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Streszczenie: Osoba, ktora rozpoczyna dziatalno$¢ w ramach MLM (z ang. multi-level
marketing), kieruje si¢ r6znymi motywami. Gtéwne z nich dotyczg mozliwosci osiggnie-
cia dochodéw. W niniejszym artykule przedstawiono programy motywacyjne funkcjonu-
jace w sieci PGN R. oraz wskazano, jaka jest rola prawna tych programéw. W polskim
systemie prawnym nie ma odrgbnej regulacji odnoszacej si¢ wytacznie do MLM. Tworza
one sie¢ w oparciu o zasadg swobody kontraktowej okreslonej w art. 353 k.c., z ktérej
wynika, ze strony, zawierajac umowe, moga utozy¢ stosunek prawny wedlug swego
uznania, a ograniczaja je przepisy prawa, zasady wspolzycia spolecznego oraz natura sto-
sunku prawnego.

Organizator sieci stosuje takze regulaminy, w ktorych uregulowane sg szczegdtowe zasa-
dy korzystania przez przedsigbiorcéw z programéw motywacyjnych. Prawne zwigzanie
stron regulaminami wynika z art. 384 §1 k.c. Programy motywacyjne w MLM maja prze-
de wszystkim charakter materialny. Osoby, ktdre osiagna okreslony obrot, moga otrzymac
m.in. doptat¢ do samochodu czy nagrody rzeczowe, jak zegarek.

Stowa kluczowe: MLM, programy motywacyjne, premia, plan marketingowy

Wprowadzenie

Sieci w Polsce dziatajg od ponad dwudziestu lat. Mimo to w dalszym ciagu
wzbudzaja wiele kontrowersji, ktorych przyczyng moze by¢ miedzy innymi brak
definicji w przepisach. ,Marketing sieciowy, zwany inaczej wielopoziomowym
albo MLM (skrot z jezyka angielskiego multi-level marketing), taczy w sobie dwa
wazne terminy. Po pierwsze jest to ,,marketing”, czyli przekazywanie produktu lub
ustugi od ustugodawcy czy producenta do odbiorcy. Termin »wielopoziomowy«
z kolei odnosi si¢ do systemu naliczania wynagrodzen poszczegolnym dystrybuto-
rom [...]. Tak wiec dziatalno$¢ firm dzialajacych na zasadzie marketingu siecio-
wego polega na dystrybucji produktu poza tradycyjna siecia sklepowa™. Osoby
dzialajace w sieci z zalozenia sa rowniez konsumentami produktéw oferowanych
przez sie¢. ,,Dziel si¢ produktem i polecaj go innym [...]. Firmy dziatajagce w mar-

1p. Lenar, MLM. Profesjonalny marketing sieciowy. Sposob na sukces w biznesie, Helion, Gliwice
2013, s. 16.
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ketingu sieciowym wynagradzaja ci¢ po prostu za twoje oredownictwo konsu-
menckie. Rozumiejg znaczenie twojej dziatalnosci jako punktu sprzedazy produk-
tu, jako tego, ktory poleca ten produkt innym [...]. Twojego biznesu, ktéorym jest
marketing w systemie network, nie krepuja sprawy zwigzane z funkcjonowaniem
przedsigbiorstwa, w tym sprawy finansowe. Firma, z ktoéra wspotpracujesz jako
niezalezny kontrahent, wyrecza ci¢ w tym. Zajmuje si¢ za ciebie kapitalizacja,
zarzadzaniem, rachunkowoscia, przetwarzaniem danych, rozwojem produktu, na-
bywaniem towaru, wszystkimi cyklami produkcji, pakowaniem, marketingiem,
W tym sporzadzaniem planéw, dokonywaniem rozliczen wzajemnych naleznosci,
produkcja materialow reklamowych, magazynowaniem, transportem, tym wszyst-
kim i wieloma jeszcze innymi rzeczami?. ,,Generalnie idea marketingu sieciowego
jest taka, aby zamiast wydawaé ogromne sumy pieniedzy na takie rzeczy jak re-
klama, promocja sprzedazy, tradycyjny marketing, przeznacza¢ te pienigdze na
wynagrodzenie swoich wspotpracownikow (zgodnie z planem marketingowym)”®,
Sprzedaz bezposrednia oznacza sposob wykonywania dziatalnosci i kontaktu
firmy z klientami. Nie kazda sprzedaz bezposrednia jest marketingiem wielopo-
ziomowym. W marketingu tym sprzedawcy sag wynagradzani nie tylko za sprzedaz
wlasng, ale rowniez za sprzedaz dokonang przez osoby, ktore zrekrutowali. Osoby
te s3 wynagradzane ,,w dot” przez wiele pozioméw, dlatego ten rodzaj sprzedazy
bezposredniej jest czesto nazywany marketingiem wielopoziomowym. Rekrutacja
odbywa si¢ zwykle za posrednictwem sieci osobistej, stad marketing wielopozio-
mowy jest czasami okreslany jako ,,marketing sieciowy”*. Multi-level marketing to
forma sprzedazy bezposredniej, w ktoérej niezalezni dystrybutorzy moga kupowaé
po preferencyjnych cenach produkty dla wlasnych potrzeb badz odsprzedawac je
konsumentom. Niezalezni dystrybutorzy rekrutuja (sponsorujg) inne podmioty,
ktore staja si¢ niezaleznymi dystrybutorami. Wszystkie podmioty otrzymuja wyna-
grodzenie na podstawie wlasnej sprzedazy oraz sprzedazy dystrybutoréw w ich
linii rekrutacji (sponsorowania) zgodnie z ustalonym planem marketingowym®.
Nalezy odrozni¢ sprzedaz bezposrednia od marketingu sieciowego, cho¢ istnieja
migdzy nimi pewne podobienstwa. ,,Najpierw byla sprzedaz bezposrednia. To ofe-
rowanie towarow i ustug bezposrednio konsumentom, na zasadach kontaktéw in-
dywidualnych, zazwyczaj w domu klienta, miejscu pracy lub w innych miejscach,
poza statymi punktami sprzedazy detalicznej. Jest to forma sprzedazy detalicznej
poza siecig sklepowg. Sprzedaz bezposrednia wymaga osobistej prezentacji pro-
duktu i udzielenia stosownych wyjasnien. Marketing sieciowy to gataz sprzedazy
bezposredniej. System ten stwarza menedzerom mozliwo$¢ budowania osobistych
struktur wspotpracownikow, od ktorych obrotu otrzymuje si¢ dodatkowe prowizje

