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Marketing wielopoziomowy w teorii ekonomii behawioralnej

Streszczenie. W artykule przedstawiono cieszacy sie coraz wiekszym zainteresowaniem ba-
daczy dziedzine nauki, jaka jest ekonomia behawioralna oraz podjeto prébe przyblizenia jej
wykorzystania w marketingu sieciowym. Multi Level Marketing jest popularnym w krajach za-
chodnich modelem biznesu. Wiedza o funkcjonowaniu tego modelu biznesu, zaréwno wsréd
teoretykdw, jak i praktykdw, jest w Polsce ciggle niewystarczajgca. Niniejsze opracowanie to
przede wszystkim przyblizenie istoty marketingu wielopoziomowego w teorii ekonomii beha-
wioralnej. W opracowaniu wykorzystano studia literaturowe.
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Wstep

Wiemy doskonale, ze wspétczesny konsument ma duzo mozliwosci w wyborze doko-
nania zakupu dowolnego towaru, ktéry moze by¢ zaspokojeniem swoich zachcianek
w zyciu codziennym. Co mu na to pozwala i czy zna mechanizm zaspokajania swoich
potrzeb? Dobrze jest, gdy z pomocq przyjdzie nauka, ktéra proponuje wiele rozwigzan
i dokonuje witasciwej interpretacji definicji pomagajgcych w ttumaczeniu zjawisk mar-
ketingowych i zaleznosci ekonomii behawioralnej od klasycznego ujecia ekonomiczne-
go gtoszonego przez klasykéw. Jeszcze do niedawna w ekonomii panowat paradygmat
homo oeconomicus, ktéry zaktadat, ze cztowiek jest racjonalny, podejmuje decyzje na
podstawie zmiennych ekonomicznych w oparciu o motywy ekonomiczne oraz ze jest
egoistg. Jesli kto$ przejrzat te zatozenia, to stwierdzitby, ze na pewno nikt z ludzi nie
spetnia tych kryteriéw. Dlaczego takie zatozenia powstaty? Po to, zeby tatwiej mozna
byto opisac rzeczywistos¢ za pomocg ekonometrii czy modeli matematycznych. Kilka-
dziesiat lat temu dzieki Danielowi Kahnemanowi, ktéry otrzymat nagrode Nobla w 2002
roku, powstat pewien dysonans poznawczy. W psychologii opisywano cztowieka zupet-
nie inaczej niz ekonomii, na podstawie tego pojawit sie nowy obszar badan — ekonomia
behawioralna. W ekonomii behawioralnej odkryto, ze cztowiek nie jest racjonalny, ale,
ze popetnia btedy systemowe. Dlaczego tak sie dzieje? Poniewaz umownie mozemy po-
wiedzie¢, ze cztowiek ma dwa systemy poznawcze. System pierwszy, czyli automatyczny,
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ktéry jest szybki, skojarzeniowy i nie wymaga wysitku — dziata sam (np. mycie zebéw).
System drugi jest refleksyjny, wolny, samoswiadomy — wymaga od nas wysitku i decy-
zji, zeby go uzy¢ oraz jest bardziej pewny (np. poréwnania modeli pralki na podstawie
roznych kryteridow). Ten system pilnuje, zebySmy robili co$ zgodnie z konkretnym po-
rzadkiem i na ten system organizm spala duzo, duzo energii. Wiecej niz w przypadku
systemu pierwszego. Dzieki temu, ze mamy dwa systemy poznawcze zachodzg rézne
efekty i znieksztatcenia poznawcze. A co mozemy powiedzieé¢ o marketingu sieciowym?
Zapewne to, ze wiedza o funkcjonowaniu tego modelu biznesu, zaréwno wsréd teore-
tykéw (uboga literatura przedmiotu), jak i praktykéw, jest w Polsce ciggle niewystarcza-
jgca. Koncepcja prowadzenia dziatalnosci gospodarczej poprzez Multi Level Marketing
jest wcigz mato znang strategia biznesu na polskim rynku. Nikta znajomos$¢ zagadnienia
spowodowana jest zapewne ubogim, jak dotad, dorobkiem literatury przedmiotu, oraz
ograniczonym dostepem do tej juz istniejacej. Taki stan rzeczy nie dos¢, ze nie sprzyja
rozwojowi tej formy dziatalnosci, to na domiar ztego rodzi mylne interpretacje modelu,
poprzez przedstawianie go w pejoratywnym Swietle piramid finansowych czy katego-
riach parabiznesu. Pomimo tych uniedogodnien ptyngcych z otoczenia, mozna zaobser-
wowac w ostatnich latach wzmozong aktywno$¢ firm tej branzy. Coraz czesciej styszy
sie o firmach, ktére, chcac uzyskac przewage konkurencyjng i zaistnie¢ na rynku, opie-
rajg swojg strategie marketingowa o Multi Level Marketing, bagdZz wykorzystuja niektére
jego elementy. Duze, stale rosngce zainteresowanie takim rozwigzaniem wprowadzania
i dystrybuowania produktéw powoduje z kolei aktualnosé tejze problematyki oraz ro-
dzi zapotrzebowanie na specjalistyczng wiedze pozwalajgcg opracowac¢ madrg i dobrze
przemyslang strategiel. Celem opracowania jest wyjasnienie istoty Multi Level Marke-
tingu z wykorzystaniem wiedzy w obszarze ekonomii behawioralnej.

