 2, cyt. za: Z. Sekuta, Motywowanie do
pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 11.

34 7. Sekuta, Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 10.
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Motywacja moze by¢ pozytywna lub moze by¢ jej brak. Za motywacje pozytywna
uznaje si¢ mobilizacj¢ danej osoby, kiedy zaistnieja odpowiednie warunki do motywowania
np. Srodowisko materialne, mozliwos¢ szkolenia oraz podnoszenia kwalifikacji. Niestety
nie u kazdego czlowieka motywacja si¢ powiedzie, gdyz zalezy to od wielu czynnikdw,
do ktdérych naleza m.in. sytuacja rodzinna, zapal do pracy, zaspokajanie potrzeb oraz zdrowie
itp. Za$ za brak motywacji wigze si¢ z poczuciem bezsensu, co jest czym$ negatywnym
u cztowieka™®.

Cztowiek oraz jego umiejetnosci nawet w dobie obecnego rozwoju technologicznego
jest nadal najwazniejsza wartoscia dla przedsiebiorstw. Bez dobrze zmotywowanych
do dziatania pracownikéw firma nie osiagnie sukcesOw. Dla ludzi praca zawodowa jest jedng
z podstawowych sfer zycia spotecznego. Praca wymaga wielu poswiecen, gdyz w niej spedza
si¢ wickszos¢ czasu i dlatego powinna przynosi¢ satysfakcje. Wiekszo$¢ pracodawcéw zadaje
sobie pytanie jak dobrze zmotywowac¢ pracownika do efektywnego dziatania. Nalezy dobra¢

sposOb motywacji tak, aby praca sprawiata przyjemnosc.

2.2. Motywacja do pracy i jej funkcje

Pojecie motywacji do pracy sigga czaséw pogladéw Frederica W. Taylora, ktory
stworzyl tradycyjny model motywacji. Wedtug tego modelu zaktadano, ze wigkszos¢ ludzi
prace traktuje, jako nieprzyjemng, a najwazniejsze dla pracownika sg zarobki. A sami
pracownicy kierujg si¢ zaspokojeniem potrzeb oraz majg poczucie bezpieczenstwa. Z czasem
tradycyjny model motywacji zostal wyparty przez model stosunkéw miedzyludzkich. Twoérca
tego modelu byt Elton Mayo. Wzigt on pod uwage procesy spoteczne i kontakty miedzy
wspOtpracownikami. Po analizowaniu systeméw motywacyjnych wyrdzniono jeszcze trzeci
model motywacji, jakim jest model zasoboéw ludzkich. Zwolennicy tego modelu wzieli pod
uwage zaréwno czynniki finansowe, checi zadowolenia z pracy oraz zaspokojenie potrzeby
znaczenia osiggnieé w pracyS.

Wspbtczesnie praca w zyciu cztowieka jest rodzajem formy aktywnosci kazdej osoby.
Pozwala zdoby¢ nowe doswiadczenia, umiej¢tnosci oraz wyksztalcenie. Podczas nauki
w szkole czy na studiach kazdy z nas jest przygotowywany do szukania statej dobrze ptatnej
pracy. Miejsce pracy oraz chodzenie do niej powinno przynosi¢ satysfakcje oraz sprawiac

przyjemnos¢, poniewaz spedza si¢ w nim wickszo$¢ czasu. Niestety nie kazdy pracodawca

35 Z. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 10
3 A. Lubrafiska, Psychologia pracy..., op. cit., s. 62-63.
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jest w stanie stworzy¢ dogodne warunki pracy oraz odpowiednia motywacje swoich
pracownikow.

Wigkszos¢ ludzi wykonuje prace zawodowa po to, aby zaspokoi¢ swoje potrzeby
zyciowe nizszego oraz wyzszego rzedu. W pracy zawodowej motywowanie do pracy jest
emocjonalno-rzeczowym stosunkiem i forma miedzy praca a czlowiekiem®’. Motywacja
zawodowa jest swego rodzaju funkcja zarzadzania. Po przez odpowiednie bodzce stymuluje
calg silg tworczg wszystkich pracownikéw. Za$ czynnosciowy charakter, jaki ma motywacja
zawodowa polega na ksztattowaniu odpowiednio wybranych postaw po przez $wiadome
1 celowe oddziatywanie na zachowania pracownikéw, ktore sa zgodne z checig, wola

i interesem danej organizacji’®.

W motywowaniu pracownikéw gléwna role odgrywa
pracodawca, ktéry pelni role motywujgcego. To kierownik przedsiebiorstwa ma wywierac
wplyw na zachowanie i postepowanie pracownikow. Motywacja wymaga odpowiednich
instrumentéw, ktére sa rézne w zaleznosci od preferencji motywowanego pracownika®®.
. . Yy 40.
Motywacje¢ do pracy mozna wyrdznic przez™:
* zachete, ktdra obejmuje czerpanie korzysci z aktywnosci i dziatan pracownika,
* nastawienie do wiary w siebie, zmian¢ sposobu myslenia oraz wyznaczenie

nowych perspektyw dzialania, ktére obejmuja dzialanie w przysztosci

na podstawie dotychczasowych doswiadczen.

W zachecie do czerpania korzysci z aktywnosci pracownikéw jest brana pod uwage
krotka perspektywa czasu, zas, jesli chodzi o zmiang sposobu myslenia brana jest pod uwage
dtuga perspektywa czasu.

Motywowanie pracownika do pracy ma zaspokoi¢ rdézne potrzeby pracownikow.
Dlatego tez nalezy wyrdznié podstawowe funkcje motywacji, do ktérych naleza*':

» funkcja integrujaca,
* funkcja informacyjna,

* funkcja oceniajgca.

37 L. Milian, Praca, osobowos¢, kierowanie, Politechnika Czestochowska, Czestochowa 2000, s. 107, cyt. za:
Z. Sekuta, Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 12.

38 7. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 12.

3 Tamze, s.12.

40 Tamze, s. 13.

4l Tamze, s. 13.
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Za funkcje integrujacg uwaza si¢ tworzenie dobrej atmosfery oraz klimatu pracy, w ktérym
nie ma ,,chorobliwej” rywalizacji, wzajemnych oskarzen oraz zawisci. Funkcja informacyjna
polega na wzajemnym informowaniu pracodawcy jak i pracownika o swoich oczekiwaniach
oraz stopniu ich spelnienia. Funkcja oceniajagca ma na celu uwzglednienie wptywu czynnikow
motywacji na efektywno$¢, a takze wptywa na zaspokojenie potrzeb pracownikow.

Pracownicy, ktorych dotyczy system motywacji przekazujg informacj¢ do swoich
kierownikow o zadowoleniu badz niezadowoleniu z zastosowanych bodzcow.
Za$ motywujacy moze zobaczy¢ czy pracownicy dzialajg zgodnie z zamierzonym celem.

Z analiz wielu psychologow wynika, ze od motywacji zalezy, jaki wysitek wkiada
pracownik w prac¢. Udowodniono, Ze im bardziej zmotywowany jest pracownik tym bardziej
przyktada si¢ do pracy, poniewaz takiej osobie zalezy na osiggni¢ciu celdéw. Silnie
zmotywowany pracownik ma okres§lony cel i poszukuje sposobu zrealizowania planéw. Przy
motywacji pracodawcy muszg bardzo uwaza¢, gdyz za bardzo zmotywowany pracownik jest

narazony na negatywne dziatanie polegajace na przepracowaniu*.

2.3. Procesy i teorie motywacji

Motywowanie do pracy jest czynnos$ciag dtugofalowa, w ktdrej udziat bierze pracodawca
oraz pracownik. Im wigkszg wiedze¢ posiada kierownik na temat swojego podwiadnego tym
bardziej moze oddziatywac na pracownika i dostosowa¢ proces motywacji.

Proces motywowania oddziatuje przez r6zne srodki 1 formy na pracownikdw. Wszystkie
te czynnoéci majg na celu realizacje zadan zamierzonych przez kierownictwo®’. Proces
motywowania jest nieustannym wzrostem efektywnosci pracy oraz motoryczng siltg
zachowan**.

Wedtug Zofii Sekuty w motywacji do pracy mozna wyrézni¢ kilka elementéw
sktadowych™’:

* sila motywacji uzalezniona jest od wykonania przez pracownika danego celu,
za co przystuguje nagroda, ktéra zaspokoi oczekiwania 1 potrzeby

motywowanego,

42 7. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 12.

43 7. Jasinski (red.), Motywowanie w przedsiebiorstwie. Uwalnianie ludzkich aktywnosci, Placet, Warszawa 1998,
s. 16, cyt. za: Z. Sekuta, Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 15.

4 Cz. Sikorski, Motywacja jako wymiana, jw., s. 10-11, cyt. za: Z. Sekula, Motywowanie do pracy. Teoria
i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 15.

45 Z. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 15.
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e cele, ktore sa punktem wyjscia do kompleksowej motywacji. Cele dotycza
zarobwno pracodawcy i pracownika.

e sprawno$¢, ktora stanowi stosunek poziomoéw efektywnosci do natezenia
motywacji. Wieksze rezultaty osiagga si¢ przy wigkszej motywacji, ktéra musi

zosta¢ dopasowana do warunkow i rodzaju pracy.

Motywacja do pracy nie jest efektem stalym i jest uzalezniona od wielu czynnikéw,
do ktorych naleza wiek, ambicja, stan zdrowia czy status majatkowy itp. Motywacja zmienia
si¢ w zaleznoSci od katalogu potrzeb danego pracownika. Nie mozna zastosowac
do wszystkich jednego systemu motywacyjnego. Dlatego motywacja do pracy jest systemem
dynamicznym, co przedstawia rysunek 3 (aneks nr 4 do niniejszej pracy). U motywowanego
pracownika moze wystapi¢ lek, ze nie uda si¢ wykona¢ celéw postawionych przez
kierownictwo. Taki lgk moze by¢ skutkiem utraty motywacji.

W literaturze przedmiotu mozna zaobserwowac trzy spojrzenia na motywacj¢ do pracy
(aneks nr 5 do niniejszej pracy), tzw. teorie motywacji. Naleza do nich*®:

* teoria potrzeb,
* teoria procesu,

* teoria ukierunkowan na $rodki motywacji.

Z praktycznego punktu widzenia teorie motywacyjne stuza do wyttumaczenia, czym kieruja
si¢ pracownicy podczas systemu motywowania przez pracodawce. Teorie motywacji maja
za zadanie pokazac¢ proces motywacji od punkt wyjscia do doglebnej analizy 1 wyciagni¢cia
wnioskéw z procesu motywacji. Jak dotad nie opracowano jednej wspélnej teorii motywacji.
Niestety jest tak duzo zmiennych i duzo zaleznosci, ze nie da si¢ zastosowac jednego procesu
motywacji do wszystkich pracownikéw. Im wigcej pracodawca bedzie stosowatl metod
motywacyjnych tym bardziej dopasuje odpowiednie systemy motywacyjne do danego
pracownika.

Wszystkie teorie wskazane na rysunku 4 (aneks nr 5 do niniejszej pracy) nie stanowig
pelnego wzorca oraz nie majg walorOw praktycznych. Wskazane teorie maja tez cechy
wspOlne, do ktérych nalezg m.in.: podejscie, wskazanie metod badawczych oraz zalozenia.
Teoria potrzeb ma za zadanie odpowiedzie¢ na pytania, co motywuje pracownikéw do pracy.

Gtéwng zasadg tej teorii jest to, ze sita motywacji jest utkwiona we wne¢trzu pracownikow.

46 7. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 17.
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Jednym z pierwszych przedstawicieli teorii potrzeb byt Abraham Maslow, ktory ustalit

piramid¢ potrzeb (aneks nr 6 do niniejszej pracy). Piramida skiada si¢ z pieciu poziomow

potrzeb, poczawszy od potrzeb nizszego rzedu zwanych potrzebami fizjologicznymi

do potrzeb wyzszego rzedu. Wedtug Maslowa pracownika motywujg wewng¢trzne potrzeby,

ktore tworzg hierarchiczng strukturg 1 elementarne potrzeby. Struktura potrzeb w srodowisku

pracy wedlug Maslowa wyglada nastepujaco®’:

* potrzeby fizjologiczne (tzw. zyciowe) — otrzymane wynagrodzenie za pracg pozwala
zaspokoi¢ m.in.: gldd, pragnienie, sen, itp., Ta potrzebe moze zaspokoi¢ ptaca,
sanitariaty, odpowiednia temperatura w pomieszczeniach.

* potrzeby bezpieczenstwa — otrzymane pienigdze pozwalaja na zabezpieczenie zdrowia
psychicznego i fizycznego. Tg potrzeb¢ mozna zaspokoi¢ za pomocg statej pracy,
zabezpieczenie emerytalno-rentowe oraz w przypadku utraty pracy zasitek dla
bezrobotnych.

* potrzeby przynaleznosci i mitosci (tzw. spoleczne) — cztowiek jest jednostka
spoleczng, ktéra potrzebuje przynaleze¢ do grupy spolecznej, czyli w pierwszej
kolejnosci rodziny a z chwilg podjecia stosunku pracy nastgpuje przynaleznosé
do $rodowiska pracy. Tq potrzebe mozna zaspokoi¢ za pomoca dobrze dobranego
zespotu, odpowiednio zintegrowanej zatogi.

* potrzeby uznania i szacunku — w $rodowisku pracy szacunek i uznanie odbierany jest
za docenienie wysitku wktadanego przez pracodawce. Za dobrze wykonang prace
pracownik moze otrzyma¢ nagrody, dyplomy oraz pochwaly. Za$ szacunek
w S$rodowisku pracy polega na przynaleznosci do grupy wspdipracownikow.
Ta potrzebe mozna zaspokoi¢ za pomocg odpowiednio dobranego stanowiska pracy,
nagrody pieni¢zne itp.

* potrzeba samorealizacji — oznacza potrzebe dazenia do cigglego rozwoju oraz wzrostu
swojej wartosci. Tq potrzebe mozna zaspokoi¢ za pomocg swobody wyboru,

szkoleniem si¢, podnoszeniem swoich kwalifikacji itp.

Istotnym elementem teorii Maslowa jest zatozenie, ze potrzeby wyzszego rzedu pojawia
si¢ jak zostang zaspokojone potrzeby nizszego rzedu. Dlatego tez potrzeba bezpieczenstwa

pojawi si¢ jak czlowiek zaspokoi swoje potrzeby fizjologiczne. Za$ potrzeba spoleczna

47 7. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 20-22.
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pojawi si¢ jak zostanie zaspokojona potrzeba bezpieczenstwa i wowczas bedzie mozna taka
osobe motywowaé do dalszego dziatania*®.

Kolejnym tworca teorii motywacji byt Fryderyk Herzberg. Jego teoria dotyczy
zadowolenia i niezadowolenia z pracy. Zostaly wyréznione dwie podstawowe grupy
czynnikow, do ktérych nalezg: czynniki higieny psychiczne oraz czynniki satysfakcji.
Do czynnikéw higieny psychicznej zwanych rowniez czynnikami zewnetrznymi zalicza si¢
zapewnienie przez pracodawce odpowiednich wynagrodzen, dobrych stosunkéw
z przetozonymi, odpowiednig polityka firmy. Za$ do czynnikéw satysfakcji, czyli
motywatorOw zalicza si¢ dobor wykonywanej pracy, samodzielnos$ci, mozliwos$¢ rozwoju
w pracy itp. Mamy tu do czynienia z potrzebg samorealizacji 1 zadowolenia z wykonywane;j
pracy. Przedsi¢biorca, aby podnies¢ motywacje swoich pracownikdw powinien koncentrowac
si¢ na czynnikach wewnetrznych, ale rowniez nie powinno si¢ zaniedbywac czynnikéw
zewnetrznych®.

