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  Wstęp


  Z zamiarem napisania tej książki nosiłam się już od kilku lat. Jednak pomiędzy prowadzeniem międzynarodowej firmy, macierzyństwem a codziennymi obowiązkami zostawało mi już niewiele miejsca na spisywanie tego, co wokół siebie obserwuję i co jest dla mnie ważne. Nigdy nie ma dobrego czasu. Zawsze jest coś do zrobienia, a ważne sprawy są odsuwane w czasie przez sprawy pilne. Ale jak wiadomo, rzeczy niezrobione prędzej czy później się na nas mszczą, więc i ja zaczęłam odczuwać, że już nie mogę dłużej odkładać na później tego, co chcę przekazać.


  Niemal każdego dnia otrzymuję wiadomości od osób z całego świata, które zadają mi to samo ważne pytanie: dlaczego wybrałam MLM i czym on dla mnie jest? Jednak odpowiadając na to pytanie w kilku słowach na komunikatorze w portalu społecznościowym albo podczas konferencji, czuję niedosyt. Nie mogę powiedzieć wszystkiego, co chcę, i tak, jak chcę. Nie mogę pokazać wielu przykładów i przywołać wartości, którymi się kieruję, prowadząc ten biznes. Jednocześnie, obserwując branżę, w której już od kilkunastu lat działam, i śledząc dyskusję wokół niej, mam coraz większą świadomość, że wyraźnie brakuje w niej głosu osób takich jak ja – pasjonatów, którzy rozumieją, jak działa MLM, i z pełną świadomością wybrali go jako model dystrybucji swoich produktów i usług. Co ważniejsze jednak, odnoszą dzięki niemu znaczące sukcesy. Oddaliśmy głos nie tylko naszym partnerom, klientom i teoretykom branży, ale także jej krytykom. Chcę to zmienić. Chcę, żeby również nasz głos – twórców i właścicieli firm MLM – stał się słyszalny i opiniotwórczy w stopniu, na jaki zasługuje.


  Kluczem do sukcesu w MLM jest zrozumienie, na czym ten biznes w istocie polega. Od lat zauważam, że wiele osób podejmuje działania bez odpowiedniego przygotowania i rzetelnej wiedzy. To nie ich wina – tej wiedzy po prostu często brakuje, ważne informacje giną w zalewie sztampowych formułek i motywacyjnych haseł. Dlatego chcę wam ten biznes pokazać z mojej perspektywy. Nie będę odwoływać się do popularnych książkowych definicji MLM, ponieważ chcę pokazać wam z jednej strony ideę przewodnią, a z drugiej praktyczną stronę tego biznesu. Nie jestem teoretykiem, mój MLM jest „żywy”, ponieważ codziennie wieloma swoimi decyzjami biznesowymi realnie wpływam na jego kształt i razem z setkami tysięcy partnerów aktywnie współtworzę tę branżę nie tylko w Polsce, ale również poza jej granicami. Macie więc prawo, by znać moje poglądy i motywacje.


  Celowo nie używam też w tej książce znanych i obowiązujących rozwinięć skrótu MLM – marketing wielopoziomowy czy marketing sieciowy – tylko piszę o marketingu społecznościowym. Ta nazwa jest bliższa mojej prywatnej definicji MLM i zasadom, które wyznaję. Marketingu społecznościowego nie można sprowadzać wyłącznie do sprzedaży czy budowania struktur. To biznes, za którym stoi cały system wartości i szczególny styl życia. To także zjawisko społeczno-ekonomiczne, którym kieruje jasno określona filozofia. Ci, którzy mieli okazję spotkać mnie osobiście, być może słyszeli, jak często opowiadam o symbolice liny: każda lina składa się z wielu włókien, które same w sobie są delikatne i podatne na przerwanie, lecz splecione razem tworzą grubą linę, stają się silne i elastyczne, zdolne udźwignąć ogromny ciężar. Podobnie jest z marketingiem społecznościowym – pojedynczo bywamy słabi i bezradni, ale działając wspólnie i pomagając sobie nawzajem, możemy dokonywać rzeczy wielkich. Myślę, że nie ma bardziej plastycznego i działającego na wyobraźnię przykładu. I bardziej prawdziwego. To dlatego moja firma działa w systemie marketingu społecznościowego: żeby łączyć, dawać wsparcie, współpracować i współtworzyć.