2 J. Kalench, MLM. Marketing wielopoziomowy — dofgcz do najlepszych, Studio EMKA, Warszawa
2000, s. 25.

P, Lenar, MLM. Profesjonalny ..., op. Cit., s. 17.

* J.A. Muncy, Ethical Issues in Multilevel Marketing: Is It a Legitimate Business or Just
Another Pyramid Scheme?, “Marketing Education Review” 2004, Vol. 14, No. 3, s. 47.

® H.W. Micklitz, B. Monazzahian, Ch. Réfler, Door to Door Selling-Pyramid Selling - Multilevel
Marketing, A Study Commissioned by The European Commission. Final report, Volume II: Analysis,
Institut fiir Européisches Wirtschaftsund Verbraucherrecht e.V., 1999, s. XV.
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[...]. Od producenta do klienta — oto droga, ktora dzigki oszczgdnosciom wynika-
jacym z wydatkéw na reklame, posrednikow hurtowych oraz detalicznych stanowi
bardzo atrakcyjng alternatywe dla wszystkich zainteresowanych. Wynikajace
Z tego oszczednos$ci tworza dochod, czyli prowizj¢ dla menedzera, ktory z whasne-
go wyboru sprzedaje klientom produkt. Z wtasnego wyboru dlatego, ze kazdy, kto
pracuje w networku, sam decyduje o tym, jak i ile sprzedaje. Naturalnie wielko$¢
sprzedazy decyduje o wielkosci dochodow. Uczciwie. Whasny wybdr oznacza tak-
ze, ze samemu decyduje si¢ o tym, czy bedzie si¢ budowac tak zwang »wlasng
strukture« i razem z nig tworzy¢ wspolny obrot™®.

MLM jest rowniez definiowany jako ,,wlasna dziatalno$¢ gospodarcza, oparta
na wlaczeniu si¢ do sieci przedsigbiorstw okreslonego pomystu wykreowanej mar-
ki, podejmujac $cisty i ciaglta wspotprace pomigdzy podmiotem okreslonej marki,
a podmiotem reprezentujacym te marke i dagzacym do wykreowania swojej wtasnej
firmy w przedsigbiorstwie »matce« [...]. Multi-level marketing, network marke-
ting, marketing sieciowy, wielopoziomowy — to w naszym kraju najczesciej spoty-
kane nazwy tego trendu gospodarczego™’.