Clayton Alderfer po przeprowadzeniu badan nad potrzebami pracownikéw stworzyt
trzy grupy potrzeb, do ktérych naleza>®:

* potrzeba egzystencji — polega na zaspokojeniu gtodu, odpowiednich warunkéw
pracy, wynagrodzenia oraz réznego rodzaju $wiadczen takich jak: ochrona
zdrowia czy wyplacanie emerytury czy renty,

* potrzeba przynaleznoSci — kazdy czlowiek potrzebuje przynaleze¢ do grupy,
czy to rodzinnej lub spotecznej,

* potrzeba rozwoju — polega na mobilizowaniu cztowieka do podejmowania

wysitku, ktéry pozwoli doskonali€ si¢ w pracy.

Potrzeby egzystencji pracodawcy moga zaspokoi¢ po przez odpowiednie wynagrodzenie,
prace ze statym zatrudnieniem oraz odpowiednie warunki pracy.

Potrzebe przynalezno$ci w miejscu pracy mozna zaspokoi¢ po przez stworzenie dobre;j
atmosfery w pracy oraz utozsamianie si¢ z firma, w ktdrej pracuje dana osoba.

Za$ potrzeba rozwoju pracodawcy mogg zaspokoi¢ po przez szkolenia pracownikow,
odpowiednie szczeble awanséw zgodnie z wyksztalceniem oraz wykonywanymi

obowigzkami.

48 Cz. Sikorski, Nauka o zarzqdzaniu, Wydawnictwo Akademii Humanistyczno-Ekonomicznej w todzi, £.6dz
2011, s. 231.

4 Z. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 23.

50 Tamze, s. 25.
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Potrzeby wyr6znione przez Alderfera s3 uwazane za uzupetnienie teorii potrzeb wedtug
Maslowa.
Jednym z tworcoéw teorii potrzeb byl réwniez David McClelland, ktéry wyrdznit trzy
potrzeby pracownikéw, do ktérych naleza m.in.>':
* potrzeba osiagniec,
* potrzeba afiliacji,

* potrzeba wtadzy.

Potrzeba osiggnieg¢ ma bardzo duzy zwigzek z uznaniem oraz pochwatami
od pracodawcy 1 nie tylko. Praca w przypadku tej potrzeby jest wazniejsza niz samo
wynagrodzenie czy nagroda pieni¢zna. Ta grupg¢ potrzeb posiadajag pracownicy bardzo
ambitni, chcacy pokaza¢ swoje umiejetnosci.

Potrzeba afiliacji polega na utrzymaniu dobrych relacji pracownika z pracodawcg lub
innym wspotpracownikiem. Dzigki przynalezno$ci 1 uznaniu wszyscy cztonkowie danej
organizacji moga poszerza¢ swoje umiejetnosci 1 moga skutecznie wykonywa¢ powierzone
prace.

Za$ potrzeba wtadzy polega na wywieraniu wptywéw na pracownikéw po przez
podejmowanie réznorodnych decyzji. Nawet cele firmy sa dla takich os6b sprawa
drugorzedna®?.

Podsumowujac teoria potrzeb uzalezniona jest od potrzeb pracownikéw. Niestety kazdy
ma inne potrzeby i trzeba indywidualnie dopasowaé system motywacji do pracownika.
Potrzeby z czasem ulegajg zmianie, ale 1 tak teoria potrzeb jest uznawana, jako skuteczne
narzedzie motywowania.

Kolejng grupg teorii sg teorie procesu zwane réwniez, jako teorie oczekiwan, ktoére
motywacje traktujg, jako proces wyboru rodzaju aktywno$ci. Tworcy teorii poszukujg
odpowiedzi na pytanie, co motywuje i jak motywowaé. Stwierdzono, ze na pracownika
dziatajg zaréwno czynniki zewngetrzne jak 1 wewnetrzne. Podstawa tej teorii jest to, ze opiera
si¢ ona na twierdzeniu, ze czlowiek jest istota myslacg, ktéry ma swdj system wartosSci,
pewne potrzeby i okre$lone cele. Do teorii procesu zalicza si¢ m. in.>*:

* teoria modyfikacji zachowan, ktérej twdrca jest Burrhus Frederic Skinner,

SLZ. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 28.
52 Tamze, s. 28.
33 Tamze, s. 30.
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e rozszerzony model oczekiwan, ktorego tworca sg Lyman Porter i Edward
Lawler,

* teoria oczekiwan, ktdrej tworcg jest Victor Vrooma.

Victor Vrooma wprowadzit dwie kategorie nagréd. Pracownik ma swobode
w decydowaniu, co chce osiggnag¢ i musi przede wszystkim kierowaé si¢ wiasnymi
oczekiwania, jaki wysilek ma wlozy¢ zeby osiggna zamierzony cel i czy chce otrzymac
nagrod¢ za wykonang prace. Dlatego tez wedtug Vrooma mozna wyr6zni¢ nagrody pierwotne
oraz wtorne.

Za nagrody pierwotne uznaje si¢ otrzymanie nagréd po wykonania zadania.
Za$ nagrody za nagrody wtérne uznaje si¢ nagrody, ktére sg realizowane za pomocg nagrod
wtérnych?,

Kazdy pracownik jest inny, kazdy posiada r6znorodne potrzeby oraz aspiracje. Potrzeby
zaleza od sytuacji, w ktérej znajduje si¢ dana osoba. Motywacja wsrdd pracownikéw zalezy
od ambicji, otoczenia oraz sily, ktéra sprzyja osigganiu wynikéw>. Dlatego tez Vrooma
wymyslit model, ktéry przedstawia schemat podejmowania decyzji z uwzglgdnieniem
efektow pierwszego 1 drugiego rzedu. Wedtug teorii oczekiwan nagrody motywuja
pracownikow do wlozenia wysitku. Najlepsze jest to, zeby pracownik przy wykonywaniu
wysitku osiggat satysfakcje. Vroom w swojej teorii nie wzigt pod uwage, ze nie wszystkie
zachowania, ktére pokazuja pracownicy s3 przez nich racjonalnie przemyslane. Taki rodzaj
motywacji najlepiej jest stosowa¢ wzgledem stanowisk kierowniczych. Dlatego tez po
przeprowadzeniu badan Lyman Porter 1 Edward Lawler uzupehnili w/w teori¢ o czynniki
determinujgce wysitek pracownikow. Tak tez powstata teoria rozszerzonego modelu
oczekiwan wedtug Portera i Lawlera®’.

Lyman Porter i Edward Lawler twierdza, ze istnieje zalezno$¢ pomiedzy ,,zbiorem
nagréd 1 ich wartoSciami a prawdopodobienstwem uzyskania tych nagréd po wykonaniu

zadan™8.  Pracownik jest motywowany po przez nagrody, ktore zaspokoié potrzeby

> E.B. Flippo, Personnel Managment, McGraw-Hill, New York, 1980, s. 343, cyt. za: Z. Sekuta, Motywowanie
do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 31.

3 R. W. Griffin, Podstawy zarzqdzania organizacjami, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2002, s. 469,
cyt. za: Z. Sekuta, Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 31.

3 7. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 32-33.

57 7. Nieckarz, Psychologia motywacji w organizacji, Difin, Warszawa 2011, s. 33-34.

8 Z. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 34.
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wynagradzanego. Kierownictwo przy stosowaniu tej metody musi wzig¢ pod uwage
oczekiwania, jakie maja pracownicy®.

Ostatnim z tworcoéw teorii procesu jest Burrhus Frederic Skinner, ktoéry stworzyl teorig
modyfikacji zachowan lub zwang teorig uczenia si¢. Teoria ta opiera si¢ na koncepcji
behawiorystycznej. Skinner twierdzi, ze pewne zachowania pracownikéw sg powigzane z tym
czego doswiadczyl w przeszlosci. Zachowania, ktore byly przyjemne prawdopodobnie
zostang kiedy$ powtdrzone, a nieprzyjemne beda niepowtarzalne i zostang zaniechane
w przysztosci®®. Dlatego tez Skiner wyrdznil cztery rodzaje wzmocnien.

Do ktérych nalezg®':
* unikanie nieprzyjemnych dla pracownikéw konsekwencji,
* eliminacj¢ niewtasciwego zachowania,
* wzmocnienie pozytywne w postaci nagrod,

* wzmocnienie negatywne w postaci kar.

Menadzerowie, kierownicy czy szefowie przedsigbiorstw przy stosowaniu teorii wzmocnien
musza pami¢ta¢ o podstawowych zasadach. Pracownicy zatrudnieni w danych firmach musza
wiedzie¢ jak 1 co maja wykona¢, aby uzyska¢ nagrode. Jesli kto§ otrzyma kare to nalezy
tylko i wylacznie powiadomi¢ o tym osobe, ktora jest adresatem kary. Nalezy rOéwniez
pamigta¢, zeby wymierza¢ sprawiedliwie kary oraz wynagradza¢ nagrodami wedlug
osiggnigC.
Ostatnig grupa teorii sg teorie ukierunkowane na $rodki motywacji. Do tej grupy

zaliczamy (aneks nr 5 do niniejszej pracy):

* teoria oceny czynnikOw motywacji, ktorej tworcg byt Christopher de Charms,

* teoria ustalenia celow, ktorej tworcami byli Edwin A. Locke i Gary P. Lathman,

* teoria sprawiedliwosci, ktérej tworcg byt John Stacey Adams,

* teoria spotecznego uczenia si¢, ktorej tworcg byt Albert Bandury,

e teoria oporu, ktdrej tworcg byt Jack Brehma.

Christopher Charms wyréznit dwa podzialy czynnikdw motywacji na wewngtrzne oraz

zewnetrzne. Naukowiec twierdzit, ze bodzce finansowe moga by¢ przyczyng obnizenia

% 7. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 34.

% M. Dymek, Motywacja nauczycieli do pracy. Studium pedagogiczno-psychologiczne, Politechnika Radomska,
Radom, 2004, s. 25.

61 Z. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 35.
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poziomu motywacji. Motywacja wewnetrzna u pracownikow wynika z potrzeby bycia
samodzielnym, kompetentnym itp. Teoria oceny czynnikow motywacji jest nie do konca
kompletng teorig, gdyz nie bierze pod uwage zalozen, ze sg rézne rodzaje ptac, oraz
7e pracownicy posiadaja rézne osobowosci®.

Edwin A. Lock oraz Gary P. Lathman wymyslili ciekawa teori¢, ktéra ma za zadanie
odpowiedzie¢ na pytania, dlaczego cztowiek swiadomie wykonuje dane rzeczy, aby osiagnac¢
cel. Wedtug tej teorii pracownicy im wigcej wkiadaja wysitku w dang czynno$¢ tym chca
osiagna¢ wymagajace cele, ktére sa trudne do osiaggniecia®. Motywacja za pomocg tej teorii
jest skuteczna, gdy cele danego przedsigbiorstwa sa ambitne 1 oczywiscie sg akceptowane
przez pracownika. Narzucanie celow niemozliwych do wykonania zniech¢ca do pracy
i automatycznie spada poziom motywacji®*.

Z.as$ istotag motywacji w przypadku teorii sprawiedliwosci jest wysoko$¢ wynagrodzenia,
ktéra poréwnywalna i odpowiada wykonywanym zadania®. Niestety w obecnym $wiecie
rzadko, ktoéry pracodawca przestrzega tej zasady motywacji. Ta teoria nie daje odpowiedzi
na pytanie, co motywuje pracownika do pracy.

Teoria spotecznego uczenia si¢ nawigzuje w swoich zasadach do teorii Burrhus’a
Frederica Skinera. To zalozenie oparte jest na tym, ze czlowiek jest istota myslaca,
nie zachowuje si¢ jak robot. Zdobyte doswiadczenie oraz obserwacje pozwala na uczenie si¢
nowych umiejetnoéci. Umiejetno$¢ uczenia sie sama w sobie jest procesem motywacji®®.

Ostatnig teorig ukierunkowania na $rodki motywacji jest teoria oporu, ktéra polega
na tym, ze kazdy pracownik jest Swiadomy swoich potrzeb oraz tego, jakie zachowania moga
prowadzi¢ do osiggania celow. Jesli w danej organizacji jest zachowany system wspdlnego
dziatania dla dobra przedsigbiorstwa to pracownicy nawzajem motywuja si¢ do dziatania.
Jesli co$ jest nie tak, to odruchem ludzkim jest przeciwdziata¢ ztu. Dlatego tez formy, jakie
stosujg pracodawcy muszg by¢ zaakceptowane przez wszystkich pracownikéw.

Podsumowujac proces motywowanie jest nie zwykle ciezkim procesem, ktéry wymaga
bardzo dobrej znajomos$ci zasad oraz teorii motywowania. Niestety w obecnych czasach
coraz, mniej firm umie motywowac¢ swoich pracownikéw. Dlatego tez uwazam, ze trzeba

szuka¢ pracy w firmach gdzie cztowiek jest wazng jednostka. Wedtug mnie firmy prowadzace

62 7. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 36.

9 M. Dymek, Motywacja nauczycieli do pracy..., op. cit., s. 30-31.
4 Z. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 39.

% M. Dymek, Motywacja nauczycieli do pracy..., op. cit., s. 28.

6 7. Sekuta, Motywowanie do pracy..., op. cit., s. 42-43.
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dziatalnos¢ w systemie MLM kladg duzy nacisk na motywowanie swoich pracownikdw,

poniewaz czlowiek stanowi w pewnym sensie reklame danej firmy.
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ROZDZIAL 3. IDEA FUNKCJONOWANIA FIRMY FM WORLD

3.1. Charakterystyka firmy FM World

Na polskim rynku marketing sieciowy jest mtoda dziedzing, gdyz pojawit si¢ dopiero
na poczatku lat 90. Niestety wiekszos$¢ firm dziatajacych na polskim rynku MLM okazywato
si¢ naciggaczami oraz oszustami, ktérzy wyltudzali pienigdze. Spoleczenstwo bylo
niewyksztatcone 1 niewyszkolone w kierunku marketingu sieciowego. Wigkszo$¢ ludzi
traktowatlo MM, jako piramide finansowg. Dlatego tez na temat wspdtpracy z firmg MLM
zaczeto tworzy¢ zte stereotypy. Dla marketingu sieciowego poczatki w Polsce byty trudne,
lecz z czasem si¢ to zmieniato®”. W obecnym czasie firmy zajmujace si¢ branza marketingu
wielopoziomowego bardziej si¢ rozwijaja oraz o0siggaja znacznie wyzsze dochody
niz tradycyjne firmy.

Jedng z firm dobrze prosperujacych zajmujacg si¢ branzg MLM na polskim rynku jest
firma FM World (poprzednio FM Group Polska).

Firma FM World jest polska firma, ktora powstata we wrzesniu 2004 r. we Wroctawiu.
Jej zatozycielem jest Artur Trawinski. Zamyst zatozenia firmy FM Group Polska powstat
podczas pobytu Artura Trawinskiego w Australii. Po powrocie do Polski od razu zaczat
realizowaé swoje plany. Poczatkowo poszukiwat produktéw, ktére beda nalezaty do linii
produktéw szybko zbywalnych. Mial wiele propozycji produktowych, lecz wybrat
ekskluzywng lini¢ produktéw perfumeryjnych i podjat wspdtprace z rodzinng firma
PERFAND, ktéra zostala zalozona przez Andrzeja Trawinskiego.®® Firma PERFAND
na polskim rynku istnieje od 1995 r. Jej siedzibg sa Psary pod Wroctawiem. Przedsigbiorstwo
PERFAND zajmuje si¢ produkcja perfum. Produkty perfumeryjne powstaja na bazie
kompozycji zapachowych tworzonych przez niemieckg firm¢ DROM FRAGRANCES, ktéra
posiada 100 letnig tradycje produkcji kosmetykow zapachowych.®® Z DROM FRAGRANCES
wspotpracuja rOwniez takie markami jak Versace, Gucci, Chanell i wiele innych. W taki
sposOb strategicznymi firmami wspoipracujagcymi z FM Group Polska staty si¢ firmy

PEFRAND oraz DROM FRAGRANCES.

% M. Grudzien, Czym jest Network Marketing, Wprost, nr 42/2009, str. 34

% Histofia firmy FM Group, http://www.marek.sowinski.leaderfm.com/fm_group-pl.html (data odczytu
10.05.2017).