  Wierzę, że moje spojrzenie na marketing społecznościowy odkryje przed wami różne aspekty tego biznesu – zaangażowanym w MLM pomoże w ich codziennej pracy, a tym, którzy dopiero zaczynają, wskaże właściwe kierunki rozwoju. Osoby spoza branży, czytając tę książkę, będą mogły się zastanowić nad mechanizmami rządzącymi współczesnym rynkiem i tym, jak ruchy społeczne starają się przełamać monopol wielkich korporacji na kolejnych polach. I jak odnoszą coraz większe sukcesy. Będą mogły też wyraźniej zobaczyć, jak na naszych oczach zmieniają się koncepcje edukacji i pracy, jakie znamy, i związane z nimi poczucie bezpieczeństwa finansowego. Wreszcie będzie to dla wszystkich szansa, by bardziej świadomie przyjrzeć się swoim codziennym wyborom konsumenckim i ich konsekwencjom. Kogo nimi wspieramy? Globalne korporacje, pomnażające swoje zyski, czy lokalny rynek, naszych krewnych i sąsiadów, którzy potrzebują naszego wsparcia, by utrzymać swoje rodziny?


  Niezależnie od tego, co tobą kieruje i dlaczego sięgasz po tę książkę, liczę, że znajdziesz w niej inspirację i informacje, które pomogą ci zrozumieć i docenić marketing społecznościowy. Dla mnie nie ma lepszej opcji.


  Czym jest MLM?
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  „Dlaczego wybrałaś MLM?” – to pytanie towarzyszy mi już od lat. Odpowiedź na nie była dla mnie zawsze tak oczywista, że do tej pory nie poświęcałam zbyt wiele czasu na dłuższe tłumaczenie tego zagadnienia pytającym. Po prostu:


  MLM to genialny model biznesowy,

  który obecnie pozwala mi na najszybszą

  realizację moich osobistych celów

  poprzez pomoc innym w realizacji

  ich własnych planów i marzeń.


  Ale im dłużej jestem związana z tą branżą, tym bardziej zaczynam dostrzegać, że to, co dla mnie jest proste i oczywiste, niekoniecznie jest tak samo postrzegane przez osoby, które nie mają podobnych doświadczeń biznesowych. Kiedy to zrozumiałam, zaczęłam czuć niedosyt, ponieważ moje odpowiedzi, udzielane na różnych spotkaniach i komunikatorach internetowych, były często zbyt ogólne. Nie mogłam podać wielu ciekawych przykładów, pokazać szerszej perspektywy ani dokładniej opisać swoich motywacji. Teraz chcę to zmienić i pokazać wam, czym dokładnie jest „mój MLM” i z jakich powodów nie wybrałabym już dla swojej firmy innego modelu biznesowego.


  Czym zatem jest MLM? Skrót MLM pochodzi od angielskich słów


  multi-level marketing,


  czyli marketing wielopoziomowy. Niektórzy nazywają go także marketingiem sieciowym. Określa się tak sposób dystrybucji produktów i usług poza tradycyjnymi sieciami sklepowymi. Produkty trafiają do klientów końcowych za pośrednictwem sieci współpracujących z firmą niezależnych partnerów. Partnerzy mogą tworzyć swoje własne zespoły (sprzedażowe, sprzedażowo-konsumenckie lub wyłącznie konsumenckie) i otrzymywać dodatkowe wynagrodzenie od sprzedaży produktów bądź usług przez nie realizowanej, zgodnie ze stworzonym przez firmę systemem wynagrodzeń, nazywanym planem kariery. Ta definicja jest powszechnie znana, ale według mnie w żaden sposób nie tłumaczy, czym jest fenomen MLM w szerszym ujęciu – biznesowym i społecznym. Opisuje tylko pewien mechanizm sprzedaży i zarabiania na niej. A MLM to jest tak ważne zjawisko, że chciałabym, żebyście przez chwilę spojrzeli na nie moimi oczami.