Cel i metoda badan

Celem badan byto przedstawienie zastosowania ekonomii behawioralnej w marketin-
gu sieciowym. Multi Level Marketing jest popularnym w krajach zachodnich modelem
biznesu. Niniejsze opracowanie jest przede wszystkim przyblizeniem istoty marketingu
wielopoziomowego. W rozwazaniach wykorzystano studia literaturowe.

Multi Level Marketing w literaturze

Zgodnie z definicjag MLM (ang. Multi Level Marketing), zarobki uczestnikéw sg zalezne od
obowigzujgcego w firmie planu marketingowego. Marketing wielopoziomowy pozwala
sprzedawcom na budowanie osobistych struktur wspétpracownikéw, od ktérych obrotu
otrzymuje sie dodatkowe prowizje. Kazdy sprzedawca w marketingu wielopoziomowym
ma mozliwos$¢ zbudowania wtasnej struktury handlowcéow?. Daje nam mozliwos¢ zasta-
nowienia sie, czy warto podjgc ryzyko stworzenia swojej firmy. Jesli tak, to zadajemy sobie
wiele pytan o podjecie préby otwarcia swojej firmy. Jesli myslimy o rozpoczeciu wiasnej

1 B. Gregor, A. Wadlewski: Multi Level Marketing jako model biznesu, ,Minib” 2013, nr 1(7), s. 17.
2 https://pl.wikipedia.org/wiki/Marketing_wielopoziomowy (dostep: 01.12.2019).
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dziatalnosci gospodarczej, prawie zawsze rozpatruje sie skorelowane z tym ryzyko, ktére
Scisle zwigzane jest z naktadem kapitatu, jaki nalezy wnies¢ w organizowane przedsie-
wziecie. Osoby charakteryzujgce sie duzg tolerancjg na niepewnos¢ zwrotu z inwestycji
zwykle podejmujg wyzwanie, ci bardziej rozwazni zazwyczaj nie. Wynika to najczesciej
zduzych barier wejscia na rynek i ogromnego kapitatu potrzebnego na przebicie sie przez
obecnych potentatéw rynku. Brak doswiadczenia i nieznajomos¢ praktyk danej branzy
sg kolejnym powodem skfaniajagcym do refleksji najczesciej mtodych przedsiebiorcéw.
Niewielu jednak z nich wie, ze poziom ryzyka zwigzanego z kapitatem oraz pomystem da
sie w dos¢ elastyczny sposdb regulowaé, korzystajgc z trzech odmiennych modeli bizne-
su, o ktére mozna oprzec wtasng dziatalnos¢ gospodarcza?. Pierwszym z nich jest dobrze
znany model typowej dziatalnosci gospodarczej, ktéry polega na umiejetnym wdrozeniu
pomystu w zycie za pomocg posiadanego kapitatu. Model ten cechuje bardzo wysokie
ryzyko wystgpienia niepowodzenia zwigzane z dwiema niewiadomymi. Jedna z nich jest
niepewnos¢ co do przyjecia sie pomystu na rynku. Drugg jest niepewnos¢ wynikajaca ze
zwrotu poniesionych naktadéw. Wysoki stopien ryzyka nie stoi jednak na przeszkodzie
wyboru najczesciej tego wiasnie modelu biznesu, jako formy prowadzenia wtasnej dzia-
talnosci. Kolejnym modelem charakteryzujacym sie stosunkowo mniejszym ryzykiem
jest dziatalnos$¢ gospodarcza podjeta w oparciu o zakup licencji franchisingowej. Polega
ona na prowadzeniu dziatalnosci na bazie uprzednio przyjetego i juz sprawdzonego po-
mystu. Za cene licencji otrzymuje sie tak zwany recordbook, ktory jest schematem do-
brze funkcjonujacego przedsiebiorstwa. Wtasciwe powielenie zakupionego schematu
powinno w teorii doprowadzi¢ do rozwoju i utrzymania sie firmy na rynku. Nie nalezy
jednak traktowac tego jako zasade, gdyz nie zawsze sprawdzony pomyst i wiedza jak go
wdrozy¢ sg wstanie zagwarantowac zwrot poniesionych naktaddéw. Mozna natomiast
stwierdzi¢, ze omawiany model biznesu charakteryzuje sie zdecydowanie wiekszym
prawdopodobienstwem odniesienia sukcesu niz ma to miejsce w typowe]j dziatalnosci
gospodarczej. Ostatnim modelem, w oparciu o ktéry mozna prowadzi¢ dziatalnos¢ biz-
nesowgy, jest Multi Level Marketing. Model ten, na tle pozostatych, charakteryzuje sie
znikomym, badz niewystepujgcym wcale poziomem ryzyka. Wynika to z braku potrzeby
ponoszenia naktaddw na wdrozenie pomystu w zycie, lub na zakup kosztownej licencji
franchisingowej. Jest to mozliwe dzieki dziatalno$ci wykorzystujgcej rekomendowanie
gotowych produktdw, ktdre czesto przyjety sie juz na rynku. W dodatku model ten nie
wymaga ponoszenia kosztéw zwigzanych z zatrudnianiem pracownikéw, bo dziatalnos¢
w firmie opiera sie na dobrowolnym cztonkostwie. Oznacza to, ze uzyskuje sie taki sam
efekt dzwigni jak w przypadku typowej dziatalnosci gospodarczej, ale bez potrzeby po-
noszenia ryzyka wynikajgcego z faktu zatrudniania pracownikdéw. Model ten jest zatem
zdecydowanie najbezpieczniejszg formg prowadzenia biznesu®. Majac na uwadze roz-
nice miedzy roznymi modelami biznesu oraz mozliwos$¢ uelastycznienia poziomu pono-
szonego ryzyka poprzez dobér odpowiedniej formy dziatalnosci, mozna podjac sie préby
zdefiniowania Multi Level Marketingu. W literaturze przedmiotu Multi Level Marketing