% O firmie PERFAND, http://www.perfand.pl/index.php (data odczytu 10.05.2017).
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W taki wlasnie sposéb firma FM World dziala na rynku FMCG (Fast Moving
Consumer Goods), czyli na rynku produktéw, ktére s3 uznawane za szybko zbywalne’’.

Pierwsza siedziba firmy byt maly lokal we Wroctawiu przy ulicy Miechowity’!. Firma
tak dobrze rozwijata si¢ na polskim rynku, wigc wtasciciel firmy postanowil wkroczy¢
na rynek zagraniczny. Pierwszym zagranicznym krajem, ktory juz w 2005 roku otworzyt swgj
oddziat byly Czechy’. Nastepnie kolejne kraje przystepowaty do wspdipracy z firma
FM Group Polska. Firma cieszagc si¢ duzym zainteresowaniem swoich produktow
i tworzeniem kolejnych oddziatéw w 2007 roku utworzyta FM Group World, ktéra miata
na celu wspotpracowac z zagranicznymi oddziatami. Oferta produktowa firmy FM World jest
znana na 6 kontynentach w okoto 47 krajach’.

Obecnie produkty firmy FM World trafiaja do kazdego zainteresowanego klienta
na calym $wiecie.

Chcac sprosta¢ oczekiwaniom klientow firma w 2016 roku zmienita swoje oblicze
stajac si¢ bardziej dopasowana do rynkéw zagranicznych po przez potaczenie firmy
FM Group Polska oraz FM Group World. Nowo powstata firma FM World stata si¢
mi¢dzynarodowa organizacja posiadajagca ogromny potencjal i nowe mozliwosci dalszego
rozwoju. Dopasowano logo do nowego oblicza firmy. W aneksie nr 7 do niniejszej pracy
mozna zobaczy¢ stare oraz nowe logo firmy FM World. Zmieniono opakowania produktow,
ktore staty si¢ bardziej ekskluzywne. Mozna powiedzie¢, ze kazdy z nas moze znalez¢ co$ dla
siebie, poniewaz oferta produktowa sktada si¢ z 1 500 produktow.

FM World w swojej ofercie zawiera szereg gam produktowych, do ktérych naleza’:

e perfumy zar6wno luksusowe jak 1 klasyczne,
* kosmetyki oraz kosmetyki pielegnujace,

* chemia gospodarcza,

* kawy, herbaty,

* suplementy diety,

* telefonia komorkowa.

0 Praktyczny przewodnik FM Group dla poczqtkujgcych, czerwiec 2016, s. 8.

7 O FM World, http://www.wroclaw.pl/biznes/-fm-world-firma-z-wroclawia-ma-milion-partnerow-biznesowych
(data odczytu 05.05.2017).

72 Cztonkowie firmy FM World, http://www.networkmagazyn.pl/files/5.pdf (data odczytu 10.05.2017).

73 FM World na $wiecie, http://fmworld.com/pl/#page-world (data odczytu 10.05.2017).

74 Produkty FM World, https://pl.fmworld.com/produkty/ (data odczytu 10.05.2017).
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Gtéwng dziedzing, od ktorej zaczynata firma swoje istnienie na rynku sa produkty
perfumeryjne. Perfumy firmy FM World sa asygnowane marka Federico Mahora, ktora
posiada az 150 fascynujacych zapachéw, ktére stanowig podstawowa oferte¢ FM World
do tego w ofercie znajduja si¢ pielggnacyjne i perfumowane kolekcje Hello Honey, Gold
Regeneris, B-Glucan Active, Aloe Vera, kosmetyki do opalania i wiele innych. Nowoscia
jaka powstata w zesztym roku jest luksusowa kolekcja perfum i kosmetykéw marki Utique,
ktére swoja premier¢ miaty w pazdzierniku 2016 roku podczas XII rocznicy firmy, ktéra
odbyla si¢ w Grecji’>. Sa to produkty, ktére sa przeznaczone dla oséb o wyrafinowanych
gustach, gdyz wskazana kolekcja zawiera same najlepsze kompozycje zapachowe.
Dodatkowo w tej ofercie mozna znalezé naturalne olejki do wloséw i twarzy’®.

Firma w listopadzie 2008 roku wprowadzita nowg lini¢ produktowg jaka stanowily
srodki czystosci. Ten dzial w tym czasie byl sygnowany marka FM Group For Home.
Od 2017 roku dziat chemii gospodarczej widnieje pod markag Smart&Clean. Sg to wysokie;j,
jakosci $rodki czysto$ci, ktore sg systematycznie wzbogacane o nowe formuty oraz gama
produktowa jest poszerzana o nowe produkty. Wsréd produktéw chemii gospodarczej
znajdujg si¢ mi.in. produkty do: kuchni, tazienki, do prania i ptukania, uniwersalne,
od$wiezacze oraz wiele innych”’.

W pazdzierniku 2009 roku dla dystrybutor6w pojawila si¢ niespodzianka, gdyz
wprowadzono nowa marke, jaka byta FM Group Mobile’®. Firma podjeta wspdtprace z firma
Polkomtel S.A. Wedlug wtasciciela firmy Artura Trawinskiego telefonia komérkowa zostata
stworzona specjalnie dla potrzeb dystrybutorow, aby mogli si¢ swobodnie kontaktowac
ze swoimi liderami oraz klientami’. Obecnie z FM Mobile moga korzysta¢ zaréwno
cztonkowie firmy FM World oraz klienci. Jest to jedyny dziat, ktéry wystepuje tylko
w Polsce.

W 2009 roku na prosbe dystrybutorek firma wprowadzila nowy dziat produktowy
sygnowany marka FM Group Make up®®. Kosmetyki kolorowe sa uznawane za kosmetyki
wysokiej, jakosci, poniewaz wzbogacone sg naturalnymi olejkami, mineralnymi sktadnikami.
Wiele z kosmetykéw tej marki zostato nagrodzone nagrodami, jakosci takimi jak: Qltowy
Kosmetyk, Kosmetyk roku 2013 magazynu ,,E-Makijaz”, czy tez InStyle Best Beauty Busy
2014 1 wiele innych.

75 X1 rocznica firmy FM World, https://www.youtube.com/watch?v=dbia90xxwts (data odczytu 10.05.2017).
6 O FM World, https://pl.fmworld.com/o-nas-22/kim-jestesmy-23/ (data odczytu 10.05.2017).

70 FM World, https://pl.fmworld.com/o-nas-22/kim-jestesmy-23/ (data odczytu 10.05.2017).

78 FM Mobile, https://www.youtube.com/watch?v=4BUK7cvL-71 (data odczytu) 10.05.2017).

7 O FM World, https://pl.fmworld.com/o-nas-22/kim-jestesmy-23/ (data odczytu 10.05.2017).

80 Film korporacyjny, https://www.youtube.com/watch?v=x-W{RYu888g (data odczytu 10.05.2017).
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Kolejnymi nowosciami z gamy produktowej, jakie wprowadzata firma sa kawy
1 herbaty sygnowane marka AURILE. Produkty weszty na polski rynek w pazdzierniku 2013
rokud!. Firma FM World, jako pierwsza na polski rynek wprowadzila kawy funkcjonalne®.
Do produktéw z gamy kaw zaliczamy kawy: aromatyzowane, naturalne oraz funkcjonalne.
Za$ herbaty pozyskiwane sg z bogatych z16z herbacianych w Chinach i Sri Lanki. Firma
FM World w swojej ofercie posiada herbaty lisciaste takie jak herbata: biata, czarna,
niebieska, czerwona oraz zielona.

Absolutng nowos$ciag gamy produktowej, ktorg firma wprowadzita w 2016 roku
sg suplementy diety. Czlonkowie FM World zwrdcili szczeg6lng uwage na tryb zycia, jaki
ludzie prowadza w obecnych czasach. Wigkszo$¢ z nas zyje w pospiechu, ciggle si¢ stresuje
oraz prowadzi nie zdrowg diete. Dlatego tez nalezato by zadba¢ o swoje zdrowe odzywianie
i 0 poziom witamin w organizmie. Suplementy, ktére wprowadzita firma sg wysokiej, jakosci,
produkowane z naturalnych sktadnikéw. Ryszard Armanowski oraz Matgorzata Serwa
pracownicy FM World, jako pierwsi wyprobowali na sobie dziatanie suplementow diety.

FM World bierze pod uwage kazdego cztowieka. Firma nie jest oboj¢tna wobec
nieszczescia i biedy. Dlatego tez zostata zalozona fundacja Golden Tulip, ktéra ma na celu
pomoc najbardziej potrzebujacym z calego Swiata. Dzigki tej fundacji powstata szkota oraz
osrodek zdrowia w Mozambiku®?.

Jak wida¢ z przedstawionej krotkiej historii, firma dynamicznie si¢ rozwija i poszerza
swQj asortyment. Dlatego tez dzigki tak duzemu zapotrzebowaniu na perfumy w Psarach pod
Wroctawiem powstat nowy zaktad produkcyjny firmy PERFAND®,

Obecnie siedziba firmy znajduje si¢ przy ul. Zmigrodzkiej we Wroctawiu®. Wedtug
mnie najwazniejszym atutem firmy jest to, ze jest firmg rodzinng i tworzg j3 ludzie z pasja,
ktoérzy chca osiggna¢ niezalezno$¢ finansowg. Kazdy w firmie ma réwne szanse oraz kazdy
otrzymuje takg samg pomoc od pracownikOw w postaci profesjonalnych szkolen oraz
odpowiedniej motywacji do pracy w postaci programéw motywacyjnych. Mozna Smiato
stwierdzi¢, ze wszyscy Partnerzy Biznesowi sa jak jedna wielka rodzina. Kazdy si¢ wspiera

i dziata na wspodlne dobro firmy.

8 Kawy funkcjonalne, https://pl.fmworld.com/wydarzenia/2017/kawy-funkcjonalne-nagrodzone-srebrnym-

laurem-konsumenta-2014--s-70/ (data odczytu 10.10.2017).

82 0 FM World, https://pl.fmworld.com/o-nas-22/kim-jestesmy-23/ (data odczytu 10.05.2017).
850 FM World, https://pl.fmworld.com/o-nas-22/kim-jestesmy-23/ (data odczytu 10.05.2017).
88 O firmie PERFAND, http://www.perfand.pl/index.php (data odczytu 10.05.2017).

8 Dane firmy FM World, https://pl.fmworld.com/kontakt/ (data odczytu 10.05.2017).
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3.2. Misja i wizja firmy FM World

Wiasciciel firmy budujac swoj biznes na bazie Multi Level Marketingu przyjal pie¢
wartoéci, do ktérych naleza®:
¢ S$miatos$¢,
e troska,
* energia,
¢ niezaleznos¢,

e zaufanie.

Zaufanie w FM World polega na budowaniu wzajemnego zaufania, budowania
uczciwych zasad wspoélpracy z partnerami biznesowymi. Najwazniejsze jest to, aby klienci
1 wspolpracownicy mieli zaufanie do produktéw tworzonych przez FM World. Prowadzenie
dziatalnosci w systemie marketingu wielopoziomowego jest po to, by partnerzy biznesowi
mogli stawa¢ si¢ niezalezni finansowo. W tej formie biznesu kazdy cztowiek ma réwne
szanse, nie majg znaczenia ani wiek, pte¢, kolor skéry czy tez r6znice w kulturze. FM World
ma na celu $miale podejmowanie dziatan w realizowaniu ambitnych planéw. Do kazdego
zadania pracownicy firmy podchodza z energia i pelnym zaangazowaniem®’.

Misja jakg realizuje firma FM World jest tworzenie produktéw, ktére beda mialy
na celu dzielenie si¢ z innymi przyjemnoscig z korzystania i przez to zarabiania pieni¢dzy.
Dzigki zdobytym funduszom bedzie mozna zapewni¢ wolno$¢ finansowa. Za§ wizja jest

tworzy¢ dobre warunki do rozwoju firmy. Firma réwniez chce by¢ obecna w kazdej

dziedzinie Zycia swoich klientow®.

3.3. Opis planu marketingowego

Aby zosta¢ czlonkiem firmy FM World nalezy wypehli¢ formularz rejestracyjny
na stronie www.pl.fmworld.com lub wypetni¢ papierowg umowe dystrybutorsky, ktérg
nastepnie nalezy wysta¢ do firmy. Dokonujac rejestracji w systemie kazdy z cztonkow klubu
FM World otrzymuje na state 30% rabatu na zakupy. Rejestrujac si¢ jest mozliwos¢ wyboru

rejestracji, jako klient (odbiorca) bez zestawu startowego, ktéry upowaznia tylko do zakupéw

8 Misja i wizja FM World, https://pl.fmworld.com/o-nas-22/misja-i-wizja-84/ (data odczytu 12.05.2017).
87 Misja i wizja FM World, https://pl.fmworld.com/o-nas-22/misja-i-wizja-84/ (data odczytu 12.05.2017).
88 Misja i wizja FM World, https://pl.fmworld.com/o-nas-22/misja-i-wizja-84/ (data odczytu 12.05.2017).
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na swoje potrzeby lub uzytkownik z zestawem startowym, ktéry umozliwia budowanie grupy
partneréw biznesowych. Do czerwca 2016 r. mozliwos¢ rejestracji ze starterem byl ptatna®.
Nowa osoba miata do wyboru zakup malego startera za kwote 35,90 zt lub duzego startera
za kwote 136,11z, Zestaw duzy startowy sklada si¢ ze 150 prébek perfum oraz pakietu
materiatdw marketingowych w postaci katalogu, planu marketingowego, podrecznika dla
poczatkujacych. Zas w malym zestawie startowym znajduje si¢ 20 najpopularniejszych
probek zapachéw (10 damskich i 10 meskich), katalog oraz inne ulotki informacyjne.
Od lipca 2016 roku firma FM World wprowadzita promocj¢ ,,Lekki start”, ktéra polega
na tym, ze nowe osoby moga rejestrowac si¢ za darmo na dowolnym statusie i bez wymogu
kupna statera. Jesli kto$ zarejestrowat si¢ na statusie odbiorcy ma mozliwos¢ bezptatnej
zmiany statusu na uzytkownika®.

Od momentu rejestracji mamy do wyboru trzy mozliwosci wspdlpracy z firmg
FM World:

1. mozliwos¢ oszczedzania po przez kupowanie produktéw po cenach hurtowych,

2. mozliwos¢ polecania produktéw innym osoba,

3. mozliwo$¢ budowania struktury sprzedazowe;j.

Wybierajac wspétprace z firmag FM World nalezy swoje pierwsze kroki rozpoczac
od kupna produktéw. Jak juz wspomniano partner biznesowy moze kupowaé wszystkie
produkty o 30% taniej. Jest to doskonata okazja do wyprébowania i zapoznania si¢
z produktami. Po zapoznaniu si¢ z produktami i ugruntowaniu swojej wiedzy jest czas
na kolejny krok, czyli mozna poleca¢ produkty osobom z bliskiego otoczenia takim jak:
rodzinie, przyjaciotom i innym. Do promocji firmy jest niezbgdny katalog. Dlatego tez
partner biznesowy powinien doktadnie zapoznac¢ si¢ z obowigzujacym katalogiem. Realizujac
zamOwienia uzyskane od innych o0s6b pozwoli na zdobycie pierwszego zysku
bezposredniego. Zyskiem jest r6znica miedzy ceng zakupu a cena sprzedazy. Ostatnim
krokiem, ktéry pozwoli osiggna¢ sukces jest uczenie innych kupowania na wilasny uzytek
produktéw oraz dalszego budowania grupy dystrybutorow. Aby sta¢ si¢ liderem nalezy
stworzy¢ liste kontaktéw 1 nastgpnie nalezy si¢ umawia¢ na spotkania i pokazywa¢ nowym
osobg mozliwosci oszczedzania oraz zarabiania z firmg FM World®!. Wszystkie kroki, jakie

musi wykona¢ partner biznesowy opisane sg w Planie Marketingowym.