Stowo ,,sie¢” oznacza w jezyku polskim migdzy innymi ,,0g6t jednostek, pla-
cowek powiazanych ze soba, tworzacych jakas strukture”®. W niniejszym artykule
,»sie¢” jest rozumiana jako ogo6t dystrybutoréw nabywajacych towary w celu ich
wprowadzenia na rynek lub wykorzystania dla wtasnych potrzeb. Kazdy dystrybu-
tor, ktory przystgpit do sieci, ma prawo sponsorowania (zapraszania) nowych osob,
Ktore stajg si¢ dystrybutorami, oraz wynagrodzenia zgodnego z planem marketin-
gowym.

Przedsiebiorstwo pragnace wprowadzi¢ nowe produkty na rynek moze skorzy-
sta¢ z form tradycyjnych, np. zatozy¢ sie¢ sklepow, ale moze rowniez wprowadzac
je na rynek za posrednictwem marketingu sieciowego. Takie wprowadzanie na
rynek oznacza konieczno$¢ znalezienia 0sob, ktore beda konsumentami, a réwno-
cze$nie zechca szuka¢ innych konsumentéw. Kazda z oséb przystepujacych do
sieci ma za zadanie zapraszanie kolejnych osob. Oczywiscie zadna osoba nie ma
ograniczen w liczbie pozyskiwanych osob, a wrecz przeciwnie — im wigcej 0sob
pozyska, tym wigksze bedzie miata dochody. Takie dziatanie powoduje, ze sieC si¢
rozrasta zarowno ,,w bok”, jak i ,,w dot”. Wzrost liczby 0sob zaproszonych do sieci
zwigksza dochody zapraszajacego. Idea marketingu sieciowego polega na wyna-
gradzaniu za zakupy wlasne oraz za zakupy dokonane przez osoby zaproszone do
sieci. Przedsi¢biorstwa dziatajgce w ramach marketingu sieciowego nie korzystaja
z reklamy telewizyjnej, radiowej czy prasowej. Osoby polecajace produkty rekla-
muj3 je same, wskazujac ich zalety potencjalnym klientom. Zasady przedstawiania

® A. Janiga, Na poczqtku byl chaos. Po wielkim wybuchu pojawil sie marketing sieciowy, ,,Network
Magazyn. Almanach Marketingu Sieciowego. Wydanie Specjalne”, red. M. Maciejewski, 4Media
Publisher, s. 7.

" M. Polok, MLM. Licencja na sprawdzony biznes to bezpieczna droga do zawodowej niezaleznosci,
»~Network Magazyn. Almanach Marketingu Sieciowego. Wydanie Specjalne”, red. M. Maciejewski,
4Media Publisher, s. 44.

8 Wielki stownik jezyka polskiego, oprac. E. Deren, E. Polanski, red. nauk. E. Polafiski, Krakowskie
Wydawnictwo Naukowe, Krakow 2012, s. 751.
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produktow, wszelkie materiaty reklamowe przekazywane klientom, jak np. ulotki
informacyjne, sg ustalane przez przedsigbiorstwo wprowadzajace produkt na rynek,
a partnerzy, dystrybutorzy czy konsultanci — kazda sie¢ stosuje indywidualne na-
zwy — nie mogg dowolnie przedstawia¢ produktow. Dziatalnos¢ wszystkich osob
W sieci opiera si¢ na zasadzie powtarzalnos$ci przekazanych im informacji.

Osoby przystepujace do sieci kieruja sie rdznymi motywami. Jezeli tego rodzaju
dziatalno$¢ ma by¢ prowadzona w ramach ich dziatalnosci gospodarczej, gtéwnym
powodem przystgpienia do sieci w ich przypadku jest che¢¢ osiagnigcia zysku.
Funkcjonowanie w ramach MLM ma im w tym pomoc. Dystrybutorzy nie musza
samodzielnie szuka¢ metod dziatania. Ich aktywnos$¢ opiera si¢ na systemie dupli-
kacji — maja powtarza¢ czynnosci osob, ktore rekomendowaty ich do sieci. Wyso-
ko$¢ potencjalnych zyskow jest szczegdtowo okre§lona w planie marketingowym.
Osoby te staraja si¢ szybko rozbudowac swoja sie¢, aby uzyskiwa¢ dochody nie
tylko z obrotu wlasnego, ale rowniez z obrotu os6b im podleglych. Szybkiego roz-
woju sieci z reguly nie zakladaja osoby przystepujace do sieci, aby kupowac pro-
dukty w cenie nizszej od ceny wyznaczonej dla klientow indywidualnych. Nie jest
to jednak wykluczone. Mozliwe jest rowniez przeksztatcenie rodzaju powigzania
miedzy osoba fizyczng nieprowadzacg dziatalnosci gospodarczej a organizatorem
sieci. Jezeli osoba fizyczna rozbuduje sie¢, aby osigga¢ zyski, musi stac si¢ przed-
sigbiorcg, poniewaz ze wzgledow przede wszystkim podatkowych nie ma mozli-
wosci wyplaty jej prowizji.