3 Ibidem, s. 23.
4|bidem, s. 36.
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nazywany jest rowniez network marketingiem, marketingiem wielopoziomowym lub
marketingiem sieciowym. Wedtug Dona Failla, jest jedng z najszybciej rozwijajacych sie
i wcigz najmniej zrozumiatych metod wprowadzania produktéw na rynek®. To wtasnie
Z uwagi na niezrozumiatos¢ systemu czesto mylony jest on ze sprzedazg bezposrednia,
sprzedazg piramidalng, badz, co gorsza, z piramidg finansowa. Don Faill w ksigzce ,,Pod-
stawy marketingu sieciowego” wskazuje na istotng réznice miedzy tymi trzema meto-
dami dystrybucji. Wedtug autora, patrzac z perspektywy konsumenta, istnieje tylko piec¢
podstawowych metod dystrybucji produktéw. Sg nimi:

1.

Sprzedaz detaliczna, ktdéra jest najprostszg formg dystrybucji odbywajaca sie przy
udziale punktu handlowego, np. sklepu spozywczego, apteki, domu towarowego,
internetowego portalu aukcyjnego;

. Sprzedaz bezposrednia, obejmujgca zazwyczaj sprzedaz ubezpieczen, naczyn ku-

chennych, encyklopedii itp. W tym modelu dystrybucji prowizje od sprzedanych to-
wardw otrzymuje tylko i wytgcznie sprzedawca, ktéry nie ma mozliwosci budowania
sieci swoich dystrybutoréw. Aby méc sprzedawad produkty, badz ustugi danej firmy,
musi on by¢ w niej zatrudniony jako przedstawiciel handlowy. Oznacza to, ze pracuje
dla wtasciciela firmy bedgcego jego pracodawcg, a nie, jak w przypadku Multi Level
Marketingu, na wtasny rachunek;

Multi Level Marketing — analizuje to pojecie, definiujgc marketing jako przeniesienie
produktu lub ustugi od producenta, czy ustugodawcy do konsumenta, a Multi Level
(wielopoziomowy) jako system wynagradzania tych oséb, ktdre przyczyniajg sie do
sprzedazy produktéw lub wykonywania ustug. W metodzie Multi Level Marketingu
za osoby przyczyniajace sie do sprzedazy nalezy rozumiec takie, ktére polecajg in-
nym zakup bezposrednio w danej firmie. Za polecenie korczace sie faktyczng sprze-
daza, firma nagradza agitatora, ktérego numer ID zostat podany podczas sktadania
zamoOwienia, poniewaz system premii przewaznie jest wielopoziomowy i pozwala na
generowanie dochodéw pasywnych, czyli takich, ktére nie wynikaja bezposrednio
z pracy polecajgcego. Dzieje sie tak dlatego, ze kazda osoba ma mozliwo$¢ budo-
wy indywidualnych struktur konsumencko-dystrybucyjnych. Inaczej méwiac, system
wielopoziomowy premiuje za bezposrednio polecone osoby oraz polecone posred-
nio przez tych bezposrednich;

