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Celem artykulu jest prezentacja koncepcji przedsigbiorcy transnarodowego, powigzan
transnarodowych i przekazow spotecznych jako uzytecznych ram definicyjnych dla opisu dziatan
0osO6b wspolpracujacych z organizacjami marketingu wielopoziomowego. Na przyktadzie
fragmentéw dwdch narracji zyciowych — Beaty z Chicago i Pawta z Toronto — pokazane zostato,
jak migranci w warunkach uogolnionej niepewnosci wykorzystuja swoj kapital spoteczny,
szczegblnie wigzi z osobami w kraju pochodzenia, w celach biznesowych. Sama transnarodowa
dzialalnos¢ biznesowa, obok korzysci ekonomicznych, stuzy réwniez podtrzymywaniu wigzi z
rodzing i znajomymi w kraju. Artykut bazuje na materiatach z badan etnograficznych
przeprowadzonych wsrdd sprzedawcow bezposrednich Amway 1 Mary Kay Cosmetics.

The aim of the article is to present concepts of transnational connections and transnational
entrepreneurs as a useful analytical frame for description of actions of direct sellers engaged in a
multi-level marketing. Presented Beata from Chicago and Piotr from Toronto narratives show
how migrants faced with generalized uncertainty use their social capital — especially connections
with people residing in the sending country — for business purposes. For those entrepreneurs

transnational business operations, apart from an economic value, are the means for strengthening

LW celu cytowania prosze siegnaé do ostatecznej, opublikowanej wersji artykutu: Pawet Krzyworzeka (2011)
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family and social ties. The article is based on findings from an ethnographic research that was

conducted among Amway and Mary Kay direct sellers.

Wstep

Artykul bazuje na materiatach zebranych podczas badan etnograficznych* (Hammersley i
Atkinson 2000; Kostera 2005) jakie przeprowadzitem w latach 2005-2009 wsérod osob
zwigzanych z organizacjami Amway i Mary Kay Cosmetics.

Amway i Mary Kay to przedsi¢biorstwa powstate w Stanach Zjednoczonych w potowie
XX wieku, wyroznia je przede wszystkim przyjeta forma dystrybucji produktoéw poprzez
sprzedaz bezposrednig. Obie organizacje stosuja jednoczesnie marketing sieciowy, zwany takze
wielopoziomowym (w skrécie MLM od angielskiego multi-level marketing), czyli specyficzna
odmiane sprzedazy bezposredniej, w ktorej dochody sprzedawcow (niezaleznych
przedsigbiorcow) sktadaja sie¢ z dwoch komponentéw: marzy ze sprzedazy produktéw oraz
wynagrodzenia wyptacanego przez firmeg, ktorego wysoko$¢ uzalezniona jest od ilosci
zrekrutowanych nowych sprzedawcéw oraz wielkosci prowadzonej przez nich sprzedazy
(Biggart 1990; Peterson i Wotruba 1996).

Spotkani przeze mnie sprzedawcy i sprzedawczynie Amway i Mary Kay funkcjonujag w
migdzynarodowym $rodowisku. Duza czg¢$¢ z nich zostata zrekrutowana przez obcokrajowcéw
lub Polakéw mieszkajagcych za granicg. Na organizowane przez nich spotkania — takie jak
spotkania motywacyjne dla 0s6b zaangazowanych w sprzedaz bezposrednig czy prezentacje
mozliwo$ci wspotpracy dla potencjalnych wspotpracownikow — przyjezdzaja bardziej
doswiadczeni 1 utytulowani dystrybutorzy =z zagranicy. Szkola, dziela si¢ swoimi
dos$wiadczeniami, dajac przyktad, ze biznes mozna prowadzi¢ wsze¢dzie. Podczas badan
kilkukrotnie styszalem m.in. opowies¢ o Czeczence, ktora podczas jednego z pierwszych
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seminariow Mary Kay opowiadata histori¢ swojego zycia, w ktorej gtdéwnym przestaniem byta
mys$l, ze nawet w tak trudnych warunkach jak wojna mozna osiggna¢ sukces.