  Zacznijmy jednak od pytania: czy korzystacie z mediów społecznościowych, na przykład z Facebooka lub Instagrama? A zastanawialiście się kiedyś, dlaczego Mark Zuckerberg jest uznawany za jednego z najbogatszych ludzi w Stanach Zjednoczonych, skoro ani wy, ani zapewne nikt z waszych znajomych nie płaci mu za swoje konto na jego portalu? Pewnie już wiecie, że portale społecznościowe zarabiają między innymi na reklamach, za które płacą firmy chcące dotrzeć do użytkowników portalu (czyli między innymi do was, waszych rodzin i waszych znajomych). To jest jasne. Ale czy myśleliście kiedyś o tym, że to przede wszystkim wy pracujecie na rzecz tych portali? W jaki sposób? Wstawiając posty, dodając zdjęcie lub komentarz, lajkując, a nawet po prostu czytając posty innych osób! Bo tu dochodzimy do najbardziej interesującej kwestii:


  największe na świecie media społecznościowe same nie produkują żadnych treści!


  Facebook nie zatrudnia redaktorów, którzy piszą dla nas artykuły w kilkudziesięciu językach, nie utrzymuje rzeszy lokalnych korespondentów, fotografów i grafików, jak to ma miejsce w tradycyjnych mediach. Facebook zarabia na udostępnianiu treści stworzonych przez swoich użytkowników, tworząc globalną platformę wymiany informacji.


  Podobnie twórcy Instagrama nie zatrudniają profesjonalnych fotografów do robienia pięknych zdjęć, tylko bazują na tym, że to miliony użytkowników na całym świecie udostępniają innym użytkownikom swoje własne zdjęcia i filmy. YouTube także nie nagrywa własnych filmów, lecz jest wielką biblioteką materiałów wideo z całego świata, do której w każdym momencie możesz dorzucić swój własny plik, a nawet stworzyć cały kanał i tworzyć własny program o dowolnej tematyce. I możesz zacząć na tym zarabiać. Współpracując ze swoimi odbiorcami, media społecznościowe w ciągu zaledwie kilku lat zbudowały swoją potęgę, dystansując wcześniejszych monopolistów – wielkie koncerny medialne – co jeszcze dwie dekady temu wydawało się wręcz niemożliwe.


  Myślicie, że to wyjątki? Nie! Firm bazujących na sile społecznych powiązań jest wiele, w różnych branżach. Nieruchomości? Oczywiście! Tak zwane platformy bookingowe oferujące miejsca noclegowe od osób prywatnych doprowadziły do kryzysu branży hotelarskiej, między innymi w Hiszpanii. I to do tego stopnia, że w 2017 roku autonomiczny rząd Balearów wprowadził roczny zakaz wynajmu mieszkań na starówce Palmy de Mallorca. Podobne przepisy, utrudniające wynajem osobom prywatnym, działają już również w Katalonii i na Wyspach Kanaryjskich. Czy myślicie, że właściciele pojedynczych nieruchomości stanowili jakąkolwiek konkurencję dla globalnych sieci hotelowych? Nie. Wystawiając w internecie oferty najmu swoich mieszkań i domów, nie mieli ani wielkich środków na reklamę swojej nieruchomości, ani wiarygodności w oczach potencjalnych najemców, a ogłoszenie lub stronę najczęściej przygotowywali tylko w ojczystym języku, co znacząco ograniczało liczbę zainteresowanych. Dopiero udział w globalnej strukturze bookingowej i system rekomendacji od zadowolonych klientów dały im szansę na pierwsze miejsca w wyszukiwarkach internetowych i skuteczne wypromowanie ich ogłoszeń. Spójrzmy teraz na to z drugiej strony: ile miliardów dolarów musieliby zainwestować w nieruchomości twórcy platformy bookingowej, żeby stworzyć zróżnicowaną bazę noclegową w atrakcyjnych turystycznie miejscach na całym świecie, od Barcelony po Tokio? I jak ogromny musiałby być koszt bieżącego utrzymania tych wszystkich lokali?