Sprzedaz wysytkowa — dystrybucja ta charakteryzuje sie brakiem punktu handlowe-
go, w ktédrym dokonuje sie wymiana towaru na pienigdz. Klient dokonuje zaméwie-
nia bezposrednio w firmie po zapoznaniu sie z ofertg na przyktad w telewizji, pod-
czas rozmowy telefonicznej, bgdz z otrzymanego katalogu;

. Sprzedaz piramidalna — jest nielegalng organizacjg sprzedazy, ktérg czesto myli sie

z Multi Level Marketingiem. Jedng z gtéwnych przyczyn, dla ktdérych tak sie dzieje,
jest fakt prezentowania nielegalnych firm jako systemu wielopoziomowego.
Jezeli nie ma obrotu produktu, nie mozna moéwi¢ o marketingu. Firmy poprzez

obietnice osiggania wysokich dochodéw namawiajg uczestnikow do wptacenia wy-
sokiej jednorazowej kwoty, ktéra pozwala sta¢ sie uczestnikiem programu. Program

5 D. Failla: Podstawy marketingu sieciowego, MLM International Polska, £t6dz 1996, s. 9.
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z reguty skonstruowany jest w sposdb uniemozliwiajacy osigganie dochodéw przez nie-
Swiadomych rekrutdw, a wszystkie wptaty wedrujg na konto organizatoréw biznesu.
Sprzedaz piramidalna zatem rézni sie diametralnie od Multi Level Marketingu, w ktérym
sprzedaz zawsze oparta jest o produkt badz ustuge, a system prowizji wynagradza pro-
porcjonalnie do wktadu pracy bez wzgledu na zajmowana pozycje. Préba zdefiniowania
przez D. Failla réznych metod dystrybucji w jasny sposdb pokazuje wystepujgce miedzy
nimi réznice. Pozwala réwniez stanowczo odeprzeé zarzut polegajgcy na pozycjonowa-
niu Multi Level Marketingu w pejoratywnym S$wietle piramid finansowych i sprzedazy
bezposredniej. A. Blanchard podjat prébg zdefiniowania Multi Level Marketingu jako
sztuki nawigzywania i wykorzystywania kontaktow. Tak wiec Multi Level Marketing,
wedtug autora, polega na rozprowadzaniu towaréw i ustug poprzez sie¢ stworzonag
dzieki kontaktom i powigzaniom zainteresowanych osdb oraz na wspdtuczestnictwie
w tej dziatalnosci wszystkich cztonkdw sieci®.

Rys historyczny Multi Level Marketingu

Zadajac sobie pytania, kiedy i gdzie zrodzit sie pomyst na Multi Level Marketing, odpo-
wiedz jest prosta —jej korzenie tkwig w Stanach Zjednoczonych i siegajg lat dwudziestych
XX wieku. W tym okresie w Stanach Zjednoczonych bezposrednia dystrybucja towa-
réw byta wazng dziedzing zycia spotecznego. Wiele firm, poszukujgc mozliwosci zbytu,
otwierato na terenie catego kraju biura posrednictwa handlowego. Producenci dostar-
czali tam towar, ktéry byt nastepnie przejmowany przez dystrybutoréw bezposrednich,
np. akwizytorow. Takie biura prowadzili doswiadczeni pracownicy, ktérzy niejednokrot-
nie sami zajmowali sie wprowadzaniem towaréw w obieg oraz nawigzywali wspdtprace
i szkolili nowych dystrybutorow. Poniewaz zwiekszajgca sie liczba przeszkolonych dys-
trybutoréw przynosita wieksze obroty, firmy premiowaty menedzeréw za czas poswie-
cony nowym wspotpracownikom. Przedsiebiorstwa wyptacaty im ustalong z géry kwote,
badz tez dawaty procentowy udziat od wartosci obrotu nowych dystrybutoréw. Pierw-
szg, dziatajacg na takich zasadach firme, zatozyli W. Casselberry i L. Mytinger. Od 1934 r.
zajmowata sie ona dystrybucja produktéw takich firm jak California Vitamin Company
i Nutrilite XX Vitamins. W 1941 r. firma wdrozyta pierwszy plan marketingu C&M. Jego
gtéwnym celem byto mobilizowanie dystrybutoréw do pracy, ktérych zadaniem byta
sprzedaz, wyszukiwanie oraz szkolenie nowych wspoétpracownikow. Na jego podstawie
dystrybutorzy mogli otrzymaé 3% z obrotu nowo utworzonych grup. Prawidtowo dobra-
na i wyszkolona kadra wspotpracownikdw w sposéb naturalny przektadata sie na rosna-
ce obroty firmy. Te z kolei przynosity coraz to wieksze zyski dystrybutorom, ktérzy tym
chetniej szkolili nowych wspdtpracownikow. W latach piec¢dziesigtych XX wieku nastgpit
kryzys w funkcjonowaniu firmy. W 1959 r. wystapili z niej dwaj wspdtpracownicy, R. De
Vos iJ. Van Andel, ktérzy zatozyli wtasng firme — Amway. Rozpoczeli produkcje wtasnych
towardw. Wypracowali specjalny system premiowania, ktéry wyrdzniat sie sprawiedli-
wym podziatem zyskdw, proporcjonalnym do wktadu pracy w rozbudowe firmy. Po kilku