8 Strona rejestracyjna, https:/rejestracja-pl.fmworld.com (data odczytu 12.05.2017).
% Aktualnosci 2016r., https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/news/2016/strona7/ (data odczytu 12.05.2017).
o' Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 10-12.
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W Planie Marketingowym okreslony jest zbior zasad, ktére pokazujg wspotprace
z firmg. To oznacza, ze znajdziemy w nim odpowiedz jak uzyska¢ poszczegdlne poziomy
efektywnoéci oraz w jaki sposéb obliczy¢ wynagrodzenie.”?
Firma FM World w swoim planie marketingowym posiada 3 czesci®:
e ] Plan Marketingowy (Klub Magnolii),
e I Plan Marketingowy (Klub Orchidei),
e I Plan Marketingowy (Klub Gwiazd).

Plan Marketingowy jest tez podstawg do tworzenia nowych programéw motywacyjnych,
ale o tym zostanie szczegbétowo opisane w podrozdziale 3.4 Sposoby motywacji partnerow
biznesowych.

W I Planie Marketingowym mamy 7 pozioméw efektywnosci, ktore przedstawia tabela
nr 2 (Aneks nr 8 do niniejszej pracy). W tabeli przedstawione sg poziomy od 3% do 21%.
Kazdy z pozioméw efektywnosci ma przypisang do siebie ilos¢ punktow, jaka musi uzyskac
partner biznesowy, aby znalez¢ si¢ na danym poziomie efektywnosci. Trzeba pami¢tac o tym,
ze punkty liczone s3 kazdego miesiagca od nowa”.

Pierwszym poziomem efektywnosci jest poziom 3%. Jak wynika z tabeli nr 2 (aneks
nr 8 do niniejszej pracy), aby partner osiagnal pierwszy poziom efektywnosci nalezy dokonac
zakupéw od 300 pkt. do 1 199,99 pkt. Wykonanie zamdwienia na 300 pkt. wtasnych jest
prosta rzeczg, gdyz wystarczy zrobi¢ podstawowe zakupy potrzebne w kazdym gospodarstwie
domowym. Gdy zbuduje si¢ strukture to obrét punktowy oséb znajdujacych si¢ pod liderem
wptywa na konto lidera. Rysunek nr 7 (aneks nr 9 do niniejszej pracy) przedstawia przyktad
grupy z poziomem efektywnosci 3% oraz przyktad wyliczania wynagrodzenia.

Wazng zasadg budowania struktur jest to, zeby otrzymac¢ wynagrodzenie za uzyskany
poziom efektywno$ci lider musi dokona¢ obrotu punktowego w wysokosci 50 pkt.
wlasnych.” Najlepsza zasada, ktérej nalezy przestrzegaé¢ w budowaniu grupy dystrybutoréw
jest budowanie struktury na sze$ciu odnogach”®.

Przy poziomach efektywnosci 9%, 12%, 15%, 18% 1 21% firma FM World daje
dodatkowa motywacj¢ do pracy w postaci jednego dodatkowego numeru. Numer dodatkowy

pozwala na korzystanie z dodatkowego rabatu oraz wzmacnia obowigzujacg strukture, gdyz

92 Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 44.
% Tamze, s. 6.

% Tamze, s. 7.

9 Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 14.
% Tamze, s. 14.
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partner biznesowy moze w dowolnym miejscu w swojej strukturze zasponsorowa¢ dodatkowy
numer”’.

Najwazniejszym poziomem w I Planie marketingowym jest poziom 21%. Osoba, ktéra
znajduje si¢ w tym poziomie efektywnosci jest bardzo blisko zakwalifikowania do kolejnego
planu marketingowego, czyli do Klubu Orchidei. Aby uzyska¢ poziom 21% nalezy uzyskac
od 30000 wzwyz. Na rysunku nr 8 (aneks nr 10 do niniejszej pracy). Przedstawiono
przyktadowa struktur¢ 21% oraz przyklad wyliczania wynagrodzenia. Od tego poziomu
mozna powiedzie¢, ze zaczyna si¢ pelne wykorzystanie zasobow, jakie daje praca w systemie
Multi Level Marketingu.

W I Planie Marketingowym na chwile obecng znajduje si¢ najwigksza liczba partneréw
biznesowych.

Im wyzszy poziom efektywnos$ci zostanie osiggniety, to partner biznesowy otrzymuje
wyzsze wynagrodzenie oraz dostep do szerszych programéw motywacyjnych. Nalezy wzig¢
po uwage, ze wysokos$¢ wynagrodzenia nie jest uzalezniona tylko i wytacznie od posiadanego
poziomu, ale przede wszystkim od madrze i efektywnie budowanej struktury. Osoba
posiadajgca wysoki poziom w planie marketingowym, nie zawsze musi zarabiaé wigksze
pieniagdze, niz osoba bezposrednio znajdujgca si¢ pod nig, wynika to ze sprawiedliwego
podziatu w planie marketingowym, zasad naliczania i przyznawania prowizji.

Kolejnym planem marketingowym jest Klub Orchidei. W tym planie waznym pojgciem
jest globalny obrét punktowy. Pojecie to oznacza punkty, ktére zgromadzg wszyscy partnerzy
biznesowi nalezacy do klubu FM World. Firma sprawiedliwie dzieli swoich liderow
i przeznacza, az 8,5% globalnego poziomu efektywnoséci®®.

I Plan Marketingowy sklada sie z czterech pozioméw, do ktérych naleza”:

¢ Pertowa Orchidea,
¢ Amarantowa Orchidea,

e Zlota Orchidea,

¢ Diamentowa Orchidea.

W aneksie nr 11 do niniejszej pracy zostaly przedstawione udzialy w globalnym obrocie
punktowym. Firma FM World chcac by¢ uczciwie i wiarygodnie postrzegana na swojej

stronie internetowej publikuje obrét punktowy.

97 Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 15.
% Tamze, s. 18.
% Tamze, s. 19.
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Pierwszym poziomem z II Planu Marketingowego jest poziom Pertowej Orchidei.
Aby osiggna¢ wskazany poziom nalezy doprowadzi¢ do tego, aby jedna osoba ze struktury
uzyskata poziom efektywnos$ci 21%, za$ pozostali z pierwszej linii muszg uzyska¢ 20 000 pkt.
Osoba znajdujaca sie na poziomie Pertowej Orchidei musi osiagnaé¢ minimum 50 000 pkt!%.
Kolejnym poziomem efektywnosci jest poziom Amarantowej Orchidei. Aby osiggnac ten
poziom nalezy doprowadzi¢ trzy osoby do poziomu efektywnosci 21%, a pozostale punkty
muszg siega¢ minimum 90 000 pkt'°!.

Najwazniejszym poziomem w II Planie Marketingowym jest poziom Diamentowej
Orchidei. Jest to poziom w ktérym pie¢ odndg (os6b z grupy) musi znajdowac si¢
na poziomie efektywnos$ci Orchidei. Osoby posiadajace ten poziom moga by¢ w dowolniej
linii budowanej struktury. Struktura na poziomie Diamentowej Orchidei musi uzyskac
minimum 250 000 punktéw (aneks nr 12 do niniejszej pracy).

W II Planie Marketingowym roéwniez dla partneréw biznesowych czeka ekstra bonus
w postaci dodatkowego numeru dystrybutorskiego. Na poziomie efektywnosci Perlowej oraz
Amarantowej Orchidei przystuguje jeden numer dystrybutorski, za§ na poziomie Zlotej
Orchidei przystuguja dwa dodatkowe numery. Osobie bedacej na poziomie Diamentowej
Orchidei przystuguje prawo do trzech dodatkowych numeréw partnerskich!%2,

Osoba bedaca na poziomie Diamentowej Orchidei moze posiada¢ 10 dodatkowych
numeréw, ktére pozwolg na zdobywanie wigkszego wynagrodzenia i budowania nowych
struktur, poniewaz mozna je umiejscowi¢ w dowolnym miejscu w strukturze.

Partnerzy Biznesowi aby otrzyma¢ wynagrodzenie z II Planu Marketingowego musza
co miesigc dokonywac¢ zakupu produktéw za jedyne 50 pkt wlasnych. Wazng zaletg II Planu
Marketingowego jest to, ze prowizja z poszczegdlnych pozioméw si¢ sumuje.

Osiggniecie najwyzszego poziomu w II Planie Marketingowym pozwala na przejscie
do prestizowego Klubu Gwiazd. Do IIl Planu Marketingowego zaliczamy pig¢ poziomoéw
efektywnosci (Aneks nr 13 do niniejszej pracy). Ta czgs¢ Planu Marketingowego jest
kontynuacja Klubu Orchidei. W tej grupie partner6w biznesowych znajduja si¢ osoby, ktére
preznie na duzg skale buduja biznes z FM World. III Plan Marketingowy powstat w 2013

roku. Jest to wielka szansa dla Partneréw Biznesowych na jeszcze wigkszy rozwdj oraz

zarabianie duzych pienigdzy, poniewaz FM World dla swoich lideréw przeznaczyta az 3,5%

100 FM Group — 2 Plan Marketingowy, https://youtube.com/watch?v=voN5KMbZAEI (data odczytu
12.05.2017).

100 FM Group - 2 Plan Marketingowy, https://youtube.com/watch?v=voN5KMbZAEI (data odczytu
12.05.2017).

192 Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 43.
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Globalnego Obrotu Punktowego. W dodatku wynagrodzenie z I, II oraz III Planu
Marketingowego si¢ sumuje, a zeby uzyska¢ wynagrodzenie z tego poziomu efektywnosci
trzeba zrobi¢ zamdwienie za co najmniej 50 pkt wilasnych. Poziom pierwszej Jaspisowej
Gwiazdy osiaggneta Irena Oliver z Wielkiej Brytanii, ktéra juz w 2014 roku osiggneta
sukces'®,

Na chwile pisania niniejszej pracy w Polsce jest czworo partnerdw biznesowych
na poziomie Jaspisowej Gwiazdy. Dlatego tez w niniejszej pracy zostanie opisany tylko
poziom Jaspisowej Gwiazdy. Pierwsza Polskg Jaspisowa jest Krzysztof Pauch, ktory
w czerwcu 2015 roku osiggnat pierwszy poziom z III Planu Marketingowego ',

Ot6z, aby zosta¢ Jaspisowa Gwiazdg partner biznesowy musi sponsorowaé siedem
odnég, ktére bedg musiaty posiada¢ poziom minimum Orchidei, najlepiej wedlug wytycznych
trzy odnogi na poziomie Amaranta, oraz cztery struktury na poziomie Perlowej Orchidei.
Jaspisowa Gwiazda musi znalez¢ przynajmniej dwie z siedmiu nowych odnég, a takze jeden
z dodatkowych numeréw musi osiggnaé poziom 21%!'%. Podstawa dla Klubu Gwiazd jest

IT Plan Marketingowy, czyli poziomy Pertowej oraz Amarantowej Orchidei.

3.4. Sposoby motywacji partneréw biznesowych

Jak wspomniano w rozdziale 2. Jest wiele sposobdéw i teorii motywacji. Niestety
w przypadku marketingu sieciowego wiele tych zasad, ktére mozna wykorzysta¢ w zwyktym
przedsigbiorstwie nie na zastosowania w branzy marketingu wielopoziomowego, gdyz
wykonywana praca zalezy tylko i wytgcznie od samego partnera biznesowego. Nie ma tu ani
szefa, ani okreslonych progéw, jakie musi wykona¢ dana osoba. Jedynie firma moze
motywowac sowich liderow po przez tworzenie programOw motywacyjnych.

Jak moéwi Krzysztof Patuch jeden z gtéwnych lideréw firmy FM World kazdy sam dla
siebie jest motywatorem i kazdy sam moze okresli¢, czego oczekuje od firmy, czy oczekuje
duzych zarobkdéw i bedzie dazyt do osiagnigcia celow, czy tez wystarczy danej osobie rabat
na kupowanie produktéw dobrej jakosci po cenach hurtowych. To lider grupy, ktéry chce
osiggng wysoki poziom na swoich barkach ma dopilnowanie i pomaganie nowym osobg, aby

mogty podaza¢ §ladem sukcesu.

103 Pierwsza Jaspisowa Gwiazda, www.networkmagazyn.pl/irena_oliver_pierwsza_jaspisowa_gwiazda_fm_

group (data odczytu 12.05.2017).

104 Mamy pierwsza polska Gwiazde, https:/pl.fmworld.com/wydarzenia/2017/mamy-pierwsza-polska-gwiazde--
s-37/ (data odczytu 12.05.2017).

195 Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 8.
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W firmie FM World najwazniejszym atutem sa ludzie. To od partner6w biznesowych
zalezg obroty firmy, dlatego tez przygotowywanych jest sporo programéw motywacyjnych,
ktére majg na celu zwigkszenie motywacji do pracy oraz osiggnigcia jeszcze wiekszych
wynagrodzen przez partneréw biznesowych. Do programéw motywacyjnych naleza
m.in. programy takie jak:
* Na dobry poczatek,
e Witaj w domu,
*  Wyprawa po wiedzg,
* Strzal w dziesiatke,

* Droga do sukcesu. Luksusowy program samochodowy,

¢ Carmotion.

W tym rozdziale zostang omdwione poszczegdlne programy motywacyjne oraz inne

udogodnienia dla partneréw biznesowych.

a. Programy motywacyjne

FM World zapewnia motywacje swoim partnerom biznesowym po przez rdznego
rodzaju programy motywacyjne. Firma stara si¢ dopasowa¢ odpowiednie programy
do osigganych pozioméw efektywnosci. FM World proponuje programy motywacyjne diugo
oraz krotkoterminowe.

Juz od pierwszego momentu rejestracji firma FM World daje partnerowi biznesowemu
na sam start promocje w postaci ,,Na dobry poczatek”. Firma zdaje sobie doskonale sprawe
z tego, ze nowe osoby musza mie¢ mozliwo$s¢ wyprobowania produktow danej firmy
i zapozna¢ si¢ z firmg. Dlatego tez partnerzy biznesowi nagradzani sa za zrobienie
regularnych zakupéw przez pierwsze trzy miesigce.

W pierwszym miesigcu wspoétpracy jesli nowa osoba zrobi zamdéwienie za minimum
250 punktoéw to otrzyma mozliwo$¢ zamodwienia trzech produktéw za jedyne 1,00 zi. Wartos¢
katalogowa zestawu wynosi 35,00 zi.

W drugim miesigcu nowa osoba musi wykona¢ réwniez zaméwienia za 250 punktéw.
W zamian za wypetnienie planu partner biznesowy otrzymuje mozliwo$¢ zakupu produktow

o wartos$ci 50,00 zt za jedyne 3,00 zi.
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W ostatnim miesigcu programu motywacyjnego nalezy dokona¢ zamdwienia réwniez
za 250 punktéw. W trzecim miesigcu produkty o wartosci katalogowej 70,00 zt mozna kupié
za kwote 5,00 zt.

Ten program nalezy do programéw krétkoterminowych, poniewaz jest on wazny tylko
przez rok!%.

FM World Polska jak juz wczesniej wspomniano dostosowuje programy do osigganych
poziomdw efektywnosci. Wiasnie takim programem motywacyjnym jest ,,Premia kwartalna”,
ktora jest uznawana za Program Lojalnosciowy. Przeznaczony on jest wytacznie dla osob
zarejestrowane sg na statusie odbiorcy lub uzytkownika, oraz ktére uzyskaty poziom od 0%
do 18%. Wskazani partnerzy biznesowi, aby zakwalifikowa¢ si¢ do tego programu musza
zrobi¢ minimum 250 punktéw wtasnych przez trzy nastepujace po sobie miesigce. Partner
biznesowy za zakwalifikowanie si¢ do programu otrzymuje 25% sumy rabatu handlowego.