Niniejszy artykut, bedacy studium przypadku, ma na celu wykazanie, jaka role
w funkcjonowaniu MLM spehiajg programy motywacyjne. Zastosowang metoda
badawczg jest analiza dokumentéw obowigzujacych w sieci PGN R.

Prawne regulacje MLM w Polsce

Polski system prawny nie zawiera regulacji odnoszacych si¢ wylacznie do sieci
tworzonych przy wykorzystaniu zasad marketingu sieciowego. Maja w tych przy-
padkach zastosowanie powszechnie obowigzujace przepisy prawa. Funkcjonowa-
nie przedsiebiorstwa wprowadzajacego towar poprzez sie¢ oparte jest na zasadzie
swobody dziatalnosci gospodarczej, ktora wprost jest wskazana w art. 6 ust. 1
ustawy z dnia 2 lipca 2004 r. o swobodzie dzialalnosci gospodarczej®. Zgodnie
Z tym przepisem podejmowanie, wykonywanie i zakonczenie dziatalnosci gospo-
darczej jest wolne dla kazdego na rownych prawach, z zachowaniem warunkow
okreslonych przepisami prawa. Natomiast kwestie szczegdtowych zasad wynagra-
dzania, uczestnictwa i dystrybucji towaréw reguluja przedsigbiorstwa dziatajace
w formie sieci. Mozliwo$¢ dowolnej regulacji taczacego strony stosunku prawnego
wynika z przewidzianej w polskim systemie prawnym zasady swobody umow,
okres$lanej takze jako swoboda kontraktowa. Jest ona zdefiniowana
w art. 3531 k.c., zgodnie z ktorym strony zawierajace umowe moga utozy¢ stosu-
nek prawny wedlug swego uznania, byleby jego tres¢ lub cel nie sprzeciwiaty si¢
wlasciwosci (naturze) stosunku, ustawie ani zasadom wspotzycia spotecznego.

°Tj. Dz.U. 22013 r., nr 173, poz. 672 z pdzn. zm.
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,»W doktrynie i orzecznictwie uwaza si¢, ze zasada swobody umow wyraza si¢ w:

— swobodzie decyzji co do zawarcia samej umowy (wolno$¢ wyboru),

— swobodzie doboru partnera (osoby kontraktu),

— swobodzie ksztattowania tre§ci umowy (formutowania jej postanowien),
—  swobodzie wyboru formy umowy (formalistyce kontraktu)°.

Dowolno$¢ stron w ksztaltowaniu ich stosunku prawnego jest ograniczona natu-
rg stosunku prawnego, przepisami prawa i zasadami wspotzycia spolecznego.
,,Przez naturg stosunku prawnego rozumie si¢ to, co umowa wyraza i w jaki sposob
pozwala zrealizowa¢ interes kazdej ze stron, a poniewaz bywaja one czesto prze-
ciwstawne, k.c. ma na uwadze uzgodnienie woli stron wyrazajace si¢ konkretng —
miedzy nimi — umowa handlowa™. ,,Przez cel umowy nalezy rozumieé¢ stan rze-
czy, ktory ma by¢ zrealizowany w nastepstwie spetlnionej umowy, przy czym jest
on zamierzony przez strony albo co najmniej im znany”*. Jedna z podstawowych
zasad obowigzujacych w polskim prawie zobowigzan, jak wskazano powyzej, jest
zasada swobody umow. Dlatego organizator sieci moze zawiera¢ z przedsicbiorca
przystepujacym do sieci roznej tresci umowy, byleby miescily si¢ one w ramach
swobody kontraktowej.

Strony w ramach taczacego je stosunku umownego mogg réwniez stosowac re-
gulaminy. Zgodnie z regulacja art. 384 §1 k.c. ustalony przez jedna ze stron regu-
lamin wigze drugg strone, jezeli zostal jej dorgczony przed zawarciem umowy.
Regulaminy odgrywaja w MLM istotng role. Zasady wynagradzania partnerow,
dystrybutoréw czy konsultantow — w sieciach stosowana jest r6zna terminologia —
okreslone sa w planie marketingowym. Jest on wlasnie regulaminem w rozumieniu
art. 384 k.c. Analogicznie na gruncie prawa traktowane sg programy motywacyjne,
z ktérych moga korzysta¢ cztonkowie sieci.

Glowne zalozenia planu marketingowego PGN R.