Sprzedawcy z Polski odwiedzaja inne kraje, przy czym najwazniejsze sg wizyty w
siedzibach glownych korporacji oraz udzial w migdzynarodowych spotkaniach sprzedawcow.
Efektem tych kontaktow jest réznorodno$¢ i nieciagto$¢ tworzonych przez nich formacji
kulturowych; nie mozna jasno wydzieli¢ tego, co amerykanskie, polskie, co czysto amwayowe
lub Mary Kay.

Artykul poswigcony jest powigzaniom sprzedawcow i sprzedawczyn Amway i Mary Kay,
ktére wykraczaja poza granice Polski. Proponuje¢ uzycie koncepcji powigzan transnarodowych,

przedsiebiorczosci transnarodowej i przekazow spolecznych.

Badania

Podczas projektu badawczego, z ktorego cze$¢ materialu prezentuje w artykule, staratem
si¢ zmapowac transnarodowg formacje kulturowa tworzong przez osoby, z ktorymi zetkngtem si¢
podczas badan (Marcus 2003; Falzon 2009). Wigksza czgs¢ badan prowadzitem w Warszawie,
jednak moj teren badawczy wykraczat poza granice Polski, gdyz byt usytuowany w kontekscie
wielostanowiskowym (Marcus 1995). W Warszawie bratem udziat w spotkaniach 0sob z roznych
czesci Polski, Standw Zjednoczonych, Kanady, Rosji, Ukrainy, Litwy, Lotwy, Bialorusi.

Role badawcze, w jakich wystepowalem — oprocz etnografa przeprowadzajacego wywiad
— to dwie odmienne w swojej naturze role obserwatora-uczestnika (Jemielniak, Kostera 2010).
Pierwsza byl widz-uczestnik prezentacji produktéw i planéw marketingowych?. Czasami bytem
przedstawiany przez prowadzacego spotkanie wszystkim zebranych, a czasami moja osoba i cel
mojej obecnosci pozostawat dla nich nieznany. Drugim rodzajem uczestnictwa byto uczestnictwo
w roznego rodzaju spotkaniach, jako przedstawiciel centrali, organizator-uczestnik. Ten rodzaj
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uczestnictwa dotyczyt tylko jednej z opisywanych organizacji (Mary Kay), z ktora jeszcze przed
rozpoczeciem badan wspotpracowatem wykonujac zadania zlecone przez dziat marketingu i PR.
Zadania te to przede wszystkim pisanie relacji z wydarzen organizowanych przez Mary Kay oraz
innych tekstow do wewngtrznego czasopisma ,,Aplauz”; ttumaczenie konsekutywne szkolen z i
na jezyk rosyjski; oraz prace pomocnicze przy organizowaniu wydarzen firmowych dla
Konsultantek.

Oprocz doswiadczania poprzez uczestnictwo prowadzitem tez wywiady formalne i
nieformalne rozmowy, trudno jest okresli¢ doktadng liczbe wszystkich przeprowadzonych
rozmow, poniewaz nie po wszystkich pozostat §lad na papierze w postaci notatki lub transkrypcji.
Liczbg 0sob, a ktorymi si¢ spotkatem przez cztery lata badan liczy¢ nalezatoby w setkach.

Wspominam o tych nieutrwalonych elementach badan, poniewaz daly mi co$, co w
literaturze przedmiotu okreSlane jest jako headnotes (Sanjek 1990) w przeciwienstwie do
zapisanych notatek terenowych (fieldnotes). Doswiadczenie badacza terenowego jest bardzo
bogate 1 wielowymiarowe, niemozliwe jest jednak zapisanie wszystkiego. Dzigki notatkom, ktore
pozostaja w naszych glowach, mozliwa jest lepsza analiza wlasciwego materialu, z lepsza
intuicjg interpretacyjna.

Na potrzeby zbudowania etnograficznej reprezentacji zdecydowalem si¢ zaprezentowac
dwa obszerne cytaty z formalnych, nagranych, a nast¢pnie transkrybowanych wywiadow.
Fragmenty te prezentuja wiele waznych dla tematu przedsigbiorczosci transnarodowej
problemow. Sg do$¢ spojnymi narracjami zyciowymi dwoch osob, ktore wyemigrowaty z ponad
20 lat temu, lecz sg zwigzane z osobami mieszkajagcymi w kraju pochodzenia wig¢zami

biznesowymi.