Tabela nr 5 (aneks nr 14 do niniejszej pracy) pokazuje jak w prosty sposéb mozna
wyliczy¢ ,,Premie kwartalng”. Przykiad przedstawia partnera biznesowego, ktdry znajduje si¢
na poziomie 15 % i 18%. Z wskazanego przyktadu wynika, ze we wszystkich trzech
miesigcach osoba dokonata zaméwienia na minimum 250 punktéw. Z osiggni¢tych poziomoéw
uzyskata wynagrodzenia w sumie 3500,00 zt, czyli od tej kwoty Firma FM World naliczy
25% premii kwartalnej, a wigc przystuguje Premia kwartalna w wysokosci 875,00 zi, ktére
zostanie na konto rabatowe. Jest to doskonata okazja do wuzyskania dodatkowego
wynagrodzenia.

Nalezy zauwazy€, ze ten program motywacyjny partnerzy biznesowi mogg odebrac,
az cztery razy, co stanowi duzy atut tego programu motywacyjnego'?’.

Kolejnym programem motywacyjnym, ktéry jest skierowany do partneréw
biznesowych na poziomach od 0 do 18% jest ,,Wyprawa po wiedze”. Jest to jeden
z programow, ktérego zalicza si¢ do programéw dlugoterminowych. Czas trwania takiego
programu motywacyjnego jest od poczatku stycznia do konca grudnia 2017 roku. Wazna
informacja jest, to ze mamy tu do czynienia z miesigcem bazowym, ktoérym jest listopad 2016
roku. Oznacza to, ze nie mozna spas¢ w poziomach motywacyjnych ponizej poziomu
w miesigcu bazowym. Jesli nowo zarejestrowana osoba chciataby wzig¢ udzial w programie
motywacyjnym ,,Wyprawa po wiedz¢” miesigcem bazowym jest miesigc w ktdorym dana

osoba zarejestrowata si¢ do klubu FM World lub w miesigcu ztozenia karty uczestnictwa.

106 Na dobry poczatek, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
(data odczytu 12.05.2017).
107 Premia kwartalna, https:/pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
(data odczytu 12.05.2017).
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Warunkiem brania udzialu w ,,Wyprawie po wiedze” jest ztozenie kary uczestnictwa
w szkoleniu, ktora nalezy zlozy¢ w terminie od poczatku stycznia do konca sierpnia
2017 roku. Kolejnym warunkami, ktéry musi spetni¢ partner biznesowy jest zrobienie
zakupow za 100 punktéw. Nalezy tez wzig¢ pod uwage zasade¢ 60/40, czyli gtdwna odnoga
ma mie¢ 60% udzial punktowy w punktach grupowych, za$§ pozostate osoby maja miec
facznie 40% udziatéw punktowych. Beda na poziomie bazowym 0-9% nalezy w kolejnych
miesigcach osiggna¢ poziom 15% i trzeba go dwukrotnie powtdrzy¢, czyli przez 3 miesigce
nalezy utrzymac¢ poziom 15%. Wtedy dany partner zakwalifikuje si¢ na City Break. Bedac
w miesigcu bazowym na poziomach od 12% do 18% 1 powtarzajac go dwukrotnie dany
partner kwalifikuje si¢ do wyjazdu Lux'%8.

Wszelkie koszty wyjazdu oraz pobytu pokrywa firma FM World. Jest to wspaniata
okazja na fantastyczng zabawe oraz poglebianie wiedzy na temat firmy.

Najwigksza sensacj¢ dla partneréw biznesowych w 2016 roku wprowadzil program
»Witaj w domu”. Jest to kolejny dlugoterminowy program motywacyjny. Program
przeznaczony jest dla partnerow biznesowych na poziomach efektywnosci od 9% do 21%,
a takze w programie mogg bra¢ udzial partnerzy biznesowi na poziomach Perlowe;j
1 Amarantowej Orchidei. Catag najwazniejsza wiedz¢ na temat programu ,,Witaj w domu”
zawiera ulotka promocyjna, ktéra stanowi aneks nr 15 do niniejszej pracy. Z zataczonego
rysunku wynika, ze osoby znajdujace si¢ na poziomach od 9% do 18% budujagc modelowe
struktury sktadajace si¢ z 6 odndg, wtedy partner biznesowy otrzymuje podwdjne
wynagrodzenie lub mozna stworzy¢ strukture oparta na 5 odnogach i wtedy otrzymuje si¢
polowe podwojnego wynagrodzenia. Np. z poziomu 12% wynagrodzenie wynikajace z planu
marketingowego wynosi ok 550 zl, natomiast w programie ,,Witaj w domu” podwojone
wynagrodzenie wyniesie 1100zt. Jest to rewelacyjny program dla oséb znajdujacych sie¢
na nizszych poziomach w planie marketingowym, poniewaz juz na samym poczatku
wspoOtpracy z firmag FM World, mozna wypracowa¢ zadowalajace pienigdze i dalej
rozbudowywac¢ swoje struktury w celu uzyskania jeszcze wigkszych poziomoéw, a zarazem
i dochodéw. Nalezy zwrdci¢ uwage na to, ze w przypadku!®’:

* poziomu 9%, najstabsza odnoga powinna uzyska¢ 300 punktéw,

e poziomu 12%, najstabsza odnoga wynosi 600 punktéw,

e poziomu 15%, najstabsza odnoga musi zrobi¢ zamdéwienie za 1 000 punktow,

108 Wyprawa po wiedze, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
(data odczytu 12.05.2017).

109 'Witaj w domu, https:/pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/ (data
odczytu 12.05.2017).
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e poziomu 18%, najstabsza odnoga powinna uzyskac¢ 2 500 punktéw.

Partner biznesowy w kazdym miesigcu w ktérym uzyska poziom 21%, oraz zbuduje
modelowg struktur¢ na 6 odnogach otrzyma Megabonus Mieszkaniowy w kwocie 2 000 zi.
Z tym, ze najstabsza odnoga w grupie musi uzyska¢ 5 000 punktéw. Dobrze zbudowana
grupa pozwoli z tego programu motywacyjnego wypracowa¢ nawet 7000 zi podwojonego
wynagrodzenia. W tym programie dopuszczalne sa spadki w poziomach efektywnosci.
Program motywacyjny wyplacany jest za te miesigce, w ktorych dana osoba si¢ zakwalifikuje.
Bedac na poziomie 21% partneréw biznesowych dzieli juz niewielki krok od kwalifikacji
do kolejnego programu motywacyjnego jakim jest ,,Droga do sukcesu. Luksusowy program
samochodowy”. W przypadku os6b znajdujacych si¢ na poziomach Perlowej i Amarantowej
Orchidei budujac modelowg strukturg, w ktorej najstabsza odnoga uzyska 5 000 punktéw
réwniez uzyska Megabonus od firmy!'!°.

Kolejnym programem motywacyjnym jest ,,Strzal w dziesigtk¢”. Program obowiazuje
osoby znajdujace si¢ na poziomie Pertowej i Amarantowej Orchidei. Na tych poziomach
mamy do czynienia z statusami sprzedawcy i reklamujacego. Program obowigzuje od stycznia
do konca grudnia 2017 roku, a miesigcem bazowym jest wrzesien 2016r. W ,Strzale
w dziesigtke” obowigzujg proste zasady. Wystarczy, ze partner biznesowy do konca grudnia
biezacego roku osiggnie poziom efektywnosci Perlowej Orchidei lub Amarantowe;j
Orchidei''!. Wymogami zakwalifikowania si¢ do programu sg'!?:

* osiggniecie ilos¢ punktowa z wrze$nia 2016 roku,
e danym miesigcu zrobi obroty za minimum 100 punktéw,

* pomorze swoim partnerom osiggna¢ poziom efektywnosci od 12 % do Orchidei.

Za spelnienie powyzszych kryteridw dany partner biznesowy otrzyma dodatkowe miesigczne
wynagrodzenie. Poziom dodatkowego wynagrodzenia ksztaltuje sie nastepujaco!!*:

* 200 zt za poziom 12%,

* 300 zt za poziom 15%,

110 Witaj w domu, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/ (data
odczytu 18.05.2017).

' Strzal w dziesiatke, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
(data odczytu 18.05.2017).

12 Strzal w dziesiatke, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
(data odczytu 18.05.2017).

13 Strzal w dziesigtke, https:/pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
(data odczytu 18.05.2017).
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e 400 zt za poziom 18%,
* 600 zt za poziom 21%,

* 800 zt za poziom Orchidei.

Jesli partnerowi biznesowemu nie uda si¢ powtdrzy¢ poziomu punktowego z miesigca
bezowego firma FM World daje szans¢ na uzyskanie dodatkowego wynagrodzenia.
Warunkiem jest znalezienie nowych 30 partneréw biznesowych, ktérzy dokonaja zakupow
za minimum 100 punktéw! !,

FM World chcac doceni¢ osoby na wyzszych poziomach wprowadzit program
motywacyjny ,,Droga do sukcesu. Luksusowy program samochodowy”. Program
samochodowy przeznaczony jest dla lideréw na poziomach efektywnos$ci od Ztotej] Magnolii
do Diamentowej Orchidei. Jest to kolejny program dlugoterminowy. Jego poczatek trwa
od listopada 2016 roku, za§ miesigcem bazowym jest styczen 2016r. Partnerzy biznesowi
maja mozliwos$¢ odebrania nowego samochodu marki Mazda, Mercedes-Benz, oraz Porsche.
Partnerzy Biznesowi w zalezno$ci od uzyskanego poziomu efektywnosci mogg staraé si¢
o poszczegbdlne samochody, co przedstawia tabela nr 6 stanowigca aneks nr 16 do niniejsze;j
pracy. Liderzy FM World maja peten wybér w doborze koloru samochodu oraz ilo$ci rat
leasingowych. Czeg$¢ kwoty leasingowej pokrywa firma a reszt¢ ptaci partner biznesowy.
Oczywiscie, aby si¢ zakwalifikowa¢ do tak luksusowego programu samochodowego nalezy
spetni¢ odpowiednie warunki, ktére sg rézne dla poszczegdlnych pozioméw efektywnosci.

Ostatnim programem motywacyjnym, ktéry wzbudzit duze zainteresowanie lideréw FM
World Polska jest program samochodowy wprowadzony w kwietniu 2017 roku o nazwie
,Carmotion” przeznaczony jest dla osob zarejestrowanych na statusie Sprzedawcy lub
Reklamujacego. Osoby te muszg uzyska¢ poziom 15,18% oraz poziom Zlotej Magnolii.
W przypadku tego programu motywacyjnego miesigcem bazowym jest styczen 2016 roku.
Firma daje dwie mozliwosci rozwoju!!>:

* doptata do rat leasingowych lub dtugotrwatego wypozyczenia,

* pokrycie kosztdw amortyzacji pojazdow, jesli ktos juz posiada swoj samochdd.

114 Strzal w dziesiatke, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
(data odczytu 18.05.2017).

15 Carmotion,  https:/pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/(data
odczytu 18.05.2017).
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Dodatkowe wynagrodzenie na poziomie efektywnosci 18%, zrobienie zamdwienia za 100
punktow wilasnych z utrzymaniem zasady 60/40 wynosi 650 zi brutto. Zas na poziomie

efektywnosci Ztotej Magnolii, wynagrodzenie wynosi 1000 zt brutto!6,

b. Promocje

Firma Fm World, aby pomdc swoim partnerom biznesowym osigga¢ wysokie poziomy
efektywnosci oraz zdobywa¢ wysokie wynagrodzenie zarOwno z o0siggnigtego poziomu jak
i sprzedazy produktéw, badz oszczedzania na swoich zakupach daje dwie mozliwosci
promocji sa to'!”:

e promocje state,

* promocje czasowe.

Promocja stata tzw. ,,promocja miesigca” polega na tym, ze kazdy partner biznesowy
przy robieniu zamOwienia o wybranych wartosciach punktowych moze mie¢ mozliwos¢
zakupu zestawu produktéw w cenie 1,23 zt. Aby zakwalifikowac si¢ do promocji nalezy
zrobi¢ zaméwienie za wskazane iloéci'!®:

e 370 - 499,99 punktéw,

* 500 -999,99 punktow,

* 1000 — 1499,99 punktow,
* 2000 —2499,99 punktéw,
e 2500 -2999,99 punktow,
* 3000 — 3499,99 punktow,
* 3500 - 3999,99 punktow,
* 4000 —4499,99 punktow,
* 4500 —4999,99 punktow,
e 5000 -1 wyzej punktow.

[los¢ punktéw przy zamoéwieniu ma wpltyw na wielko$¢ promocji. Zestaw za 370 punktéw

zawiera 4 produkty, im wigcej punktow tym wigcej produktéw. Za§ najwiecej punktowany

116 Carmotion, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/(data

odczytu 18.05.2017).
17 Strona gtéwna, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/news/ (data odczytu 18.05.2017).
18 Promocja stata, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/promocje-stala-102/ (data odczytu 18.05.2017).
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zestaw sklada si¢ z 14 produktéw. Jest to znakomita okazja dla partneréw biznesowych
na promowanie firmy lub zaoszczedzenie na swoich zakupach. Robigc zamowienie Partnerzy
biznesowi maja do wyboru 2 zestawy, ktére w kazdym miesigcu sg inne''”.
W przypadku promocji czasowych firma FM World daje kilka mozliwosci rozwoju
o przez programy takie jak'?’:
¢  Dream Box!,
,,Lekki start”,

* Paczka z niespodzianka — promocja dla nowych Partneréw Biznesowych,

* Majowe okazje!.

Promocja Dream Box jest promocja skierowang do wszystkich partneréw biznesowych. Jest
to eleganckie pudetko w wersji dla kobiet oraz w wersji dla m¢zczyzn. W pudetku znajduje
si¢ 20 produktow stanowigcych iaczng wartos¢ 200 punktow. Jest to szybka okazja
do uzyskania sporego obrotu punktowego oraz mozliwo$¢ prezentowania ofert firmy FM
World. Obecnie promocja trwa od 13 pazdziernika 2016 roku do odwotania'?!.

Firma FM World od momentu wstgpienia do klubu FM World motywuje swoich
partnerOw biznesowych do budowania struktur dajac mozliwo$¢ bezptatnego rejestrowania
nowych cztonkéw klubu. Promocja trwa od 1 kwietnia 2017 roku do 31 maja 2017 rok.
W tym czasie nowi partnerzy biznesowi moga si¢ rejestrowac na statusie uzytkownika bez
przymusu kupowania zestawu startowego. Jesli kto$ zarejestrowal si¢ na statusie odbiorcy
to moze dokonaé zamiany uprawnien na uzytkownika z mozliwoscig budowania struktury'?2,

Kolejng promocja, ktoéra jest fajng motywacja dla nowych partneréw biznesowych jest
,Paczka z niespodziankg”. Nowo zarejestrowani dystrybutorzy, ktérzy w terminie 14 dni
od momentu rejestracji zloza zamoéwienie za 100 punktow otrzymaja od firmy prezent
niespodzianke'?>,

Firma FM World stosuje duzo promocji czasowych, ktére co jaki$ czas si¢ zmieniajg.
Wprowadzane sg promocje krotko oraz ditugo terminowe. W ostatnim czasie firma
wprowadzata weekendowe podwajanie punktow. Promocja polegata na tym, ze okreslone

produkty mialy podwdjng wartos¢ punktowa, dzigki tej okazji partnerzy biznesowi mieli

119 Promocja stata, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/promocje-stala-102/ (data odczytu 18.05.2017).

120 Promocja czasowa, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/promocje-czasowe-101/(data odczytu 18.05.2017).
121 Promocja czasowa, https:/pl.fmworld.com/strefa-partnera/promocje-czasowe-101/(data odczytu 18.05.2017).
122 Promocja czasowa, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/promocje-czasowe-101/(data odczytu 18.05.2017).
123 Promocja czasowa, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/promocje-czasowe-101/(data odczytu 18.05.2017).
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dobre warunki do podwojenia swoich obrotow punktowych co sprawi, ze dostang wigksze

wynagrodzenie.

c. Szkolenia

Oprocz programoéw motywacyjnych oraz promocji firma FM World posiada oferte

szkoleniowa w postaci warsztatow oraz webinaréw!>*

. Na wskazanych webinarach partnerzy
biznesowi maja okazje nauczy¢ si¢ jak rozmawiac z klientem, jak poleca¢ dane produkty itp.
Szkoleniowcy na szkoleniach pokazuja réwniez wprowadzone nowosci. Szkolenia odbywaja
si¢ online. Kazdy Partner Biznesowy moze w kazdej chwili wroci¢ do danego szkolenia, gdyz
sa one nagrywane i publikowane sg na firmowym koncie youtube.com: FM World oraz
na stronie internetowej pl.fmworld.com w zakladce filmy szkoleniowe. Firma FM World
otwarta jest rOwniez na indywidualng pomoc przeznaczong dla swoich partnerow
biznesowych oferujgc szkolenia tematyczne z czterech obszaréw!?:
* Akademia Biznesu,

* Akademia Pigkna,

* Akademia Rozwoju,

* Akademia Sprzedazy.