W kazdej sieci gtownym dokumentem jest regulamin, ktorego czescia jest plan
marketingowy. Plan marketingowy jest dokumentem, ktory w kazdej sieci reguluje
kwestie wynagrodzenia zarowno osob przystepujacych do niej, jak i juz dziataja-
cych. Z regulaminu wynikajg: rodzaj prowizji i wysoko$¢ prowizji wyplacanej
dystrybutorom (partnerom, konsultantom), wysoko$¢ minimalnych zakupow
uprawniajacych do otrzymania premii, a takze zasady osiagania kolejnych pozio-
mow wynagradzania w sieci.

Zgodnie z § 5 ust. 1 Regulaminu Klubu Partnerow plan marketingowy stanowi
jego integralng cze$¢. Kazdy przystepujacy do sieci partner zapoznaje si¢ z jego
brzmieniem i wyraza zgodg, aby jego tres¢ regulowata taczacy strone stosunek
prawny.

»Qeneralnie idea marketingu sieciowego jest taka, aby zamiast wydawac
ogromne sumy pienigdzy na takie rzeczy, jak reklama, promocja sprzedazy, trady-
cyjny marketing, przeznaczy¢ te pienigdze na wspotpracownikow (zgodnie

103, Jacyszyn, C. Kosikowski, Podstawy prawa gospodarczego, LexisNexis, Warszawa 2001, s. 307.
™ Ihidem, s. 308.
127 Radwafiski, A. Olejniczak, Zobowigzania — czes¢ ogélna, C.H. Beck, Warszawa 2006, s. 128.
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z planem marketingowym). Co ciekawe, w firmach marketingu sieciowego nie ma
kadry kierowniczej, ktora zarzadzataby sprzedaza. Kazdy dystrybutor ma jednako-
we prawa i mozliwosci™.

Zgodnie z § 1 ust. 8§ Regulaminu Klubu Partnerow plan marketingowy to zasady
obliczania wynagrodzenia i rabatow dla cztonkdéw Klubu Partneréw PGN. Jak wy-
nika z pkt 2 planu marketingowego pozwala on zarabia¢ ponad 40% z kazdej
sprzedanej paczki dzigki mozliwosci wyptaty z czterech r6znych premii. Sg to:
premia dynamiczna, premia efektywna, premia strategiczna i premia generacyjna.
Warunkiem niezbednym do wyplaty jakiejkolwiek premii jest dokonanie przez
partnera minimalnego miesigcznego zakupu o warto$ci 100 punktéw, przy czym
1 punkt réwna si¢ 1,11 zt.

Premia dynamiczna jest wyptacana w wysokosci 10% warto$ci punktowej za-
kupu startowego zarekomendowanych przez cztonka sieci kolejnych osoéb. Premig
te uzyskuje si¢ nie tylko od zakupu osobiscie zarekomendowanych osob, ale do
czwartej linii w glab w strukturze. Dla uzyskania tego rodzaju premii nie ma zna-
czenia poziom uzyskany przez partnera czy jego staz.

Premia efektywna jest uzalezniona od wielkosci zakupow grupy. Uzyskuje ja
partner zarowno od wlasnych zakupow, jak réwniez od zakupdéw wszystkich zare-
jestrowanych w grupie partneréw oraz klientow grupy. Do premii tej nie sa
uwzgledniane pierwsze zakupy, ktore sa premiowane premia dynamiczng. Wyso-
ko$¢ premii od wilasnego obrotu uzalezniona jest od poziomu prowizyjnego, na
ktory wptywa obrét catej grupy. Premia efektywna wyptacana jest z roznicy pro-
centowej miedzy partnerem a osobami bezposrednio przez niego zarekomendowa-
nymi.

Tabela 1. OkreSlenie poziomu procentowego

Poziom procentowy Obrot punktowy

3% 250 pkt

6% 1000 pkt
9% 3000 pkt
12% 6000 pkt
15% 12000 pkt
18% 20000 pkt
21% 30000 pkt

Zrodto: Plan Marketingowy PGN R.

Do poziomu 21% mozna si¢ zakwalifikowa¢ bez wzgledu na proporcje i uktady
grupy. Poziomy wyzsze wymagajg dodatkowo uzyskania okreslonych proporcji
W rozmieszczeniu punktow w grupie.

B p, Lenar, MLM. Profesjonalny ..., op. cit., s. 17.
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Tabela 2. Okreslenie poziomu procentowego z uwzglednieniem rozmieszczenia
punktow w grupie

Poziom Obrot punktowy Proporcja konieczna
procentowy do uzyskania poziomu
24% 50000 pkt 60/40
25% 100000 pkt 50/50
26% 175000 pkt 40/60
27% 300000 pkt 30/70
27,5% 600000 pkt 20/80
28% 900000 pkt 15/85

Zrédto: Plan Marketingowy PGN R.