  A teraz pomyślcie: czy można wstrząsnąć rynkiem transportowym i przełamać monopol korporacji przewozowych w ponad pięciuset największych miastach w różnych częściach świata, nie mając ani jednego samochodu? Można. Tworząc aplikację, która błyskawicznie kojarzy pasażerów z właścicielami aut chcącymi zarobić dodatkowe pieniądze. Dziś, korzystając z kilku podobnie działających aplikacji, można zamówić nie tylko prywatny przewóz osób samochodem dowolnej klasy, ale też jedzenie na wynos, transport mebli, a nawet lot helikopterem. Społeczna sieć transportowa działa szybciej i sprawniej niż tradycyjne korporacje taksówkowe, daje swoim klientom swobodę i poczucie bezpieczeństwa, a wokół aplikacji wytworzyła się silna społeczność promująca nowy styl życia. Wszędzie, gdzie nowy model przewozowy się pojawiał, tak szybko dystansował istniejący rynek transportowy, że w wielu miastach podejmowano próby ograniczenia liczby przewozów z aplikacji. W 2018 roku władze Nowego Jorku wprowadziły nawet limity pojazdów, kwestionując model biznesowy dwóch działających na tamtejszym rynku sieci społecznościowego transportu. Przeciwko aplikacjom przewozowym przetoczyły się protesty taksówkarzy w większości miast świata, bo wszędzie, gdzie te sieci się pojawiały, usługi przewozowe znacząco taniały.


  Czy domyślacie się już, co łączy te wszystkie przedsięwzięcia? Stoją za nimi przeważnie ludzie młodzi, dynamiczni, myślący nieszablonowo i odważnie kwestionujący istniejący porządek świata, rządzonego przez wielkie korporacje. Mieli dobry pomysł na biznes, ale ograniczone środki finansowe. Zbyt małe, żeby działać w warunkach silnej konkurencji, a nawet w obszarach zmonopolizowanych przez inne podmioty. Żeby móc rozwijać swoje biznesy, musieli znaleźć sposób na funkcjonowanie poza istniejącym systemem. A szansę na to widzieli w tym, że zaangażują w swoje przedsięwzięcie jak najwięcej osób i pomogą im realizować ich własne cele.


  Tym, na co chciałabym szczególnie zwrócić waszą uwagę, jest relacja typu win-win dla każdego z uczestników tego układu: firmy tworzącej produkt lub usługę, jej partnerów biznesowych, klientów i użytkowników. Jak to działa? Mając konto na Facebooku, nawet jeśli nie tworzysz własnych treści, masz szeroki dostęp do materiałów udostępnionych przez członków twojej sieci. Możesz dołączyć do jednej z milionów grup tematycznych, w której spotkasz pasjonatów i ekspertów z interesującej cię dziedziny. Dzięki platformie możesz nawiązywać kontakty z ludźmi z całego świata, których być może w realu nigdy byś nie spotkał. Jeśli jesteś przedsiębiorcą, za pomocą mediów społecznościowych możesz promować swoje usługi lub produkty. Pomyślcie tylko, jak wiele fantastycznych lokalnych firm może się rozwijać dzięki poleceniom w mediach społecznościowych. Jak wielu artystów mogło zaprezentować swoją twórczość i zdobyć pierwszych fanów, na przykład na YouTubie. Sama, rozwijając swój biznes, korzystam z możliwości, jakie obecnie dają media społecznościowe, by być jeszcze bliżej swoich klientów i partnerów biznesowych. Wreszcie jeśli jesteś influencerem i stworzyłeś własną społeczność, możesz zarabiać na polecaniu produktów i usług innych firm. Podobnie jest z Uberem: firma zarabia na organizowaniu sieci aktywnych pasażerów, kierowcy mają możliwość dodatkowego zarobku, przy czym zachowują pełną niezależność działania. Skala przedsięwzięcia – liczba pasażerów i kierowców – pozwala zachować płynność usług przy jednoczesnym uwzględnieniu potrzeb każdego kierowcy, który samodzielnie decyduje, kiedy i gdzie będzie jeździł. Najwięcej zyskują klienci, bo samoregulujący się rynek wymusza konkurencyjność cen usług. I oczywiście większą dbałość o ich jakość i zadowolenie klienta. Tak szybki spadek cen nie nastąpiłby, jeśli rynek przewozu byłby nadal kontrolowany przez kilka korporacji.