Amerykanskie, globalne, transnarodowe

Amway wydaje dla swoich dystrybutorow czasopismo ,,Amagram”, publikowane sg tam
m.in. krotkie teksty o osobach, ktore zdobyly kolejne wysokie poziomy w hierarchii Amway.
Czes¢ z tych ,,wyrdznien na papierze” z pierwszych lat dziatalnosci firmy w Polsce, zaczyna si¢
takim samym wstgpem:

Liderow, ktorzy dzi$ goszcza na naszych tamach, wielu z Was zna znakomicie. Sa
Waszymi sponsorami, przyjaciotmi, wiele im zawdzigczacie. Sg Polakami, ktorzy
maja dwie ojczyzny. Tym bardziej jest nam mito poinformowac, iz zdobyli oni w
Stanach Zjednoczonych tytut Diamenta.

Dalej nastepuja wypowiedzi, pisane w pierwszej osobie liczby mnogiej; cze$¢ z nich jest
po prostu kompilacja cytatow z wypowiedzi Diamentéw, w ktorych dystrybutorzy daja
»Swiadectwa”, dzielg si¢ historig swojego sukcesu w Amway.

Wspodlpraca tych oséb z firmg Amway rozpoczgta si¢ w Ameryce Polnocnej (USA,
Kanada), a ich biogramy, poprzedzone zacytowanym powyzej wstepem, sg publikowane w
polskim Amagramie, poniewaz w momencie publikacji prowadzili oni dziatalnos¢ takze w
Polsce. Przyktadem moze by¢ malzenstwo Olszewskich:

ZaczeliSmy ten biznes w Toronto, w Kanadzie, od dos¢ tajemniczego zaproszenia
przez pania, ktdra, podobnie jak Jagoda, wspierata dziatalno$¢ charytatywna
parafii. MieliSmy porozmawia¢ z mlodym biznesmenem, ktory chciatby pomoc
Polakom. Ku naszemu zdziwieniu spotkanie odbywato si¢ w prywatnym domu, a
biznesmen okazal si¢ mtodym cziowiekiem [...] na progu kariery w Amway. Plan
marketingowy Amway od razu nas przekonat i zobaczyliSmy wielka szanse¢ dla
siebie. W ciggu 7 miesigcy zostaliSmy Srebrnymi Dystrybutorami (i nigdy tego
poziomu nie utraciliSmy). Byt to rekord, ktory pomoégt Polakom w Kanadzie 1
USA uwierzy¢ w siebie 1 system Amway. [...] Pamigtam, ze gdy tylko
przybylismy do Toronto, brat pokazat nam pigkna dzielnicg¢ wybredzajac: "Tu zyja
milionerzy". Powiedziatem wtedy: "Ja tez bed¢ tu mieszkal" i dzieki Amway to si¢
sprawdzito. [...] Malwinka, nasza corka dzi§ 15-letnia, ogromnie nam w tym
pomagata. Opiekowala si¢ innymi dzie¢mi, odbierata telefony, wydawata produkty
(Olszewscy 1996).

Biogramy zawierajg elementy osobiste, jest to charakterystyczng cechg $wiadectw
funkcjonujacych w organizacjach MLM. Dowiadujemy si¢ o bracie, corce, o tym jak wygladata
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ich praca, poznajemy $rodowisko w jakim funkcjonowali. Wazne miejsce w ich zyciu 1 w
dzialalnosci Amway, jak mozna wywnioskowac z tego krétkiego tekstu, zajmowali inni Polacy.
To dzigki kontaktom ze $rodowiskiem polskich imigrantow zostali dystrybutorami Amway, a
pobity przez nich rekord (zdobycie poziomu Srebrnego Dystrybutora w 7 miesigcy) ,,pomogt
Polakom w Kanadzie i USA uwierzy¢ w siebie i system Amway”. Inni dystrybutorzy, Ewa i
Jacek, swoja kariere w Amway rowniez zacze¢li dzigki emigracji do Kanady.
Biznes Amway rozpoczglismy w 1989 roku, w dwa tygodnie po naszym
przyjezdzie do Kanady. [...] Poziom 21% osiagn¢liSmy w ciggu 11 miesigcy.
ZostaliSmy w Ontario pierwszymi polskimi Pertami. Za nami poszli inni Polacy
Zyjacy na emigracji. [...] mamy dwoje dzieci - Lukasza (14) i malutka Maline,
ktéra przyszta na $wiat doktadnie w momencie, gdy zostaliSmy Diamentami,
Lukasz juz teraz twierdzi, ze w wieku 22 lat zostanie Korong Ambasadorska, a na
18 urodziny chce dostaé starter, czyli Zestaw Handlowy. [...] Na polskim rynku
dziatamy od poczatku jego istnienia. Byto nam mito, ze obdarzono nas tu takim

zaufaniem. Polacy majg ogromny imperatyw do dzialania i jak z r¢kawa sypia
wspaniatymi pomystami (Tarasowie 1996).