Szkolenia dla Partneréw Biznesowych sa organizowane na terenie catej Polski. Udzial
w takim szkoleniu jest bezplatny. Po ukonczeniu kursu uczestnicy warsztatOw otrzymuja
dyplomy. Szkolenia prowadza fachowcy dziatu szkolen FM World!%S,

Duzym utatwieniem dla lideréw jest rOwniez mozliwos$¢ bezplatnego wypozyczenia sali
we Wroctawiu (siedziba firmy FM World). Przy takim wypozyczeniu dany lider zawsze moze

stuzy¢ pomocg firmowego trenera.

d. Eventy organizowane przez firme

Firma FM World organizuje réznego rodzaju eventy. W poczatkowych stadiach

rozwoju FM World organizowata r6znego rodzaju pikniki, bale itp. W obecnym czasie firma

124 Oferowane szkolenia, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/szkolenia-85/oferowane-szkolenia-86/ (data
odczytu 18.05.2017).

125 Akademia Partnera Biznesowego, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/szkolenia-85/akademia-partnera-
biznesowego-94/ (data odczytu 18.05.2017).

126 Akademia Partnera Biznesowego, https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/szkolenia-85/akademia-partnera-
biznesowego-94/ (data odczytu 18.05.2017).
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organizuje coroczne rocznice upami¢tniajgce powstanie firmy. W tym roku FM World
obchodzi XIII rocznice powstania, ktora bedzie swietowana na Karaibach. Co roku Artur
Trawinski wtasciciel firmy na nowo zaskakuje swoich parterow biznesowych, gdyz co roku
w innym miejscu odbywajg si¢ uroczystosci rocznicowe.

Ponadto juz drugi rok z rzedu na odbedzie si¢ Global Networking Forum. Jest
to wydarzenie w ktorym biorg udziat Partnerzy Biznesowi z calego $wiata. Osoby z réznych
zakatkoéw przyjezdzaja do Wroctawia na fantastyczny cykl szkoleniowy z osobami takimi jak
Nancy i Don Failla, Brian Tracy, czyli znakomici fachowcy z dziedziny Multi Level
Marketingu. W tym roku 2nd Global Networking Forum odbegdzie si¢ 10 — 11 czerwca
we Wroctawiu w Hali Stulecia.

Poza duzymi eventami odbywajg si¢ organizowane przez firm¢ premiery produktowe.
W takich premierach moga uczestniczy¢ wszyscy cztonkowie klubu FM World nie zaleznie
od zajmowanego poziomu efektywnosci.

Jak wida¢ z przedstawionych po krotce programoéw motywacyjnych firma dazy do jak
najlepszego dopasowania swoich programéw do jak najwickszej liczby Partneréw
Biznesowych, aby mogli osigga¢ jeszcze wigksze wynagrodzenie oraz niezalezno$¢
finansowa. FM World stara si¢ dopasowa¢ do kazdego poziomu jak najwigksza liczbe

programéw, aby kazdy Partner Biznesowy znalazl cos dla siebie.
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ROZDZIAL 4. BADANIA ANKIETOWE

4.1. Cele i zakres badania

Jak wspomniano we wstgpie praca ma charakter teoretyczno-empiryczny. Dlatego tez
w niniejszym podrozdziale zostanie opisana procedura, cel oraz zakres badania.

Na potrzeby niniejszej pracy przeprowadzono anonimowe badanie ankietowe wsréd 90
Partneréw Biznesowych nalezacych do Klubu FM World. Badanie przeprowadzono podczas
szkolenia dla os6b, ktére w miesigcu kwietniu osiggnety poziom z I lub II Planu
Marketingowego organizowanego w dniu 6 maja br. w siedzibie firmy FM World. Przebadani
zostali liderzy z r6znych miejscowosci z calej Polski. Ankieta sktadata si¢ z 23 pytan, w tym
19 pytan zamknietych jednokrotnego wyboru, 2 pytan zamknigtych wielokrotnego wyboru
oraz 2 pytan otwartych. Przykladowa ankieta stanowi zalacznik do niniejszej pracy (aneks nr
17). Pytania dotyczyly programéw motywacyjnych oraz wspotpracy z firma FM World.

Celem przeprowadzenia badania ankietowego bylo sprawdzenie czy programy
motywacyjne wprowadzone przez firm¢ FM World s3 atrakcyjne dla partneréw biznesowych
i co jeszcze by podniosto poziom motywacji dystrybutoréw. Celem bylo réwniez
scharakteryzowanie grupy badawczej przez okreslenie wieku, pici, wyksztatcenia oraz ilosci
czasu wspotpracy z firmg FM World.

Przeprowadzenie badania ankietowego wsrdd Partneréw Biznesowych pozwoli pokazaé
jak profesjonalnie firma podchodzi do wspdtpracy ze swoimi liderami. Proces motywacji jest
procesem utrudnionym w przypadku marketingu sieciowego, poniewaz kazdy partner moze
kiedy chce i1 ile chce zajmowal si¢ sprzedaza produktéw lub budowaniem struktury

konsumenckie;j.

4.2. Charakterystyka badanej grupy

Zgodnie z zalozonym celem pracy zbadano Partneréw Biznesowych firmy FM World.
W badaniu wzigto udzial 90 respondentéw, z czego 38 oséb to kobiety, a 52 osoby
to mezczyzni. Analizujac podziat ankietowanych na kobiety i me¢zczyzn mozna zauwazyc,
ze wigkszos$¢ badanych stanowig mezczyzni. Jest to zaskakujace, gdyz przewaga dzialalnosci
firmy jest sprzedaz perfum oraz kosmetykow kolorowych. Respondentow podzielono
na 6 grup wiekowych, czyli 18-25 lat (19 oso6b), 26-30 lat (21 os6b), 31-40 lat (22 osoby),
41-50 lat (14 os6b), 51-60 lat (9 oséb) oraz powyzej 60 lat (5 osdb). Srednia wieku os6b
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51 / 87
badanych to wiek od 26 do 40 lat, co stanowi 47% ankietowanych. Jesli chodzi o poziom
wyksztatcenia wskazanej grupy respondentéw posiada wyksztatcenie Srednie petne (31 oséb)
oraz wyzsze magisterskie (18 oséb). Badanie pokazuje, ze wigkszos¢ lideréw firmy FM

World stanowia wyksztatceni ludzie.

4.3. Analiza przeprowadzonego badania

W podrozdziale zatytulowanym ,,Analiza przeprowadzonego badania” zostang opisane
wyniki badania ankietowanego.

W ankiecie poproszono respondentow o okreslenie czasu wspétpracy z firmg FM
World. Jak wynika z ponizszego wykresu wigkszo$¢ respondentéw z firmag FM World
wspotpracuje od roku do 3 lat. Stanowi to 44% ankietowanych, czyli 40 os6b. Za$s
najmniejszg grupg osob stanowig osoby, ktére wspdtpracujg z firmag FM World powyzej 5 lat
(13 os6b, czyli 15%).

Wykres 1. Wspétpraca z firmg FM World

B mniejnizrok MWodlrokudo3lat ®mod3do5lat M powyzej5s lat

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonej ankiety
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Okres wspotpracy z FM World nie jest sciSle powiazany z osigganymi wynikami
w Planie Marketingowym, gdyz to zalezy od r6znych czynnikéw, do ktoérych naleza: cechy
osobowosci dystrybutora, che¢ uzyskania jak najszybszej niezalezno$ci finansowej, poziom
zaangazowania itp. Na ponizszym wykresie zostaly przedstawione poziomy efektywnosci
uzyskane w miesigcu kwietniu 2017 roku. Jak wida¢ najwigksza ilo$¢ ankietowanych
znajduje si¢ w pierwszym planie marketingowym. Dominuje poziom 3%, ktéry osiggneto
20 oséb (22%). Jak wida¢ poziomy efektywnosci sa bardzo zréznicowane. Po poziomie
3% najwicksze osiggnigcia badani respondenci osiggaja po przez poziom 18 %, na ktérym
znajduje si¢ 14 o0s6b (16%). W badanej grupie znajdujg si¢ roOwniez Partnerzy Biznesowi
na poziomie Pertowej Orchidei (II Plan Marketingowy). Stanowig oni niewielki odsetek

badanej grupy, poniewaz jest ich tylko 9% (8 osob).

Wykres 2. Poziomy efektywnos$ci osiggniety w kwietniu 2017 roku

25%

20%

15%

10%
) I I I:
0%
3 6 9 12 15 18 21 P

Poziomy efektywnosci

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonej ankiety

Nalezato réwniez zbada¢, czemu ankietowani zdecydowali si¢ na wspoétprace z firmg
FM World. Ponizszy wykres pokazuje czym kierowali si¢ Partnerzy Biznesowi przy podjeciu
decyzji o wstapieniu do Klubu FM World. Bylo to pytanie z mozliwoscig wielokrotnego
wyboru odpowiedzi. Ankietowani stwierdzili, ze gtdéwnym powodem dla ktérego wybrali
firm¢ FM World jest ch¢¢ zarabiania dodatkowych pieniedzy oraz mozliwos¢ kupowania

produktéw dobrej jakosci po cenach hurtowych. Wedtug 82 oséb jednym z powoddéw
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podjecia wspolpracy z firmg FM World sa jasno okreSlone zasady wspotpracy. Brak
przymusu robienia zakupéw wybralo 40 ankietowanych, za§ ze wzgledu na programy

motywacyjne oraz promocje zdecydowato si¢ podja¢ wspotprace 57 oséb.

Wykres 3. Czynniki decydujace o podjeciu wspotpracy z firmg FM World

programy motywacyjne, promocje itp.

mozliwo$¢ kupowania po cenach
hurtowych

proste i zrozumiate zasady wspétpracy

brak przymusu robienia zakupdéw

chec zarabiania dodatkowych pieniedzy

il

50 100

o

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonej ankiety

Kolejnym pytaniem zamknigtym wielokrotnego wyboru na jaki odpowiedzieli
ankietowani bylo pytanie dotyczace wyboru mozliwosci z jakich korzysta Partner Biznesowy
wspotpracujac z firmg FM World. Jak wspomniano w rozdziale 3 firma FM World daje kilka
mozliwosci wspdtpracy. Popularng odpowiedzig, bo az 79 os6b wskazato pracuj¢ na dochod
pasywny budujac wilasng sie¢ sprzedazy. Wszyscy ankietowani uznali, ze oszczedzaja
kupujac produkty na wiasny uzytek. Najmniej ankietowanych, bo tylko 42 osoby uznato,

ze wybieraja odpowiedZ zarabiam, sprzedajac produkty po cenie katalogowe;.
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Wykres 4. Mozliwosci z jakich korzystaja Partnerzy Biznesowi wspolpracujac z firmg

FM World
79
57
42 I

oszczedzam, zarabiam, pracuje na kozystam z
kupuja¢ produkty  sprzedajgc  dochdod pasywny  programoéw
na wiasny uzytek produkty po  budujgc wiasng motywacyjnych

cenie sie¢ sprzedazy
katalogowej

90

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonej ankiety

Firma pobudza swoich lideréw do pracy po przez ciggle wprowadzanie programéw
motywacyjnych oraz réznego rodzaju promocji. W ankiecie gtéwnie znajdowaty si¢ pytania
dotyczace poziomu zadowolenia z programoéw motywacyjnych wprowadzonych przez
FM World oraz zbadanie, czy zasady uczestnictwa w programach sg jasno skonstruowane.

Ponizszy wykres przedstawia opini¢ na temat jasnosci programéw motywacyjnych.
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Wykres 5. Opinia Partneréw Biznesowych dotyczaca zasad programéw motywacyjnych

0% 0%

B zdecydowanie tak

raczej tak

nie mam zdania

H raczej nie

B zdecydowanie nie

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonej ankiety

Z przedstawionego powyzej wykresu wynika, ze wigkszos¢, bo az 72% ankietowanych
odpowiedziata, ze FM World ma zdecydowanie jasne zasady programéw motywacyjnych,
oraz az 26% respondentdéw twierdzi, ze raczej s3 jasne zasady. W grupie badawczej znajduje
sie 2% osdb, ktore twierdza, ze zasady programdéw motywacyjnych raczej nie sg jasne.

Kolejnym pytaniem, na ktére odpowiedzieli ankietowani bylo, czy chcieli by miec¢
wpltyw na nagrody oraz kwalifikacje do programéw motywacyjnych. Ponizszy wykres
nr 6 przedstawia wyniki ankietowanych. Jak wida¢ zdania respondentéw sg podzielone. Ot6z
85% uwaza, ze zdecydowanie chcieli by mie¢ mozliwo$¢ decydowania o nagrodach
i programach motywacyjnych. Natomiast 11% (10 oséb) nie ma zdania, za$

3% ankietowanych nie chce bra¢ udziatu w tworzeniu zasad kwalifikacyjnych do programéw.
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Wykres 6. Wpltyw na rodzaj nagréd oraz zasad kwalifikacji w procesie tworzenia

programdw motywacyjnych.

m zdecydowanie tak
m raczej tak
@ nie mam zdania

m raczej nie

B zdecydowanie nie

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonej ankiety

Celem niniejszego badania jak juz wspomniano jest ocena czy programy motywacyjne
skierowane do Partner6w Biznesowych sg dla nich atrakcyjne. Dlatego tez ponizszy wykres
przedstawia jak respondenci oceniaja atrakcyjno$¢ programéw motywacyjnych. W ankiecie
zapytano o najwazniejsze programy motywacyjne, ktére wprowadzila firma FM World.
Do tych program6w nalezg m.in.:

* Droga do sukcesu. Luksusowy program samochodowy,

*  Wyprawa po wiedzg,

e Witaj w domu,

* Na dobry poczatek,

* CARMOTION.

W odpowiedzi na to pytanie wigkszos¢ ankietowanych uznata, Ze programy motywacyjne
oferowane przez firme¢ sg atrakcyjne. Najwigksza atrakcyjnoscig cieszg si¢ programy:
* Droga do sukcesu. Luksusowy program samochodowy (zdecydowanie tak - 84%,
raczej tak — 16%),
* Witaj w domu (zdecydowanie tak - 91%, raczej tak — 9%),

* Na dobry poczatek (zdecydowanie tak - 94%, raczej tak — 6%).
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W grupie ankietowanych znalazly si¢ réwniez osoby, ktore nie maja zdania na temat
programu motywacyjnego Wyprawa po wiedze. Respondenci, ktorzy udzielili odpowiedzi
w ten sposob to dystrybutorzy znajdujacy si¢ na poziomie 3%, ktérzy dopiero zaczynaja
wspotprace z firmg FM World.

Zas program motywacyjny o nazwie CARMOTION jak wspomniano w rozdziale 3 jest
nowym programem 1 jeszcze nie wszyscy zapoznali si¢ z zasadami kwalifikacji do tego
programu samochodowego. Ci partnerzy, ktérzy zapoznali si¢ z zasadami programu
motywacyjnego twierdzg, ze zdecydowanie jest on atrakcyjny. Zas az 26% (23 osoby) nie
maja zdania na temat tego programu. Prawdopodobnie jest tak, ze wigkszos$¢ z ankietowanych

jeszcze nie styszato od swoich lideréw, ani nie czytato informacji o wprowadzonym nowym

programie motywacyjnym.