Premie strategiczna uzyskuja liderzy, ktorzy osiagneli odpowiednio wysoki
prog obrotu przy wlasciwym rozktadzie obrotu w grupie. Liderem, zgodnie z pkt 1
ust. 1.7 planu marketingowego, jest ,partner aktywnie dziatajacy w strukturze,
osoba pewna siebie, pelna optymizmu, entuzjazmu, wytrwata w dazeniu do spet-
nienia okre§lonych celéw, kreatywna, potrafigca realizowaé plany. Przede wszyst-
kim jest to osoba potrafiaca motywowa¢ innych do dziatania™**,

Liderzy, ktorzy osiagaja najwyzsze poziomy (minimum Szafir) otrzymuja dzie-
ki temu dodatkowa prowizj¢ rowna 4% od obrotu globalnego dzielonego pomig¢dzy
wszystkie poziomy szafirowe. Kolejny poziom, czyli Rubin, otrzymuje 2% od ob-
rotu globalnego dzielonego na wszystkie poziomy rubinowe. Nast¢pnie Szmaragd
liczony w ten sposob, czyli 1,5% od obrotu globalnego dzielonego na wszystkie
Szmaragdy. Diament to kolejne 1,5% do podziatu, Podwdjny Diament —0,5%
i Potrojny Diament — 0,5%.

Uzyskanie poszczegbdlnych poziomdéw uzaleznione jest od liczby zaproszonych
do sieci osob. Nie jest to mozliwe bez zarejestrowanych osobiscie co najmniej
dwodch o0sdb, aby sie¢ opierala si¢ na co najmniej dwoch ,,nogach”: lewej i prawe;.
W praktyce partnerzy osiagajacy kolejne poziomy w sieci maja zarejestrowanych
osobiscie kilka, a czesto kilkanascie osob.

Tabela 3. Proporcje niezbedne do uzyskania poszczegélnych pozioméw

Poziom Procent z obrotu global- Proporcja konieczna
nego do podziatu do uzyskania poziomu

Szafir 4% 60/40
Rubin 2% 50/50
Szmaragd 1,5% 40/60
Diament 15% 30/70
Il Diament 0,5% 20/80
I Diament 0,5% 15/85

Zrodto: Plan Marketingowy PGN R.

4 plan Marketingowy PGN R.
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Poziom Szafiru uzyskuja osoby, w ktorych grupie obrot wynosi od 50 000
punktéw, przy czym z zadnej nogi nie uwzglednia si¢ wigcej, niz 30 000 punktow.

Poziom Rubinowy uzyskuja osoby, w ktorych grupie obrét wynosi od 100 000
punktoéw, przy czym z zadnej nogi nie uwzglednia si¢ wiecej, niz 50 000 punktow.

Poziom Szmaragdu uzyskuja osoby, w ktorych grupie obrot wynosi od 175 000
punktdéw, przy czym z zadnej nogi nie uwzglednia sie wiecej, niz 70 000 punktow.

Poziom Diamentu uzyskuja osoby, w ktorych grupie obrét wynosi od 300 000
punktoéw, przy czym z zadnej nogi nie uwzglednia si¢ wiecej, niz 90 000 punktow.

Poziom Il Diamentu uzyskuja osoby, w ktorych grupie obrét wynosi od 600 000
punktoéw, przy czym z zadnej nogi nie uwzglednia si¢ wigcej, niz 120 000 punktow.

Poziom IlIl Diamentu uzyskuja osoby, w ktorych grupie obrét wynosi od
900 000 punktéw, przy czym z zadnej nogi nie uwzglednia sie wiecej, niz 135 000
punktow.

Premia generacyjna wyptacana jest osobom, ktore uzyskaty poziom co najmniej
Szafiru i pomogly osobom ze swojej grupy osiggnaé ten poziom. Wyptacana jest
od zarobkow z premii strategicznej. Kazda osoba, ktora osiggnie poziom szafiro-
wy, dostaje 10% od wyptaty wszystkich szafirow w pierwszej generacji w kazdej
linii pod nim. Z pozioméw wyzszych niz Szafir dostaje takze 10% od ich premii,
ale tylko szafirowych. W przypadku Rubinu jest to 10% od pierwszej generacji
i 10% od drugiej generacji z premii szafirowej i rubinowej. Szmaragd dostaje 10%
od 3 generacji w kazdej linii z prowizji szafirowych, rubinowych oraz szmaragdo-
wych. Diament daje nam mozliwo$¢ pobierania 10% do 4 generacji od wszystkich
4 prowizji w kazdej linii.