  Piszę o tym wszystkim nie bez powodu. Chciałam wam pokazać, jak ważny z punktu widzenia gospodarczego i socjologicznego jest MLM, bo on od początku swojego istnienia bazuje na modnych obecnie założeniach ekonomii współpracy i dzielenia się. Odpowiednio wykorzystany, może stać się potężną siłą zmieniającą rynek na korzyść małych, rodzinnych firm i ich klientów. Firmy, których model biznesowy oparty jest na relacjach i współpracy, nie drenują lokalnych społeczności, pomagają rozwijać się miejscowym biznesom, wspierają mikroprzedsiębiorczość. Ale przede wszystkim, jak mogliście już zauważyć, taki model biznesowy oparty na MLM pozwala na bardzo szybki rozwój, także międzynarodowy. Dlatego uważam, że aby lepiej zrozumieć i przekazać innym, czym naprawdę jest MLM, powinno się obecnie mówić już nie o marketingu wielopoziomowym czy sieciowym, lecz właśnie o marketingu społecznościowym. Ta nazwa lepiej oddaje samą ideę MLM i budzi bardziej pozytywne skojarzenia. A co ważniejsze, ukazując MLM w szerszej perspektywie, pozwala zobaczyć w nim już nie tylko rodzaj alternatywnego biznesu, ale też ważne zjawisko społeczno-gospodarcze, które wpisuje się w szerszy nurt globalnych zmian, dążących do przełamania dominujących systemów organizacyjnych i dystrybucyjnych na korzyść użytkowników i klientów.


  Dlatego jako przedsiębiorca wybrałam dla swojej firmy model MLM, który w głównych założeniach bazuje na sile sieci społecznych powiązań, idei współpracy i wzajemnej pomocy. Jeśli bliżej się temu przyjrzymy, zobaczymy wyraźną analogię pomiędzy modelami biznesowymi, o których wspomniałam wcześniej, a MLM. Z mojej perspektywy MLM to wielka platforma społecznościowa, na której spotykają się interesy samych firm MLM, ich partnerów biznesowych i klientów (użytkowników), a każdy z nich realizuje dzięki niej swoje cele.


  W większości publikacji na temat sprzedaży bezpośredniej i MLM szeroko opisane są korzyści, jakie odnoszą partnerzy tworzący sieć sprzedażową lub konsumencką:


  przede wszystkim mogą rozwijać własny biznes w oparciu o produkt lub usługę innej firmy.


  Ma to ogromne znaczenie, zwłaszcza w przypadku przedsiębiorców nie posiadających dużego kapitału. Partner nie musi otwierać i urządzać swojego sklepu (ani stacjonarnego, ani online), inwestować w maszyny, nie musi zamrażać gotówki, kupując duże ilości towaru bez pewności, kiedy i czy w ogóle go sprzeda, nie musi płacić za przestrzeń magazynową i usługi logistyczne. Oczywiście nie jest tak, że działalność w MLM jest dla partnerów biznesowych całkowicie bezkosztowa. Partnerzy ponoszą głównie wydatki związane z dotarciem do klienta, ale sumarycznie te koszty są dużo niższe, niż gdyby prowadzili na przykład mały sklep lub salon kosmetyczny. W niektórych przypadkach partnerzy w ogóle nie zajmują się sprzedażą bezpośrednią, lecz koncentrują swoje działania na pozyskaniu dla firmy stałego klienta, który, dzięki uzyskanej od partnera wiedzy, samodzielnie zaopatruje się w produkty lub usługi, a często nawet chętnie poleca je dalej.