W obu historiach pojawiajg si¢ bardzo podobne watki: sukces byt przyktadem dla innych
Polakéw w USA i Kanadzie; mozliwos$¢ dziatania w charakterze dystrybutorow Amway w Polsce
byta dla obu matzenstw bardzo wazna; dzieci do dziatalnosci rodzicow podchodzity z wielkim
entuzjazmem?®.

Pelna nazwa firmy, z ktoérag wspotpracuja dystrybutorzy, brzmi Amway Global.
Globalnos¢ tej korporacji, w potocznym rozumieniu terminu ,,globalny”, jest niezaprzeczalna.
Firma dziata w 30 krajach $wiata, rownie globalna skala dziatalno$ci charakteryzuje korporacje.
Podobnie rzecz si¢ ma z drugg z badanych korporacji — Mary Kay.

Zjawisko globalizacji juz od dluzszego czasu jest przedmiotem zainteresowania
dziennikarzy, badaczy, komentatoréw wspotczesnosci, przedstawicieli nauki. Efektem jest

wielo$¢ perspektyw 1 brak jednomys$lnosci w okreslaniu tego, czym globalizacja jest, co mozna



tym terminem opisywac, a nawet, czy w ogole nalezy go stosowa¢. Ulf Hannerz zwraca uwage

na wartos$ciujacy element wpisany w to pojecie:

Mozna si¢ niemalze spodziewac, ze kazdorazowemu odwotaniu si¢ do globalizacji
beda towarzyszy¢ gwizdy lub owacje. Dla konsultantow biznesowych czy
dziennikarzy stowo to wydaje si¢ czgsto mie¢ pozytywny wydzwigk — jest warte
opublikowania, obiecuje nowe mozliwosci. W znaczeniu ,,imperializmu
kulturowego” natomiast jest rozumiane negatywnie i oczekuje si¢ od nas, ze
stuchajac opowiesci na temat tego, co ,,globalne”, w przeciwienstwie do tego co
»lokalne”, bedziemy wiedzie¢, po ktorej stronie si¢ opowiedzie¢ (Hannerz 2006:
17).

Same firmy, ktore sa przedmiotem mojego zainteresowania, komunikujg otoczeniu, a

szczegOlnie swoim dystrybutorom, globalny wymiar dziatalnosci, jak chociazby Amway, poprzez

swoja nazwe i poprzednia wersja logotypu®. Niezaleznie od miejsca na $wiecie, oferowane przez

obie firmy produkty sa te same’, sa globalne. Opisywane organizacje charakteryzuje takze

uniwersalistyczne podej$cie do sposobu prowadzenia dziatalno$ci biznesowej oraz lezacych u

jego podstaw wartos$ci:

W miare jak firma si¢ rozwijala, przekonywalismy sie, ze te idee sg zrozumiate 1
interesujace dla ludzi mieszkajacych nie tylko w Ameryce, ale takze dla ludzi
moéwigecych innymi jezykami 1 zyjacych w innych kulturach. Placa 1 nagroda,
proporcjonalne do wlozonego wysitku, zawsze 1 wszgdzie znacza to samo 1 jest to
koncepcja zrozumiata dla ludzi na catym swiecie (Anonim 2004).

W innym, wydanym w potowie lat 90. XX wieku, numerze czasopisma czytamy o

sponsorowaniu mi¢dzynarodowym, czyli rekrutowaniu dystrybutorow mieszkajacych w innych

krajach.