Tabela 7 Atrakcyjno$¢ programoéw motywacyjnych.

SICERIEE |t oo o | U B Nadobry | - \gmoTION
sukcesu wiedze poczatek
Zdecyf:kwa”ie 84% 91% 81% 94% 56%
raczej tak 16% 9% 16% 6% 19%
”'ZZ;';?;” 0% 0% 3% 0% 26%
raczej nie 0% 0% 0% 0% 0%
Zdecy:i‘;‘"’a”ie 0% 0% 0% 0% 0%

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie przeprowadzonej ankiety

W ankiecie pojawito si¢ rowniez pytanie, w ktorym respondenci mogli udzieli¢ swojej
odpowiedzi. Pytanie brzmiato nastepujaco: ,,Co jeszcze firma powinna wprowadzi¢, aby

pobudzi¢ Pana/Pani motywacje”.
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Wykres 7. Dodatkowe czynniki pobudzajace poziom motywacji

M zwiekszenie gamy
produktowe;j

H nic bym nie
zmieniat/zmieniata

wieksze wynagrodzenie w
| Planie Marketingowym

M czesciej wprowadzac
podwdjne punktowanie

M pozostate

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie przeprowadzonej ankiety

W tym pytaniu padaty r6zne odpowiedzi, dlatego tez wyrdézniono 4 grupy z najczestszymi
odpowiedziami, oraz grupg¢ pozostate w ktérej znajduja si¢ pojedyncze czynniki, ktére miaty
by wplyw na poziom motywacji. Jak wida¢ na powyzszym wykresie najwickszg ilo$¢ osob,
bo az 31 os6b bardziej zmotywowato by zwigckszenie gamy produktowej. Zas 25 oséb
motywowala by wigksza prowizja uzyskiwana z 1 Planu Marketingowego. Wsrod
ankietowanych znajduja si¢ osoby, ktore nic by nie zmieniaty w procesach motywacyjnych
firmy. Wedlug tych os6b firma bardzo dobrze motywuje swoich lideréw. Partnerzy
Biznesowi byliby bardziej zmotywowani do dziatania po przez czestsze wprowadzenie
podwdjnego punktowania produktéw, poniewaz jest to ogromna szansa nha osigganie
wyzszych poziomow oraz wynagrodzenia.
Za$ pozostali ankietowani za zwigkszenie motywacji uznali:
* dostepnos¢ produktdw w magazynie (1 osoba),
* pokazywanie pierwszych krokdw, czyli jak zaczynali wspélprace liderzy
z 1T 1 IIT Planu Marketingowego (3 osoby),
* dodatkowe programy motywacyjne (1 osoba),

* wiecej szkolen na temat rozmowy z klientami (1 osoba).

Ostatnie dwa pytania na ktére odpowiedzieli ankietowani dotyczyty liderow. Lider jest
to osoba, ktéra tworzy pod sobag grupy Partneréw Biznesowych. Dobry lider dba zaréwno

o swoje wyniki jak i 0os6b ze sobag wspolpracujagcych, motywuje do dziatania. Dlatego tez
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poproszono respondentéw o ocenienie zadowolenia ze swojego lidera. Wszyscy ankietowani

jak wynika z ponizszego wykresu sg zadowoleni ze swoich lideréw.

Wykres 8. Zadowolenie z lidera FM World

0%_ 0% 0%

m zdecydowanie tak
M raczej tak

M nie mam zdania
®raczej nie

¥ zdecydowanie nie

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonej ankiety

Ostatnie pytanie dotyczylo zaangazowania lidera w prace grupy. Zadaniem lidera jest
uczenie 1 dawanie wskazdwek swoim podopiecznym jak madrze rozwija¢ swoja grupe 1 jak
rozmawia¢ z klientami badzZ przysztymi Partnerami Biznesowymi. Ponizszy wykres pokazuje

odpowiedzi ankietowanych na ostatnie pytanie.

Wykres 9. Zaangazowanie lidera w prace grupy

0 0

®dobrze
Hraczej dobrze
Hile

Mraczej zle

®nie mam zdania

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie przeprowadzonej ankiety
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Wigkszos¢ ankietowanych, bo az 89 osob stwierdzito, ze dobrze zaangazuja si¢ liderzy

w swoje grupy. Niestety 1 osoba stwierdzita, ze jej lider nie angazuje si¢ w prac¢ grupy.

4.4. WniosKki z przeprowadzonego badania

Analizujac przedstawione w podrozdziale wyniki ankiety mozna stwierdzic,
ze motywacja jest waznym czynnikiem ktory wplywa na wydajnos¢ pracy. Dzigki niej liderzy
osiggaja wicksze wyniki. W biznesie MLM nie jest wazne jak dlugo si¢ wspolpracuje
z konkretng firma, lecz to jak firma motywuje do dziatania a w efekcie do zarabiania duzych
pieniedzy. Z przeprowadzonej ankiety wynika, ze wigkszo$¢ os6b, bo az 90 os6b podjeto
wspolprace z firmg FM World ze wzgledu na che¢ zarabiania pieniedzy oraz mozliwos¢
kupowania produktéw po cenach hurtowych. Partnerzy Biznesowi najchetniej korzystaja
z mozliwosci oszczedzenia kupujac produkty na wlasny uzytek. Zas 79 os6b z ankietowanych
wspolpracuje z FM World ze wzgledu na mozliwos¢ utworzenia dochodu pasywnego.

Wigkszos¢ z ankietowanych, bo az 88 os6b uwaza, ze zasady udzialu w programach
motywacyjnych przygotowywanych przez firm¢ FM World s3 jasno okreslone.

Wedltug ankietowanych najbardziej atrakcyjnymi programami motywacyjnymi, ktore
wprowadzita firma sg ,,Witaj w domu” oraz ,,Na dobry poczatek”. W ankiecie poproszono
respondentow o wskazanie dodatkowych czynnikow, ktére Kkorzystne wplynetly
by na podwyzszenie poziomu motywacji. Ankietowani wskazali, ze najlepszym czynnikiem
poza wymienionymi wyzej programami motywacyjnymi byloby zwiekszenie prowizji
w I Planie Marketingowym (25 o0s6b) oraz ciggle poszerzanie gamy o nowe produkty
(310s6b).

W  procesie motywacji wazne jest rowniez podejScia 1 zaangazowanie lidera.
To on powinien swojg wiedza wspiera¢ grupy Partneréw Biznesowych, ktére z nim
wspotpracujg. Dlatego tez poproszono o opinie na ten temat ankietowanych. Wszyscy
Partnerzy Biznesowi sa zadowoleni ze swoich liderow. Za$ tylko jedna osoba
na 90 respondentéw odpowiedziala, ze jej zdaniem lider z ktérym wspotpracuje nie do konca
angazuje si¢ w prac¢ grupy.

Nie mozna zapomnie¢ o tym, zeby firma MLM dobrze prosperowata na rynku musi
dbac¢ o swoich wspétpracownikéw i musi odpowiednio dopasowywac programy motywacyjne

do poziomdw osigganych przez Partneréw Biznesowych.
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ZAKONCZENIE

Marketing sieciowy, czyli tzw. Multi Level Marketing jak juz wcze$niej wspomniano
jest nowa dziedzing marketingu, ktéra rozwija si¢ w Polsce od lat 90. Poczatki wejscia
na rynek polski dla firm dzialajagcych w systemie marketingu sieciowego byty trudne. Lecz
Polska firma zalozona w 2004 roku we Wroctawiu przez Artura Twarinskiego okazata si¢
»strzalem w dziesigtke”. Jest to firma zajmujaca si¢ branzg FMCG (Fast Moving Consumer
Goods), czyli dziata na rynku produktéw uznawanych za szybko zbywalne'?’.

FM World posiada szerokg game¢ produktowa w ktorej znajdujg si¢ m. in.: perfumy,
kosmetyki kolorowe, chemia gospodarcza, kawy i herbaty oraz suplementy diety'2%.

Aby stac si¢ cztonkiem klubu FM World nalezy dokona¢ rejestracji za pomoca strony
internetowej lub wypetniajac papierowg umowe dystrybutorskg. Od momentu rejestracji
na partnerOw biznesowych czekajg trzy mozliwosci wspoétpracy. W niniejszej pracy
w rozdziale 3 zatytulowanym ,,Idea funkcjonowania firmy FM World” szczegdétowo opisano
mozliwosci jakie daje firma FM World swoim Partnerom Biznesowym.

Wedtug Artura Trawinskiego w firmie najwazniejsi sg ludzie. To dzieki zaangazowaniu
Partneréw Biznesowych wspotpracujacych z FM World firma osigga duze sukcesy w branzy
MLM. Firma chcac osigga¢ dobre wyniki musi motywowac swoich wspotpracownikow.
Niestety jest to utrudnione, ze wzgledu na specyfike dziatalnosci.

Do tej pory w literaturze przedmiotu znalazto si¢ sporo teorii motywacji. Ale jeszcze
nikt nie znalazl ,,ztotego $rodka” na odpowiednie motywowanie pracownikOw, poniewaz
kazdy cztowiek jest inny 1 kazdego motywuje co innego. A jak wiadomo dobrze
zmotywowany pracownik jest przydatny i osigga sukcesy.

Dlatego tez firma FM World motywuje swoich pracownikow do pracy po przez
tworzenie programéw motywacyjnych oraz stosowanie czasowych i statych promocji, ktére
szczegdlowo zostaly opisane w podrozdziale ,,Sposoby motywacji partneréw biznesowych”.
Oprocz programéw motywacyjnych firma FM World prowadzi réwniez szkolenia i r6znego
rodzaju warsztaty. Firma FM World doktada wszelkich staranno$ci, aby pomaga¢ swoim
liderom w osigganiu wysokich pozioméw efektywnosci oraz niezaleznosci finansowe;j.

Aby zbada¢ czy wprowadzone programy motywacyjne oferowane przez firm¢ FM
World sg atrakcyjne dla Partnerow Biznesowych przeprowadzono ankiet¢ wsréd 90 osob.

Respondenci biorgcy udzial w badaniu wskazywali odpowiedzi na r6zne pytania dotyczace

127 Praktyczny przewodnik FM Group dla poczqtkujgcych, czerwiec 2016, s. 8.
128 Produkty FM World, https://pl.fmworld.com/produkty/ (data odczytu 10.05.2017).
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poziomu zadowolenia z programéw motywacyjnych. Oprdcz pytah dotyczacych motywacji
ankietowani musieli okresli¢ jak dtugo zajmuja si¢ marketingiem sieciowym oraz jak dtugo
wspotpracujg z firmg FM World. Respondenci zostali poproszeni o przyczyny podjecia
decyzji o wstgpieniu do klubu FM World.

Podsumowane wyniki badania zostaty szczegétowo opisane w rozdziale 4 ,,Analiza
przeprowadzonego badania”.

Ogoélnie moéwigc wyniki ankiety wskazaly, ze Partnerzy Biznesowi uwazaja,
ze programy motywacyjne wskazane przez firm¢ FM World sg atrakcyjne i ich zasadny sg
jasno sformutowane.

Dobrze skonstruowany Plan Marketingowy oraz programy motywacyjne sa doskonatym
atutem firmy. Jest to dogodna szansa na ciagly rozwdj i osigganie duzych zyskéw zaréwno
przez firme jak i Partneréw Biznesowych.

Wedtug mnie pozostalo jeszcze wiele kwestii, ktére mozna byto by jeszcze przebadac.
W niniejszej pracy zbadano tylko i1 wyltacznie atrakcyjno$¢ programéw motywacyjnych
wprowadzonych przez firm¢ FM World.

Warto by bylo jeszcze zbada¢ atrakcyjno$s¢ Planu Marketingowego oraz poréwnac

go do innych konkurencyjnych firm z branzy MLM.
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http://www.wroclaw.pl/biznes/-fm-world-firma-z-wroclawia-ma-milion-partnerow-
biznesowych

http://www.networkmagazyn.pl/files/5.pdf

http://fmworld.com/pl/#page-world

https://pl.fmworld.com/produkty/

https://www.youtube.com/watch?v=dbia90xxwts
https://pl.fmworld.com/o-nas-22/kim-jestesmy-23/
https://pl.fmworld.com/wydarzenia/2017/kawy-funkcjonalne-nagrodzone-srebrnym-
laurem-konsumenta-2014--s-70/

https://pl.fmworld.com/kontakt/

https://pl.fmworld.com/o-nas-22/misja-i-wizja-84/

https:/rejestracja-pl.fmworld.com
https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/news/2016/strona7/
https://youtube.com/watch?v=voN5KMbZAEI
www.networkmagazyn.pl/irena_oliver_pierwsza_jaspisowa_gwiazda_fm_group
https://pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
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ANEKSY
Aneks nr 1

Rysunek 1. Kwadrant przeptywu pieniedzy

Objasnienia poszczegdlnych liter kwadrantu:

P — pracownik

S — Samozatrudniony
B — Wiasciciel biznesu
I - Inwestor

Zrédto: R. Kiyosaki, Kwadrant przeptywu pieniedzy. Jak osiggngé finansowq niezaleznosé, Instytut Praktycznej
Edukacji, Osielsko, 2001, s. 9.
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Aneks nr 2

Rysunek 2. Przejscie miedzy kwadrantami przeptywu pieniedzy

Objasnienia poszczegdlnych liter kwadrantu:

P — pracownik

S — Samozatrudniony
B — Wiasciciel biznesu
I - Inwestor

Zrédto: P. Lenar, MLM Profesjonalnym marketing sieciowy. Sposéb na sukces w biznesie, Helion, Gliwice 2013,
s. 88.
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Tabela 1. Por6wnanie sposoboéw zatrudnienia

Aneks nr 3

Cecha

Praca na etacie

Praca w Multi Level
Marketingu

Inwestycja poczatkowa

staz badz umowa o prace,
brak inwestycji

niewielka inwestycja
finansowa, przewaznie zakup
katalogéw, produktow,
materialéw firmowych

Czas pracy zazwyczaj 8 godzin dowolny czas pracy
Wplyw na wysokos¢ . uzaleznione od poziomu
dochoddéw decyduje o tym szef efektywnosci

Rodzaj dochodu dochdd aktywny dochdd pasywny

Ryzyko finansowe

brak ryzyka finansowego

brak ryzyka finansowego

Niezalezno$¢ od decyzji
innych

brak niezaleznosci od innych
(szefa)

petna niezaleznos$¢ (brak szefa)

Mozliwos¢ dziedziczenia

brak mozliwo$ci

petna mozliwo$¢ dziedziczenia

Miejsce pracy

Scisle okreslone w umowie o
prace

pelna swoboda, wszedzie jest
mozliwos¢ pracy, nawet w
domu

Zakres obowigzkow i
system kontroli

zakres obowigzkow
szczegdtowo okreslony przez
szefa w zakresie czynnoS$ci

nie ma narzuconych
obowiazkow oraz brak kontroli

Zrédto: Opracowanie whasne na podstawie: P. Lenar, MLM Profesjonalny marketing sieciowy. Sposéb na sukces
w biznesie, Helion, Gliwice 2013, s. 43.
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Aneks nr 4
Rysunek 3. Ujecie procesowe motywowania
Wybor
najlepszego
Potrzeba Poszukiwanie lub Otrzymanie
—9 sposobow jej é mozliwego % nagrody
zaspokojenia dziatania i
jego
realizacja

Zrédlo: Z. Sekuta, Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 16.
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Aneks nr 5

Rysunek 4. Teorie motywacji do pracy

Teorie potrzeb Teorie procesu Teorie ukierunkowane
na Srodki motywacji

Teoria potrzeb Teoria oczekiwan Teoria oceny czynnikdw
Maslova > Vrooma 2 motywacji Charmsa
Teoria zadowolenia i Rozszerzony model Teoria ustalania celow
S| niezadowolenia z oczekiwan Portera i Lothana i Locke’a
pracy Herzberga Lawiera
: N Teoria sprawiedliwosci
Teoria trzech Teoria modyfikacji Adamsa
> ;s —> P
kategorii potrzeb zachowan Skinnera
Alderfera (teoria
ERG) Teoria spotecznego uczenia
si¢ Bandury
Teoria X1Y
2 McGregora :
Teoria oporu Brehma
%

Teoria potrzeb
wyzszego rzedu
McClellanda

Zrédto: Z. Sekuta, Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 17.
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Aneks nr 6

Rysunek 5. Hierarchia potrzeb Maslowa

/\

/

/ \
/

) \

/ \

//’ !
/. Potrzeby \
/ samorealizacji \

\

/‘/ Potrzeby uznania

/ Potrzeby
przynaleznosci i mitosci %

/ LY
Potrzeby bezpieczeristwa \

Potrzeby fizjologiczne

Zrédlo: Z. Sekuta, Motywowanie do pracy. Teoria i instrumenty, PWE, Warszawa 2008, s. 19.
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Aneks nr 7

Rysunek 6. Poréwnanie logo firmy FM World

Stare logo Nowe logo

T —
GROUP

Zrédto: Logo firmy, https://pl.fmworld.com/pliki/rebranding-31/ (data odczytu 10.05.2017).
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Aneks nr 8

Tabela 2. Poziomy efektywnosci z I Planu Marketingowego

Poziom efektywnosci Liczba Punktéw Grupy
3% 300 -1199,99
6% 1200 - 3 599,99 Magnolia
9% 3600 - 7 199,99
12% 7200 - 11 999,99
15% 12000 - 20 399,99 Srebrna Magnolia
18% 20400 - 29999,99
21% od 30 000 wzwyz Ztota Magnolia

Zrédto: Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 7.
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Aneks nr 9

Rysunek 7. Poziom efektywnosci 3%.