8 A. Blanchard: Twoja niezalezno$¢ finansowa poprzez Network Marketing, (w:) Psychologia ekono-
miczna, Red. naukowa T. Tyszka, GWP, Sopot 2004, s. 17.
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latach doskonale rozwijajaca sie Amway Corporation wchtoneta Nutrilite. Mniej wiecej
w tym samym czasie z Nutrilite wystgpita rowniez inna grupa dystrybutoréw i powotata
do zycia firme Shaklee. Rdéznica miedzy nimi dotyczyta przede wszystkim produktéw,
ktérymi sie zajmowaty. W Amway byty to domowe Srodki czystosci, a w Shaklee srodki
spozywcze. Powodzenie Nutrilite i planu marketingu C&M spowodowato, ze systemem
Multi Level Marketingu zainteresowaty sie réwniez inne firmy, np. Stanley Home Pro-
ducts, Home Interiors and Gifts, Mary Kay Cosmetics. W latach siedemdziesigtych XX
wieku system Multi Level Marketingu zawitat rdwniez do Europy. W 1969 r. brytyjska
firma Kleeneze, zajmujaca sie bezposrednia dystrybucjg towardw, szukajgc nowych spo-
sobéw zbytu produktéw, uznata metode Amway Corporation za bardzo dobrg i jako
pierwsza rozpoczeta jg stosowaé. W 1973 r. w Wielkiej Brytanii pojawita sie firma Am-
way (UK) Ltd., a w 1975 r. réwniez Shaklee’. W Stanach Zjednoczonych sukcesy firm
stosujacych Multi Level Marketing spowodowaty powszechne nimi zainteresowanie. Dla
wielu niezbyt sumiennych przedstawicieli biznesu manipulowanie systemem prowizji
i cztonkostwa dato asumpt do stworzenia tzw. piramidy. Polegata ona na naktfanianiu
dystrybutoréw do uiszczania do$¢ znacznych optat wpisowych, obiecujac, ze te zwrdca
sie w miare rozrostu sieci. Ponadto zalecato sie, aby osoby te kupowaty najwieksze par-
tie towardw, premiujac je coraz wyzszymi rabatami. W wyniku tego wielu dystrybutorow
,zaslepionych” wizjg ogromnych zyskdw wykupowato towary, a potem miato problemy
z ich zbyciem. System ten opierat sie na tatwowiernosci, naiwnosci ludzi i byt wykorzy-
stywany przez mato uczciwe, ale przekonywujgce osoby. Wywotat réwniez niepokoje
spoteczne, w wyniku czego wprowadzono stosowne regulacje prawne we wszystkich
krajach, w ktérych MLM jest stosowany. Przyktadem moze by¢ Wielka Brytania, w kto-
rej w 1973 r. system sprzedazy piramidalnej zostat prawnie zabroniony w ramach aktu
o uczciwych praktykach handlowych®. Wprowadzenie podobnych regulacji prawnych na
ternie catej Europy zahamowato niepokojace zjawisko podszywania sie nieuczciwych
przedsiebiorstw pod dziatalno$¢ MLM, a prawne okreslenie jego istoty umozliwito stop-
niowy rozwdéj omawianej gatezi dystrybucji. W tabeli 1 przedstawiono najwieksze firmy
MLM najdtuzej utrzymujgce sie na rynku.

Mozna by byto powiedzie¢, ze rys historyczny jest ubogi. Nie jest to jednak prawda,
poniewaz sg to najwieksze firmy, ktére w MLM stanowig najwieksze wyzwanie dla ludzi,
ktérzy nie majac kapitatu, moga osiggnac sukces zawodowy, ekonomiczny i stabiliza-
cyjny. Jest to forma pierwszego stanu ekonomii behawioralnej. Obecnie, dzieki wielu
badaniom i odkryciom, doskonale wiadomo, ze zachowan ludzkich nie da sie analizowaé
i przewidywac tylko na gruncie ekonomii. Cztowiek kieruje sie nastrojami, emocjami czy
tez wrecz instynktami. ,,Emocje stanowig przeszkode w podejmowaniu racjonalnych de-
cyzji, (...) s subiektywnymi stanami wywotywanymi przez okreslone bodzce. Zaréwno
ludzie, jak i zwierzeta sg »zaprogramowani« na reagowanie emocjonalne na okreslo-