Jeszcze jedna zaleta sponsorowania mi¢dzynarodowego: dziatanie to niestychanie
zbliza ludzi r6znych narodowos$ci. Zawsze byliSmy zdania, ze wszedzie na Swiecie
ludzie sa do siebie podobni i wszystkim bliskie jest pragnienie polepszenia
warunkow zycia — sobie oraz swojej rodzinie. [...] Tak wiec Amway to mozliwos¢
posiadania wlasnego biznesu na catym S$wiecie, jego podstawa jest jako$c
oferowanych produktow i ustug. Powiedzcie — czy to nie jest szansa na dzialanie w
skali §wiatowej? (Rada Zarzadzajaca Amway 1995).



Nie tylko firmy prezentuja swoja dziatalno$¢ jako globalng, obejmujacg caty swiat, takze
w wypowiedziach sprzedawcow wspotpracujacych z tymi korporacjami pojawiaja si¢ metafory
odwotujace si¢ do globalnej skali. Jeden z dystrybutoréw Amway, wspominajac poczatki swojej
dziatalnos$¢, opowiadat, ze juz wtedy jego celem bylo zbudowanie ,biznesu, nad ktorym nigdy
nie zachodzi stonce”. Wprost mowil, ze budowa miedzynarodowego biznesu jest jego
specjalizacja i pasja w Amway.

Przywotywana przez korporacje i przez samych sprzedawcow globalnos¢ odwotuje si¢ do
potocznego rozumienia tego terminu®. Jak kazdy tego typu slogan jest niedookreslony a jego sila
tkwi nie tyle w precyzyjnosci opisu, co w powszechnosci i skuteczno$ci wywotywania
pozadanych emocji i skojarzen.

Cho¢ w wypowiedziach skala swiatowa, globalna jest czgsto stosowang metafora, to juz
dziatania poszczeg6lnych pracownikow centrali i dystrybutorow nie rozciagajg si¢ na caty Swiat,
lecz rozgrywaja si¢ pomiedzy dwoma lub kilkoma krajami. Niezalezni przedsigbiorcy
wspotpracuja co prawda z ,globalng korporacja”, jednak poszczegdlne ich dziatania maja
charakter nie tyle uniwersalny, co transnarodowy. O powszechno$ci i ograniczeniach terminu
»globalizacja” pisze miedzy innymi Ulf Hannerz:

Czuje sie raczej niezrecznie wobec ogromnej popularnosci terminu ,,globalizacja”
1jego zastosowania do opisu niemalze kazdego procesu czy zwigzku, ktory w jakis
sposOb przekracza granice poszczegolnych panstw. Wiele z takich proceséw czy
zwigzkoéw samych w sobie w zadnym razie nie rozciaga si¢ na caty Swiat. Termin
Ltransnarodowy” jest wigc w jakim$ sensie skromniejszy i jest czg¢sto bardziej
adekwatng etykietka dla zjawisk, ktére moga mie¢ bardzo rdézna skale i
dystrybucje¢, nawet jesli ich wspdlng cechg jest to, ze nie zawierajg si¢ w obrgbie
jednego kraju. [...] Na arenie transnarodowej aktorami mogg by¢ jednostki, grupy,

ruchy, przedsiewzigcia biznesowe, 1 t¢ wihasnie roznorodno$¢ organizacyjng
musimy w niematlym stopniu wzia¢ pod uwage (Hannerz 2006: 18).

W badanych przeze mnie ,arenach transnarodowych” interesowala mnie przede

wszystkim gra poszczegdlnych jednostek, jednak jak stusznie zauwaza Hannerz, z oczu nie



mozna traci¢ innych aktorow, w moim przypadku sg to przedsiewziecia biznesowe, czy cate
grupy ludzi: sprzedawcy, pracownicy centrali.

Za punkt wyjscia przyjmuje klasyczng juz definicj¢ terminu transnationalism
opublikowang w 1993 roku w Nations Unbound: transnational projects, postcolonial
predicaments, and deterritorialized nation-states, wedtug ktorej: ,,[t]transnarodowos$¢ tO proces,
poprzez ktory imigranci ksztattuja i podtrzymuja relacje spoleczne (wigzi taczace spolecznosci
pochodzenia i osiedlenia), ktorych trwato$¢ zostata poprzez migracje zagrozona” (Blanc, Schiller
i Basch 1994: 7).