Programy motywacyjne w PGN R.

W PGN R, jak w kazdym MLM, stworzone zostaty programy, ktére maja za
zadanie zwickszenie efektywnosci partnerow. Mozna je podzieli¢ na dwie grupy:
state oraz okresowe. Statym jest ,,Auto bonus”. Program jest adresowany do part-
neroéw posiadajacych podpisang umowe o prowadzenie ustug reklamy znaku PGN
R., ktérzy znajduja sie na poziomach efektywnosci od Szafiru do Diamentu. Wy-
mog podpisania umowy o prowadzenie ustug reklamy oraz poziom co najmniej
Szafiru wskazuja, ze z programu mogg korzysta¢ jedynie partnerzy bedacy przed-
sigbiorcami. W ramach programu partner uzyskuje doptate do samochodu. Jej wy-
sokos¢ jest uzalezniona od uzyskanego poziomu.

Tabela 4. Doplaty w programie ,,Auto bonus”

Poziom Wysoko$¢ doplaty w zltotych brutto
Szafir 900
Rubin 1800
Szmaragd 2700
Diament 3600

Zrodto: Zatgeznik nr 1 do Regulaminu uczestnictwa w programie Auto bonus PGM R.
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Partnerzy sami wybieraja mark¢ samochodu, jego kolor. Jest to rzadkoscia
w MLM, poniewaz z reguly osoby korzystajace z tego typu programu nie maja
mozliwo$ci wyboru. Jest mowa, ze przedsigbiorstwo tworzace sie¢ ,,daje” najbar-
dziej efektywnym jej cztonkom samochody konkretnej marki, np. sie¢ kosmetycz-
na M r6zowe mercedesy, klasa uzalezniona jest od uzyskanego przez konsultantke
poziomu, sie¢ kosmetyczna T. fordy. Nie sa to umowy darowizny, ale leasingu, za
ktory raty placi przedsiebiorstwo sieciowe, pod warunkiem co najmniej utrzymy-
wania uzyskanego poziomu przez cztonka sieci. W PGN R. samochod moze by¢
wlasnoscig partnera, moze by¢ wziety przez niego w leasing czy kupiony na kre-
dyt. Jedyny warunek odnoszacy si¢ do samochodu dotyczy jego wieku. Nie moze
w dniu startu programu posiada¢ wigcej niz 5 lat, a w momencie zakonczenia pro-
gramu nie wigcej niz 7 lat. Program trwa trzy lata. Partner korzystajacy z programu
jest zobowigzany przez caly czas jego trwania do umieszczenia na swoim pojez-
dzie reklamy zgodnej z wytycznymi PGN R. (od 1 do 3 naklejek o rozmiarze nie-
przekraczajagcym 25 cm X 15 cm) oraz do niezamieszczania na nim, bez pisemnej
zgody organizatora sieci, innych reklam. W przypadku utraty poziomu Szafiru
doptata nie jest wyplacana, stad partnerzy, chcgc korzystaé z niej, musza co naj-
mniej utrzymywac ten poziom efektywnosci. Podwyzszenie poziomu jest rowno-
znaczne ze zwickszeniem doplaty. Ten program motywacyjny ma charakter staty.

Sie¢ PGN R. wprowadza roéwniez trwajace okresowo programy motywacyjne.
Przyktadem jest ,,Extra bonus”. Jego gléwnym celem byto zwigkszenie zakupow
osobistych partneréw. Program trwat od kwietnia do czerwca 2014 roku. Kazdy
partner, ktory dokonal zakupow osobistych za 300 punktéw, otrzymywat premig
w wysokos$ci 30 punktéw. Premia byta wyptacana za kazdy zakup stanowigcy wie-
lokrotno$¢ 300 punktow, czyli 300 punktéw obrotu osobistego rownato si¢ 30
punktom prowizyjnym, 600 punktow obrotu osobistego roéwnato si¢ 60 punktom
prowizyjnym, a 2100 punktéw obrotu osobistego oznaczato 210 punktow prowi-
zyjnych.

Programem, ktéry mial za zadanie zmotywowanie partnerow do zwigkszenia
liczby rejestrowanych w sieci osob, byl program ,,Czas to pieniadz”. Nazwa na-
wigzywala do nagrody — ekskluzywnego zegarka. Partner, aby uzyska¢ nagrode,
musial w okresie trzydziestu dni zarejestrowac pigciu nowych partneréw.

Sie¢ w celu zwigkszenia obrotow okresowo stosuje rowniez promocje polegaja-
ce na przyktad na obnizeniu ceny zestawow produktéw przy roéwnoczesnym pod-
wyzszeniu liczby punktow uzyskanych przy nabyciu pakietu.