7 A. Tomasz, H. Zurawski: Szansa XXI wieku Network Marketing, Wydawnictwo AKAPIT, Krakéw 1994,
s. 13-15.

8 J. Otto, A. Olczak: Marketing w handlu i ustugach, Wydawnictwo Politechniki todzkiej, tédz 2007,
s. 193-194.

Strona | 90



Marketing wielopoziomowy w teorii ekonomii behawioralnej

Tabela 1. Najwieksze firmy MLM najdtuzej utrzymujace sie na rynku

Nazwa firmy Rok zatozenia
AVON PRODUCTS 1886
AMWAY 1959
MERY KEY 1963
ORIFLAME COSMETICS 1967
HERBALIFE 1980
LR Health & Beauty Systems 1985

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie literatury.

ne cechy srodowiska”®. Jezeli ludzie sg nastawieni pozytywnie do jakiegos dziatania, to
majg sktonnos¢ oceniaé zwigzane z nim ryzyko jako niskie, a korzysci jako wysokie®.
Emocje w bezposredni sposdb tgczg sie z wartoSciami i normami etycznymi wyznawany-
mi przez ludzi. To, jakie normy i wartosci s w cztowieku najsilniej zakorzenione, wptywa
bezposrednio na to, jak silne sg emocje, gdy owe normy sg tamane. W kazdej kulturze
wartosci uktadajg sie w system normujgcy postepowanie — system, ktéry lezy u pod-
staw wyborow podejmowanych przez cztowieka w konkretnych sytuacjach''. Ogromny
wpltyw emocji, wartosci oraz instynktéw na ludzkie zachowania i podejmowane wybory
probuje zrozumieé i opisa¢ ekonomia behawioralna. Poznanie mechanizméw motywu-
jacych i napedzajacych ludzi, sktaniajgcych ich do podejmowania okreslonych decyzji
zdaje sie by¢ obecnie najlepszym sposobem na zrozumienie prawidet rzgdzacych ryn-
kiem. Tam, gdzie zawodzi matematyka i jej wyrachowane modele, z pomoca przychodzg
nauki psychologiczne. Jedng z dziedzin wspdtczesnej nauki jest ekonomia behawioralna.
W artykule przedstawiona zostanie préoba ukazania zaleznosci miedzy ekonomia beha-
wioralng i marketingiem wielopoziomowym — MLM. Nalezy sobie zada¢ pytanie, czym
jest ekonomia behawioralna?

Ekonomia behawioralna jest dziedzing nauki tgczacg dokonania ekonomii i psycho-
logii2. Jej korzenie siegajg nurtu nazywanego w psychologii behawioryzmem (behavior
—zachowanie), koncentrujgcego sie na zachowaniu i kontrolujgcych go bodzcach srodo-
wiskowych. Powstanie i rozwdj tego nurtu nastgpit w latach 30. XX w., a za jego ojcow
uwaza sie J. Broadusa Watsona i B.F. Skinnera®*. W ramach ekonomii behawioralnej wy-
rézni¢ mozna dwa nurty bedace niemalze niezaleznymi dyscyplinami'®. Pierwszy rozwi-
nat sie na gruncie nauki o zachowaniu, taczy metodologie psychologicznych badan nad
zachowaniem z wiedzg teoretyczng z zakresu ekonomii. Drugi skupia sie gtéwnie na do-
konaniach takich badaczy, jak D. Kahneman, A. Tversky czy R. Thaler i analizie odstepstw
od zachowania racjonalnego, ktére lezy u postaw zatozen klasycznej ekonomii.

°T. Tyszka: Decyzje. Perspektywa psychologiczna i ekonomiczna, Scholar, Warszawa 2010, s. 127-128.
0 |bidem, s. 146.

1 M. Romanowska: Leksykon zarzgdzania, Difin, Warszawa 2004, s. 501.

12.p Babel, P. Ostaszewski: Wspdtczesna psychologia behawioralna. Wyd. UJ, Krakéw 2008, s. 85.

3 |bidem, s. 7.