Ara Wilson, badaczka sprzedazy bezposredniej w Tajlandii, zauwaza pewien paradoks,
charakterystyka przedsiebiorcy w sprzedazy bezposredniej jest przedstawiana, jako jednocze$nie
uniwersalna i bardzo amerykanska. Wilson podkresla transnarodowy charakter wspotczesnego
dyskursu sprzedazy bezposredniej i sugeruje, ze ,,skuteczno$¢ i sita sprzedazy bezposredniej lezy
w migracyjnym kontekscie Ameryki” (Wilson 1999: 402). Moje badania potwierdzaja i rozwijaja
to spostrzezenie, ktore sama Ara Wilson pozostawia w swojej pracy bez dalszego komentarza.

W migdzynarodowym rozwoju organizacji MLM relacje spoteczne migrantoéw z osobami
pozostajacymi w kraju wysytajacym sa kluczowe, to gtownie dzieki tym powigzaniom mozliwy
jest szybki rozwoj sieci sprzedazy w réznych krajach. Interesuje mnie wilasnie ten aspekt
migracji, podtrzymywania i wykorzystywania relacji spotecznych w kontekscie transnarodowym.
Dla zobrazowania opisywanego zjawiska transnarodowo$ci w marketingu wielopoziomowym
ponizej przytaczam fragmenty dwoch narracji, w ktorych Pawet z Toronto i Beata z Chicago

opowiadajg o emigracji i poczatkach wspolpracy z organizacjami sprzedazy bezposrednie;.



Pawet z Toronto

Pawetl 1 jego zona Renata wyemigrowali z Polski pod koniec lat 80, mieszkajg w Toronto,
spotykalem si¢ z nimi w czasie ich wizyt w Polsce, ktore odbywaja nawet Kilka razy w roku.
Celem tych wizyt jest rozwoj biznesu Amway oraz podtrzymywanie relacji rodzinnych. Ponizsze
cytaty pochodza z wywiadu przeprowadzonego podczas pierwszego spotkania z Pawlem, na
lotnisku Okecie, o siddmej rano, w oczekiwaniu na samolot z Monachium, ktéorym miata
przylecie¢ jego siostra.

Pawet podkresla, ze ich emigracja miata charakter czysto ekonomiczny, jako nauczyciel
nie widziat dla siebie perspektyw w Polsce. Tuz po przyjezdzie do Kanady zetkneli si¢ z Amway,
jak w wielu podobnych przypadkach, zadziataly relacje spoteczne w ramach grupy migracyjne;j:

poniewaz znaliSmy tam przelotnie takiego czlowieka w Niemczech, ktory akurat
lecial razem z nami, tak Ze to byl taki troszeczke wiesz..., podamerykanizowana
historia, Ze poznalismy sie blizej w samolocie, ale rzeczywiscie tak byto, bo to pare
godzin lotu i to wiesz, jezeli tam samolot ma 200, 300 0sob, 2, 3 osoby lecq,
emigrujq, no to sie rozmawia, co bedziesz robit i tak dalej, wiesz to byli mtodzi
studenci, grupa mtodych studentow, i 2 miesigce pozniej on zadzwonit, tak, ze ma,
Ze ma biznes, Ze to moze by¢ cos dla nas i tak dalej. A my bylismy 2 miesigce wiesz
w Kanadzie i rzqdowy kurs nam si¢ tam w perspektywie nalezal, pracowalismy, ja
pracowatem praktycznie na okrggto, a zona [...], takze bylismy bardzo otwarci,
zadnych pytan, Zadnych waqtpliwosci, wiesz, zadnych doswiadczen, Zadnych
skojarzen, po prostu taki dziewiczy entuzjazm, wszystko do uzyskania, nic do
stracenia.

Renata i Pawet znalezli si¢ w grupie amwayowcow zlozonej gtownie z Polakéw i
Filipinczykéw. W trakcie rozmowy ze mna Pawel zauwazyl, Ze takie grupy czesto ukladajg si¢
grupami narodowosciowymi, etnicznymi, i wyttumaczyt to kwestia zaufania:

najtrudniej jest zdoby¢ zaufanie w danym kraju, czy w danym srodowisku w danym
kraju, zZe to jest czesto pozyskanie jednego czlowieka [...] TO nie jest kwestia

jezyka, [...] ale wilasnie zeby ktos cig¢ wpuscit do domu, Zeby cie zaakceptowal,
twoj tok myslenia.