Podsumowanie

Osoby dziatajace w ramach marketingu sieciowego kieruja si¢ r6znymi moty-
wami. Czg$¢ z nich przystgpuje do sieci, aby taniej kupowa¢ oferowane przez
MLM produkty. Dla tych osob, z uwagi na ich niskie obroty, nie majg wigkszego
znaczenia programy motywacyjne. Odgrywaja one rol¢ dla podmiotdéw, ktore przy-
stepuja do sieci, aby osiaga¢ zyski. Idea marketingu sieciowego opiera si¢ na zato-
zeniu, ze wszyscy tworzg sie¢. Jednak wsrdd dziatajagcych w MLM sg osoby, ktore
przede wszystkim poswigcajg czas na powigkszanie swojej sieci oraz osoby, ktore
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glownie sprzedaja towary. Przedsigbiorcy rozwijajacy dynamicznie swojg sie¢
prowizje uzyskuja przede wszystkim z obrotu swojej grupy. Osoby zajmujace si¢
zwlaszcza sprzedaza osiggaja zyski gldwnie z tej sprzedazy, a premia z obrotu
grupy stanowi dodatkowe wynagrodzenie.

Plan marketingowy, ktory nie jest okreslany jako program motywacyjny, od-
grywa gtowna role motywacyjng dla partneréw. On wskazuje, jakie dochody moga
osiggac partnerzy i jak do tego jest niezbedny obrét ich grupy. Jak wynika z prze-
prowadzonej analizy planu marketingowego, nie zawiera on maksymalnej mozli-
wej do osiaggniecia kwoty prowizji, co jest najlepszym bodzcem do dziatania dla
partnerow.

W MLM wszystkie programy motywacyjne majg przede wszystkim charakter
materialny, poniewaz system prowizji jest najlepsza motywacja dla partneréw.
Oczywiscie osiaggniecie najwyzszego poziomu obrotu i bycie Diamentem ma roéw-
niez znaczenie prestizowe, ale bez wzgledu na to gtownie liczg si¢ dochody. Poza
planem marketingowym pozostate programy motywacyjne, jak np. ,,Auto bonus”,
maja charakter mieszany, gdyz poza prestizem partnerzy otrzymuja wyptate odpo-
wiednich kwot.

Jak wynika wigc z przeprowadzonej analizy programow obowigzujacych w sie-
ci PGN R., gtéwna rolg¢ w motywowaniu partnerow odgrywaja czynniki material-
ne. Taka regulacja ma na celu szybki rozwoj sieci, dzigki czemu wrastaja obroty
przedsigbiorstwa wprowadzajacego produkt na rynek.

Plan marketingowy, programy motywacyjne i inne dokumenty tworzone przez
sie¢, a przyjmowane przez partnerow, majg charakter regulaminéw okreslonych
w art. 384 k.c. Powoduje to okreslone konsekwencje prawne. Partnerzy nie maja
obowigzku korzysta¢ z tych programéw. Daja one im jedynie taka mozliwos$¢.
Inaczej wyglada sytuacja w przypadku organizatora sieci. W regulaminie zobowia-
zuje si¢ on do okreslonych $wiadczen na rzecz partnerow w przypadku spetnienia
przez nich okreslonych warunkow. Wobec powyzszego partner, ktory spetnit wa-
runki wskazane w programie, ma prawo zadac¢ spelnienia §wiadczenia przez orga-
nizatora sieci, poniewaz regulamin stanowi czg$¢ regulacji zobowigzania taczacego
strony.
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INCENTIVE PROGRAMS IN MLN AND THEIR LEGAL RULE

Abstract: A person who begins operation under the MLM (with English. Multi-level
marketing) is guided by different motives. Mainly it concerns in generating revenues. In
this article are presented incentive programs operating in the network PGN R. and desira-
ble is what is the role of legal programs. The Polish legal system hasn’t had a separate
regulation relating only to the MLM. They form a network based on the principle of free-
dom of contract as defined in art. 353" Civil Code, to the effect that the parties concluding
the contract may lay the legal relationship at its discretion, and limit them to the law, the
rules of social interaction and the nature of the legal relationship .

An orgnizer of network also uses rules, which are governed by specific rules for the use
by businesses of incentive programs. Binding legal regulations of the parties is clear from
Article. 384 § 1 of the Civil Code. Incentive programs in MLM are primarily in material
character. The persons who reach a certain turnover may receive money suplement for a
car or prizes like a watch.

Keywords: MLM, incentive programs, bonus, marketing plan
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