1 |bidem, s. 94.
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Poczatki ekonomii behawioralnej

Ekonomia z pewnoscig nie jest nauka Scisty, ,chociaz cze$¢ ekonomistéw taka by ja
chciata widzie¢, poniewaz swiat nauk $cistych oparty jest na uniwersalnosci matema-
tyki”*>. W ekonomii ma sie do czynienia z decyzjami podejmowanymi przez cztowieka
i ich skutkami, a nieprzewidywalnej natury ludzkiej nie da sie ujg¢ w zadne modele ma-
tematyczne. J.M. Keynes sadzit, ze ,,na scenie gospodarki wystepuja rézni aktorzy, nie
zawsze kierujgcy sie racjonalnymi przestankami, (...) gdyz czes$¢ dziatan gospodarczych
podejmowana jest pod wptywem »zwierzecego instynktu«, ktéry jest gtéwnym po-
wodem wystepujgcych w gospodarce fluktuacji”¢. W analizowaniu tych ,zwierzecych
instynktow” bardzo przydatna okazuje sie psychologia. Psychologia ekonomiczna jest
naukg wykorzystujgcg wiedze o umysle i psychice cztowieka do wyjasniania zachowan
ekonomicznych?’. Réznica miedzy psychologig ekonomiczng a ekonomig behawioralng
jest, najprosciej méwiac taka, ze ,te pierwszg tworzg psychologowie zainteresowani
ekonomig, a drugg — ekonomisci zainteresowani psychologig”®. Wydawato by sie, ze
konsument osiggnat wiedze ekonomiczng konczac szkoty, ktére ukierunkowane sg na
przekazywanie wiedzy z tego obszaru. Jednak nie kazdy odtworzy cos, czego sie nauczyt,
lecz potrafi wykorzysta¢ intuicje do stworzenia dobrobytu dla swojej osoby, jak i umie-
jetnie przekaza¢ jg najblizszemu otoczeniu. Juz A. Smith w wydanej w 1759 r. ksigzce
»Teoria uczué¢ moralnych” pisat o wptywie emocji, aprobaty, dezaprobaty, uczciwosci i
awersji do strat na podejmowanie decyzji*®. J. Bentham — nastepca Smitha, twérca teo-
rii uzytecznosci — zawart swe poglady w pracy opublikowanej w 1789 r., noszacej tytut
,Wprowadzenie do zasad moralnosci i prawodawstwa”?. Postulowat on, aby mierzyé
uczucie szczescia, a nie tylko uzytecznosci z konsumpcji débr. Inny przedstawiciel eko-
nomii, J.M. Clark w artykule z 1918 r. twierdzit wyraznie, ze ekonomisci musza bra¢ pod
uwage nature ludzka i powinni opierac sie na pracach psychologéw. ,Jezeli zas nie chca
sie na niej opieraé, to zmuszeni sg do tworzenia wtasnej psychologii, ktéra bedzie marng
psychologig”?!. H. Simon (Nagroda Nobla w 1978 r.), jeden z prekursoréw ekonomii be-
hawioralnej, sugerowat, ze ludzie zamiast poszukiwa¢ rozwigzania najlepszego z mozli-
wych, zadowalajg sie podejmowaniem decyzji, ktdre sg po prostu wystarczajgco dobre?2.
Simon jako pierwszy wysunat wniosek, ze ludzie po prostu nie sg zdolni do racjonalnych
zachowan opisywanych w standardowych modelach racjonalnego wyboru®. W 1979 r.
ukazata sie praca D. Kahnemana i A. Tversky’ego ,,Prospect Theory: An Analysis of De-
cisions under Risk”, a w roku nastepnym praca Thalera ,Toward a Positive Theory of
Consumer Choice”, ktére zapoczatkowaty rozwdj nowego nurtu nazwanego ekonomia

5 G.A. Akerlof, R.J. Shiller: Zwierzece instynkty, Studio EMKA, Warszawa 2010, s. 7.

6 |bidem, s. 11.

177, Zaleskiewicz: Psychologia ekonomiczna, PWN, Warszawa 2011, s. 33.

18 |bidem, s. 36.

L. Préchnicki: Z dziejéw mysli ekonomicznej, Infoplan, Warszawa 2006, s. 128.

2 |bidem, s. 268.

21 J.M. Clark, (w:) Psychologia ekonomiczna, Red. naukowa T. Tyszka, GWP, Sopot 2004, s. 17.
22 N.G. Mankiw, M.P. Taylor: Mikroekonomia, PWE, Warszawa 2009, s. 623.