  Kolejny plus modelu marketingu społecznościowego to prowizyjny system rozliczeń. Partner, budując swoją sieć konsumencką lub sprzedażową, nie zatrudnia handlowców i nie płaci im pensji. Wynagrodzenia wypłacane są przez firmę zgodnie z ustalonym systemem wynagrodzeń (nazywanym w MLM planem kariery lub planem marketingowym) za wypracowane efekty. Teoretycznie wysokość wynagrodzenia jest nieograniczona, ponieważ skorelowana jest z obrotem firmy: gdy ten rośnie, automatycznie rosną również pule środków przeznaczonych na wynagrodzenia partnerów biznesowych.


  Partnerzy biznesowi działający w MLM szczególnie cenią sobie swoją niezależność:


  nie muszą wypracowywać określonej liczby godzin na rzecz firmy, jak pracownicy etatowi, nie muszą również realizować narzuconego odgórnie planu sprzedażowego.


  Są wynagradzani nie za poświęcony czas, lecz za konkretne wyniki. Zachowują pełną swobodę działania i mogą decydować, z kim współpracują i jaki czas na to poświęcają. Ta elastyczność, a także niski koszt wejścia, sprawia, że marketing społecznościowy może być świetnym biznesem na całe życie lub dodatkiem do innych zajęć – etatu, studiów – albo rozszerzeniem założonego wcześniej biznesu.


  W modelu MLM zarabia również firma będąca producentem lub dostawcą produktów bądź usług. Z mojej perspektywy – twórczyni i właścicielki biznesu – marketing społecznościowy jest doskonałym modelem, bo pozwala mi znacząco ograniczać nieuzasadnione koszty, przede wszystkim marketingowe. W jaki sposób? Wybierając tradycyjny model sprzedaży, musiałabym nie tylko zainwestować w przygotowanie produktów, ale także poświęcić dużo więcej środków niż obecnie na ich reklamę w prasie, radiu, telewizji, internecie czy na innych nośnikach reklamowych. A przede wszystkim musiałabym płacić za dobre, widoczne miejsce na półkach w jak największej liczbie sklepów. Przy tym wszystkim wynik sprzedaży nadal byłby niepewny, uzależniony od zbyt wielu czynników, nad którymi nie miałabym kontroli.


  Wśród szefów firm i dyrektorów marketingu nawet wielkich, międzynarodowych korporacji wciąż krąży żart Johna Wanamakera, amerykańskiego przedsiębiorcy, który prawie sto lat temu powiedział, że połowa środków, jakie wydaje na marketing, jest stracona – problem tylko w tym, że nie wie, która to połowa. W firmach, które działają w modelu MLM, ten żart nikogo nie bawi, a samo podejście do tematu uważamy za anachroniczne i kompletnie niezrozumiałe, ponieważ my płacimy nie za reklamę, lecz za jej efekty. Bazując na modelu MLM, płacę za marketing bardzo dużo (bo na wynagrodzenia dla współpracujących ze mną partnerów przeznaczam od jednej trzeciej do niekiedy nawet połowy całkowitego obrotu mojej firmy), ale płacę za już zrealizowaną sprzedaż. I jako przedsiębiorca jestem zdziwiona, gdy widzę, jak wiele firm nadal pozwala sobie na nieefektywne działania reklamowe. Niektóre z nich płacą za to najwyższą cenę, znikając z rynku. Model marketingu społecznościowego zdecydowanie korzystniej wpływa na sytuację finansową przedsiębiorstwa i możliwość zarządzania nim, a zaoszczędzone dzięki niemu środki firmy MLM bardzo często przeznaczają na rozwój, na przykład na badania, poszerzenie oferty produktowej lub programy motywacyjne i szkolenia dla partnerów, co w dłuższej perspektywie przyniesie im jeszcze większe zyski.