Ty iTwoja Struktura zrobiliscie Obrot w wysokosci 1 150 Punktow.
W pierwszej Linii masz 6 oséb. Zrobify one zakupy i zdobyty Punk-
ty, ale na razie kwalifikuja sie na Poziom efektywnosci 0%.

C o \\ o
A/

%/ \ ex
e s”

) EFexTY:

777& PMJ:ﬁY 6"?‘7" 4450’,%

T Preine efechpaude: 3%

) sPOSOB OBLICZANIA:

by v - winans rrrar ialua 1 -~ ' IS it 1lt
3 1% 81 ne e e > A 3 (srune H xh
Za ZaKkupione przez Ciebie 1 Iwojq Grupe Froaukty

((60(.3—.:3%: 3450 HN

Zrédto: Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 14.
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Aneks nr 10

Rysunek 8. Poziom efektywnosci 21%.

Obr6t Twojej Struktury to 42 600 Punktow.

-2
?"- M‘QGOO uﬁ
e o/ — ,SA;Z‘,JT_'&,,

a2/ B vVyas
o~ 127 %
N C Py T

@ EF‘E;IfTY:W}Jd{ B

{2000+ 7 FOO+ # A0+ 5 300+ 5 400+ 5 OO
”I.?ﬂszw?m 400#

Sewa RANKTOWERFY: 42 600 i PmWe 2
@ SPOSOB OBLICZANIA:

Twoje Wynagrodzenie wynikajace z liczby Punktow przyzna-
nych za zakupione przez U~ '~ i Twoja Grupe od FM WORLD
Produkty i Ustugi:

Z m‘.‘aa.,? 100 pt-» 2%  =24AN
MWA tzocv/&,(z{}-/-g%) =720 ALN

MMWB # %vﬂb(zf}./ -12%) =M AN
WM‘BMC- %200/&,(2{}»/- 0w%) =e648HAN
WMB&M'D 6‘360/&:(21}'/- %) =636HN
Postuer Baeana) E: 5400#,(2.1% -9%) =etzAN
Portuer Biwesaay T Fccv!&x(zt% -9%7) =600HAN
Roatu: =3 946 ALN

Zrédto: Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 17.
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Aneks nr 11

Tabela 3. Poziomy efektywnosci oraz udziat w globalnym obrocie punktowym.

Udziat procentowy
w Globalnym Obrocie punk-

i : Jednorazowy
towym do podziatu pomiedzy L =t :
wszystkie Orchidee na danym bonus za osiagnigcie wskazanego poziomu

Poziomie efel e efektywnosc na Numerze Glownym

w danym Miesiacu

Prawo do jednego Numeru Dodatkowego
(Numer moze zostac zasponsorowany w do-
wolnym miejscu w obrebie Twojej Struktury)

Perfowa 4% Globalnego Obrotu
Orchidea punktowego

Prawo do jednego Numeru Dodatkowego

Amarantowa 1,5% Globalnego Obrotu (Numer moze zostac zasponsorowany w do-

EXiaide FRDAERGa wolnym miejscu w obrebie Twojej Struktury)

Prawo do dwoch Numerdw Dodatkowych
Ziota 1,5% Globalnego Obrotu (Numery moga zostac zasponsorowane
Orchidea punktowego w dowolnym miejscu w obrebie Twojej

Struktury)

Prawo do trzech Numeréw Dodatkowych

Diamentowa 1,5% Globalnego Obrotu (Numery moga zostac zasponsorowane
Orchidea punktowego w dowolnym miejscu w obrebie Twojej

Struktury)

Zrédto: Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 19.
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Aneks nr 12
Rysunek 9. Struktura poziomu efektywnosci Diamentowej Orchidei.

Struktury dla Poziomu Diamentowej Orchidei:

Perio.
S g o

~ 2
N 2 -

o
N
Pw.kﬁ7 desabacue: 920 100 /&

Zrédto: Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s. 28.
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Aneks nr 13

Tabela 4. Poziomy efektywnosci z III Programu Motywacyjnego

Do podziatu pomiedzy wszystkie Gwiazdy przeznaczono 3,5% Globalnego Obrotu punktowego.

Udziat procentowy w Globalnym Obroae punktowym

w danym Miesiacu
Jaspisowa Gwiazda 1% Globalnego Obrotu punktowego
Ametystowa Gwiazda 1% Globalnego Obrotu punktowego
Malachitowa Gwiazda 0,5% Globalnego Obrotu punktowego
Nefrytowa Gwiazda 0,5% Globalnego Obrotu punktowego
Onyksowa Gwiazda 0,5% Globalnego Obrotu punktowego

Zrédto: Plan marketingowy, przewodnik w drodze do sukcesu firmy FM WORLD, czerwiec 2016, s.31.
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Tabela 5. Program motywacyjny ,,Premia kwartalna”

Marzec Kwiecien

Punkty wiasne 250 pkt. 260 pkt.
Poziom efektywnosci 15% 18%

Przyktadowy Rabat handlowy 800 PLN 1300 PLN

800 PLN + 1300 PLN + 1400 PLN = 3500 PLN
3500 PLN *25% = 875 PLN

Rabat kwartalny

bae6lblfl1263afbb043152feead890cd
2017-05-30 13:35:34

82 / 87
Aneks nr 14
Maj Czerwiec
310 pkt.
18%
1400 PLN
875 PLN

Zrédto: Premia kwartalna, https:/pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/

(data odczytu 18.05.2017).
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Aneks nr 15

Rysunek 10. Ulotka promocyjna ,,Witaj w domu”

EXTRABONUS 2000 pin

za szybkos¢ budowy:

« w10 miesiecy od 9-12%  do 21% + warunki
+ w8 miesiecy od 15% do 21% + warunki
« w5 miesiecy od 18%-21% do 21% + warunki

21% ‘

MEGABONUS 2000 pln

MIESZKANIOWY: (co miesiac)

min. 6 odndg (najstabsza 5 000 pkt.)

min. 5 od
+Potow1\w:l:4;cnoozzum A ”':?gl
PODWO JNEWYNAGRODZENIE ,',',1,'.',"?.6.33,,

min.5 od
+ POLOWA WYNAGRODZENIA ,,.,..h.umnghgx

Lus
min. 6 od
PODWO JNE WYNAGRODZENIE Lt “m"fhgl

DROGADO

min.5 od
+ POLOWA WYNAGRODZENIA (S ‘mf;‘ﬁ? SUKCESU

L min.6 odnég

PODWO JNEWYNAGRODZENIE ekl
min.5 od
+ POLOWA WYNAGRODZENIA (LS xn’;{?
L min. 6 odnég
PODWO JNEWYNAGRODZENIE i 2000kes
CEL BONUS WARUNKI

Zrédto: Witaj w domu, https:/pl.fmworld.com/strefa-partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/
(data odczytu 15.05.2017).
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Ztota Magnolia oraz Perfowa

Orchidea

Mercedes-Benz Klasa A

Mercedes-Benz Klasa B

Mercedes-Benz Klasa GLA

Mazda CX-5 SkyMotion

Amarantowa Orchidea

Mercedes-Benz Klasa C

Mercedes-Benz Klasa CLA

Mercedes-Benz Klasa C

Coupe

Mercedes-Benz Klasa C

Ztota Orchidea

Mercedes-Benz Klasa E
Mercedes-Benz Klasa E
Mercedes-Benz Klasa GLE
Coupe

Porsche 718 Cayman
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Aneks nr 16

Tabela 6. Program motywacyjny ,,Droga do sukcesu. Luksusowy program samochodowy”

Diamentowa Orchidea

Mercedes-Benz Klasa S

Mercedes-Benz Klasa S
Coupe

Mercedes-Benz Klasa S
Cabrio

Mercedes-Benz Klasa GLS

Cabrio
Mazda 6 Mercedes-Benz Klasa GLC Porsche 718 Boxster Porsche Cayenne Platinum
Edition
Mercedes-Benz Klasa GLC Porsche Macan Porsche Panamera 4S

Coupe

Porsche 718 Cayman

Porsche 718 Boxster

Porsche Macan
Zrédto:  Droga do sukcesu. Luksusowy program  samochodowy, https://pl.fmworld.com/strefa-

partnera/programy-motywacyjne-69/zasady-udzialu-83/ (data odczytu 18.05.2017).
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Aneks nr 17
Ankieta

Zwracam sie z prosba o wypetnienie ankiety. Zawiera on pytania zamkniete i otwarte. Ankieta
jest zupetnie anonimowa i stuzy wytacznie celom badawczym.

1. W jakim przedziale wiekowym Pan/Pani sie znajduje?
(] 18-25 L1 26-30 (1 31-40 L1 41-50 ] 51-60 ] powyzej 60

2. Prosze podac swojg ptec.

[] Kobieta [1 Mezczyzna

3. Jaki jest poziom Pana/ Pani wyksztatcenia?

O podstawowe [1 gimnazjalne O $rednie petne [ $rednie niepetne O zawodowe

Cwyzsze licencjat [ wyzsze magisterskie [1 wyzsze inzynierskie
4. Jak dtugo zajmuje sie Pan/Pani marketingiem sieciowym?

O mniej niz rok O od 1rokudo4lat [ 5-9lat O 10-15lat [0 powyzej 15 lat

5. Jak dtugo wspétpracuje Pan/Pani z firmg FM World?

L1 mniej niz rok [ od 1roku do 3 lat ] od3do5 lat ] powyzej 5 lat

6. Czy czerpie Pan/ Pani satysfakcje z pracy w marketingu sieciowym?

O zdecydowanie tak [ raczejtak [ nie mam zdania O raczejnie [0 zdecydowanie nie

7. Czy Sciezka kariery i mozliwosci awansu (plan marketingowy) sg jasno okreslone przez firme FM
World?

O zdecydowanie tak [ raczejtak [ nie mam zdania O raczejnie [ zdecydowanie nie

8. Jaki jest Pana/Pani poziom efektywnosci?

I PLAN MARKETINGOWY

L1 0% Ll 3% Ll 6% L 9% 0 12% 0 15% L] 18% 0 21%
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I PLAN MARKETINGOWY

0 Pertowa Orchidea [0 Amarantowa Orchidea [ Ztota Orchidea [0 Diamentowa Orchidea

Il PLAN MARKETINGOWY

O Jaspisowa [0 Ametysowa [ Malachitowa [ Nefrytowa [1 Onyksowa
Gwiazda Gwiazda Gwiazda Gwiazda Gwiazda

9. Prosze podac srednie miesieczne wynagrodzenie uzyskane z osiggnietego poziomu efektywnosci.

10. Czy kwota wynagrodzenia uzyskana z poziomu efektywnosci wptywa na Pana/ Pani poziom
motywac;ji?

O zdecydowanie tak [ raczejtak [ raczejnie [ zdecydowanie nie [ nie mam zdania

11. Czy zasady uczestnictwa w programach motywacyjnych oferowanych przez FM World sg jasno
okreslone?

[ zdecydowanie tak [ raczejtak [ nie mam zdania [ raczejnie [ zdecydowanie nie

12. Czy uwaza Pan/Pani ze program motywacyjny "Droga do sukcesu. Luksusowy program
samochodowy" jest atrakcyjny?

O zdecydowanie tak [ raczejtak [ nie mam zdania [ raczej nie [ zdecydowanie nie

13. Czy uwaza Pan/Pani ze program motywacyjny "Wyprawa po wiedze" jest atrakcyjny?

[ zdecydowanie tak [ raczejtak [ nie mam zdania [ raczej nie [ zdecydowanie nie

14. Czy uwaza Pan/Pani ze program motywacyjny "Witaj w domu" jest atrakcyjny?

] zdecydowanie tak [ raczejtak [ nie mam zdania [J raczej nie [J zdecydowanie nie

15. Czy uwaza Pan/Pani ze program motywacyjny "Na dobry poczatek" jest atrakcyjny?

O zdecydowanie tak [ raczejtak [ nie mam zdania [ raczejnie O zdecydowanie nie

16. Czy uwaza Pan/Pani ze program motywacyjny "CARMOTION" jest atrakcyjny?

[ zdecydowanie tak [ raczejtak [J nie mam zdania [ raczej nie [ zdecydowanie nie
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17. Czy ma Pan/ Pani wptyw na rodzaj nagrody i zasady kwalifikacji w procesie tworzenia nowych
programoéw motywacyjnych?

O zdecydowanie tak [ raczejtak O nie mam zdania [ raczej nie I zdecydowanie nie

18. Czy chciatby/chciata Pan/ Pani mie¢ wptyw na rodzaj nagrody i zasady kwalifikacji w procesie
tworzenia nowych programéw motywacyjnych?

O zdecydowanie tak [ raczej tak O nie mam zdania [ raczej nie [0 zdecydowanie nie

19. Co jeszcze firma powinna wprowadzi¢, aby pobudzi¢ Pana/Pani motywacje. Prosze poda¢ kilka
przyktadow.

20. Co przekonato Pana /Panig do wspotpracy z FM World? Mozna zaznaczy¢ kilka odpowiedzi.

[ che¢ zarobienia dodatkowych pieniedzy [ brak przymusu robienia zakupéw
O proste i zrozumiate zasady wspdtpracy O mozliwoé¢ kupowania po cenach hurtowych

] programy motywacyjne, promocje itp.

21. Z jakich mozliwosci korzysta Pan/Pani wspétpracujgc z FM World? W zaleznosci od potrzeb
mozesz zaznaczy¢ kilka odpowiedzi.

[ oszczedzam, kupujac produkty na wtasny uzytek
[ zarabiam, sprzedajgc produkty po cenie katalogowej
O pracuje na dochdd pasywny budujac wtasng sieé sprzedazy

[ korzystam z programdw motywacyjnych

22. Czy jest Pan/ Pani zadowolony/a ze swojego lidera?

O zdecydowanie tak [ raczejtak [0 nie mam zdania [ raczej nie [ zdecydowanie nie

23. Jak Pana/Pani ocenia zaangazowanie lidera w prace grupy?

O dobrze O raczej dobrze O Zle O raczej ile O nie mam zdania

Dziekuje za udziat w ankiecie.
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