2 R.H. Frank: Mikroekonomia, jakiej jeszcze nie byto, GWP, Gdansk 2007, s. 291.
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behawioralng®. W 2002 r. Kahneman otrzymat Nagrode Nobla za zastosowanie narze-
dzi z psychologii w badaniach ekonomicznych z uwzglednieniem proceséw decyzyjnych
w warunkach niepewnosci?®. Rok 2017 to nagroda Nobla w dziedzinie ekonomii beha-
wioralnej przyznana R.H. Thalerowi, ktéry byt wspotpracownikiem noblisty D. Kahne-
mana. Badat, jak emocje i myslenie (m.in. btedy poznawcze) wptywajg na ekonomiczne
decyzje jednostek oraz na funkcjonowanie rynkdw?. W ostatnich dekadach nastgpit
dynamiczny rozwéj badan z pogranicza ekonomii i psychologii, co stanowi fundament
ekonomii behawioralnej. Ekonomia behawioralna to stosunkowo mtoda nauka, kto-
rej gtdwnym zadaniem jest opisywanie przyczyn lezacych u podstaw nieracjonalnosci
naszych zachowan. Wiedza behawioralna daje nam nie tylko mozliwosci upraszczania
proceséw i podnoszenia efektywnosci, ale réwniez redukcji kosztéw. Znajduje ona za-
stosowanie zarowno w dziatalnosci biznesowej, jak i w administracji publicznej. taczac
ten fakt mozemy przyja¢, ze MLM jest i staje sie jedng z form biznesowych dla kazde-
go, ktéry zaangazuje sie i konsekwentnie bedzie realizowat zatozenia MLM. Ekonomia
behawioralna jak kazda dziedzina nauki ma swoich wyznawcéw i oponentéw. Milton
Friedman twierdzi, ze prawdziwg miarg wartosci ekonomii jest trafnos¢ jej prognoz.
Okreslone zatozenia moga by¢ fatszywe, ale s3 uwazane za trafne, dopdki sformutowane
na ich podstawie przewidywania sg lepsze od prognoz opierajgcych sie na odmiennych
zatozeniach?.

Podsumowanie

Tam, gdzie klasyczna ekonomia staje sie bezradna, pomocna okazuje sie metodologia
badan psychologicznych. Psychologia jest naukg, ktéra pomaga wyjasni¢ i zrozumieé
podtoza oraz motywy ludzkich zachowan, ktérych katalizatorem sg zawsze ludzkie
emocje i wartosci etyczne. Zachowan, ktérych nie da sie analizowaé bez zrozumienia
czynnikdw na nie wptywajgcych i je ksztattujgcych. Firmy, ktére lekcewazg ogromne
znaczenie emocji w biznesie, robig to na wtasng niekorzysé. Wrecz mozna pokusic¢ sie
o stwierdzenie, ze robig to ,na wiasng zgube, poniewaz emocje wptywajg na Swia-
domos¢, szacunek, perswazje i lojalnos$¢ na rynku. Majg znaczenie dla zarzadzania —
w kontekscie wydajnosci i zatrzymywania kadry w firmie”?. Ludzie sg ,emocjonalnymi
zwierzetami, a ewolucyjne i antropologiczne spojrzenie na srodowisko pracy (i kazdej
innej aktywnosci) ma zasadnicze znaczenie dla przetrwania w walce, ktora nabiera co-
raz bardziej darwinowskiego charakteru”?. Analizujac ludzkie zachowania, nalezy row-
niez zadaé pytanie, dlaczego ludzie ,,zachowuja sie zgodnie z warto$ciami moralnymi
— uczciwie, odpowiedzialnie lub sprawiedliwie? Cztowiek idzie za wartosciami, bo w
ten sposdb zaspokaja potrzeby wtasnej godnosci”*°. Zaspokojenie tej potrzeby jest mu

24 A, Solek: Ekonomia behawioralna a ekonomia klasyczna, ,Zeszyty Naukowe PTE” 2010, nr 8, s. 24.
% R.H. Frank: Mikroekonomia, jakiej jeszcze nie byto, GWP, Gdansk 2007, s. 370.

% https://pl.wikipedia.org/wiki/Richard_Thaler (dostep: 01.12.2019).

27 M. Friedman, (w:) Psychologia ekonomiczna, Red. naukowa T. Tyszka, GWP, Sopot 2004 s. 19.

28 D, Hill: Emocjonomika, Rebis, Poznan 2010, s. 23.

2 Coniff R.: Korporacyjne zwierze, CIS, Warszawa 2006, s. 19.

30 M. Kosewski: Wartosci, godnos¢, wiadza, Vizja Press & IT, Warszawa 2008, s. 85.
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niezbedne do normalnego funkcjonowania w relacjach z innymi ludzmi®l. W MLM jest
wiele prostych narzedzi mozliwych do wykorzystania w tworzeniu swojej dziatalnosci
gospodarczej.
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Multi Level Marketing in behavioral economics

Summary: This paper presents behavioral economics as a field of study which gradually gains the
interest amongst researchers and describes its methods used in network marketing. Multi Level
Marketing is a very popular business model in the Western countries. Neither theoreticians nor
practitioners in Poland have enough knowledge though of this business model and its functio-
ning. Therefore, these studies were carried out to present the significance of the pyramid selling
in behavioral economics. The science literature stated the basis for this research.

Keywords: behavioral economics, psychology, Multi Level Marketing
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