  Idźmy jednak dalej. Budując własną sieć dystrybucji – w kraju i za granicą – uniezależniam się od pośredników, których działania mogłyby wpływać na funkcjonowanie mojej firmy. Dzięki temu samodzielnie kształtuję strategię rozwoju i politykę cenową, mogę elastycznie reagować na sytuację na rynku. Co najważniejsze, redukując sieć pośredników do minimum, mogę zaoferować swoim klientom bardzo atrakcyjne ceny i konkurować z dużymi koncernami. Byłoby to niemożliwe przy modelu łańcuszkowym:


  producent → hurtownia → sklep → klient


  w którym każdy pośrednik narzucałby własną marżę, a końcowy produkt stałby się niewspółmiernie drogi. Poza tym pośrednikom nie zależałoby ani na wzroście, ani na wizerunku mojej firmy, tak jak zależy partnerom, którzy wynagrodzenie mogą otrzymywać nie tylko od sprzedaży własnej i swojego zespołu, ale też od globalnego obrotu firmy. Im więc firma większa, im więcej ma partnerów i kupujących jej produkty klientów, tym wyższe mogą być wynagrodzenia współpracujących z nią partnerów biznesowych. Nic więc dziwnego, że sami szukają nowych kanałów dla oferowanych produktów i są chętni, by dynamicznie wchodzić na rynki zagraniczne. Po prostu im się to opłaca. A mnie bardziej opłaca się podzielić zyskiem z setkami tysięcy niezależnych partnerów rozsianych po całym świecie (nawet jeśli na rozwój mojego biznesu poświęcają jedynie kilka godzin tygodniowo) niż zatrudniać armię handlowców w każdym kraju, do którego chcę dotrzeć ze swoją ofertą. W ten oto sposób firmy bazujące na marketingu społecznościowym wzrastają, pomagając rozwijać się swoim partnerom i klientom.


  Kolejnym bardzo ważnym czynnikiem, który pozytywnie wyróżnia MLM na tle innych modeli biznesowych, jest stosunek do klienta. Marketing społecznościowy stawia w centrum biznesu człowieka i robi wszystko, by poznać jego potrzeby i jak najlepiej na nie odpowiedzieć. Przy czym muszę wyjaśnić, że nie mam tu na myśli wyłącznie procesu kreowania produktu czy mechanizmu sprzedaży. Oczywiście firmy działające w systemie sprzedaży bezpośredniej i MLM budują długofalowe relacje z klientami i partnerami, nastawiając się na to, by jak najlepiej zasłużyć na ich zaufanie.


  Głównym założeniem biznesu MLM jest budowanie poczucia komfortu i lojalności klienta:


  dbanie, by miał świadomość marki, był zadowolony z produktu, rozumiał działanie modelu MLM, miał poczucie bezpieczeństwa na każdym etapie zakupów i czuł się otoczony opieką nie tylko przez partnera marki, ale też przez pracowników firmy. Dlaczego? Bo z punktu widzenia firmy korzystniej jest zadbać o już pozyskanego klienta niż ciągle zabiegać o nowych. A klient, który jest zadowolony z produktu i obsługi, nie tylko chętnie wraca po więcej produktów, ale też udziela rekomendacji – a rekomendacje zadowolonych klientów to jeden z najważniejszych filarów marketingu społecznościowego. Przy czym należy pamiętać, że klient nie jest skory, by podzielić się publicznie swoim nowym zakupem. On chce się dzielić swoim unikatowym doświadczeniem, swoją wiedzą lub stylem życia. I ma naturalną potrzebę przynależności do wybranej społeczności, bycia częścią wyjątkowego zespołu, z którego wartościami może się utożsamiać.


  Ludzie od zawsze mają potrzebę przynależności i chcą być częścią „czegoś większego”, dzielić się radością i swoją wiedzą. Nie chcą być traktowani instrumentalnie, lecz pragną budować głębszą relację opartą na zaufaniu. W MLM mają taką możliwość, bo stają się członkami społeczności skupionej wokół idei rozwijania siebie, budowania swojej niezależności finansowej, współpracy i pomagania innym. Otrzymują poczucie wspólnoty i zrozumienia. Jest to możliwe, ponieważ wiele firm MLM nie koncentruje się tylko na sprzedaży, ale właśnie na tworzeniu relacji z klientami. Moja firma, Prouvé, chce być świadomym wyborem każdego konsumenta. Chce również odkrywać potencjał swoich partnerów i wspierać ich w ich dążeniu do lepszego życia. Perfumy, które stworzyłam, powstawały przy udziale francuskich perfumiarzy z firmy z kilkusetletnią tradycją. Są unikatowe. Ale klienci, kupując je, kupują coś więcej niż prestiż i piękny zapach. Kupują możliwości biznesowe, wsparcie, bezpieczeństwo i nowy styl życia. Poczucie sensu i sprawczości. Dla mnie jest to zakup o wiele bardziej świadomy, dalece przekraczający zwykły wybór ulubionego zapachu w perfumerii. Wiele tradycyjnych firm dopiero teraz odkrywa, że klienci nie chcą jedynie kupować, ale pragną mieć możliwość uczestniczenia w życiu firmy, której produkty wybierają. Chcą się mocniej angażować. W klasycznym marketingu coraz wyraźniejszym trendem staje się obecnie joyning (określenie to powstało z połączenia angielskich słów joy (radość) i to join (uczestniczyć, brać w czymś udział), czyli radość płynąca z budowania społeczności, także wokół swojej ulubionej marki. Marketing społecznościowy od lat właśnie to zapewnia swoim partnerom i klientom: radość dzielenia się, radość współuczestniczenia.


  Jednak firmy oparte na marketingu społecznościowym robią znacznie więcej dla swoich klientów:


  nie tylko umożliwiają im zaspokojenie chwilowych potrzeb poprzez oferowane produkty i usługi, ale przede wszystkim tworzą unikalną możliwość realizacji życiowych celów przez stworzony system biznesowy.


  W MLM klient w każdym momencie może stać się partnerem biznesowym. Z kupującego może stać się sprzedającym lub reklamującym i zacząć realnie zarabiać przy minimalnym nakładzie finansowym ze swojej strony. Tak jak może zacząć tworzyć treści na portale społecznościowe czy świadczyć usługi dzięki posiadanym nieruchomościom czy samochodom. Z tą tylko różnicą, że w biznesie MLM mógł już zacząć zarabiać w połowie ubiegłego wieku. I wiele osób już wtedy dostrzegło w marketingu społecznościowym szansę, by stworzyć swój własny biznes. A dziś, w dobie internetu i większej świadomości konsumentów, moim zdaniem pojawiły się kolejne możliwości, które sprawiają, że ten biznes stał się jeszcze bardziej atrakcyjny, zwłaszcza dla osób młodych, dynamicznych, nastawionych na sukces.


  Gdy spojrzymy wstecz, z łatwością dostrzeżemy, że firmy MLM jako pierwsze zaczęły tworzyć globalne struktury, które były niczym innym jak ogromnymi bazami danych indywidualnych klientów. Po co to robiły? By lepiej poznać ich potrzeby, a dzięki temu sprawniej ich obsługiwać, jeszcze lepiej dostosować ofertę do tych potrzeb i móc zbudować głębszą relację. To pozwoliło firmom działającym w systemie marketingu społecznościowego zbudować przewagę nad tradycyjnymi firmami handlowymi, bo od lat doskonale znają i identyfikują swoich klientów i ich potrzeby, mają znacznie bardziej 
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