Sprzedawcy bezposredni, w przeciwienstwie do chociazby tych pracujacych w sklepach,

nie majg wsparcia ze strony struktury fizycznej, w ktérej odbywa si¢ interakcja z klientem. Sama
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konstrukcja interakcji jest najczesciej niekorzystna dla osoby oferujacej produkt, ktora jest strong
inicjujaca spotkanie (Leidner 1993). Sprzedawca bezposredni ma relatywnie trudne i
emocjonalnie angazujace zadanie, musi przekonac¢ czesto nieznajomag sobie osobe, do tego, aby
poswiecita mu swoj czas, nastgpnie stara si¢ panowaé nad przebiegiem interakcji tak, zeby
potencjalny klient nie przerwat jej zbyt wezesnie udaremniajac ewentualng sprzedaz. Dodatkowo,
panowaniu nad sytuacjg moze nie sprzyja¢ samo miejsce, w ktorym odbywa si¢ spotkanie. W
sklepie, zachowanie osoby kupujacej jest bardziej przewidywalne, gdyz — jakby powiedzieli
badacze stosujgce podej$cie symboliczno-interpretatywne — jest uwarunkowane symbolicznie
(Hatch 2002) i potki z produktami, kasy, czytniki cen, punkty informacyjne, ubior sprzedawcow
oraz inne elementy struktury fizycznej pozwalajg kontrolowaé dziatania klientow. Sprzedawcy
bezposredni skazani sg na prace w domach klientow, kawiarniach, wynajetych salach
konferencyjnych. Specyfika pracy sprzedawcdéw bezposrednich, w tym przypadku nie tylko
oferujacych produkty, ale takze rekrutujacych kolejnych dystrybutoréw, pozwala zrozumiec,
dlaczego Pawet tlumaczac specyficzng konstrukcje grupy biznesowej, do ktoérej trafit w
Kanadzie, odwotal si¢ do kategorii zaufania. Dziatajac wsrdéd innych rodakow, polonijni
dystrybutorzy unikali dodawania do i tak wymagajacej pracy wymiaru obcosci, ktory dodatkowo
komplikowatby stojace przed nimi zadania.

Przez pierwsze lata Pawel i Renata dziatali przede wszystkim w Kanadzie i Stanach
Zjednoczonych. Wiedzieli jednak, zZe stanie si¢ transnarodowymi przedsigbiorcami, rozszerzenie
dziatalno$ci na Polske, wykorzystanie znajomos$ci jezyka, kontaktow, byloby dla nich duza
szansg: to bylo nasze tez marzenie mie¢ Polakow, ktory mieszkali w Kanadzie i Stanach, Zeby
pomogli podobny projekt, podobne przedsiewziecie zbudowaé w Polsce, ze wzgledu na jezyk,

ilos¢ kontaktow, to jest nasz kraj.
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Po 1989 roku wszyscy zaczgli oczekiwaé otwarcia przedstawicielstwa w Polsce,
szczegolnie duzo nadziei wzbudzilo wejscie na rynek wegierski: rok wezesniej bylo otwarcie na
Wegrzech, wobec tego to bylo to bylo jakby naturalne, zZe bedzie Polska, Czechy. Pawel
postanowit wtedy przylecie¢ do Europy, a kierowat si¢ nie tylko wzgledami biznesowymi, lecz
takze rodzinnymi:

ja sobie przyleciatem do Polski zeby sobie zobaczyé dwie rzeczy, raz zeby sie
spotka¢ z rodzicami jak najszybciej, dwa zeby zobaczy¢ jak Amway wchodzi na
Wegry. [...] Wtedy nie wiedziatem, kiedy bedzie wchodzi¢ do Polski, po prostu
wiedzialem, ze bedzie kiedys wchodzit, to byto rok wczesniej. To byto lato 91, czyli
rok i 3, 4 miesigce wczesniej.

I wlasnie, jak to na Wegrzech wyglgdalo?

Wiesz co, miatem jakis kontakt do dziewczyny z polsko-wegierskiego matzenstwa,
ktora mowita po polsku, to byt kontakt, ktos mi dat go i ona byla nawet juz gdzies
zaangazowana, takze poszlismy we dwoje na spotkanie jakiejs grupy, nie
pamietam, jakiej, takze to byli Austriacy, to byt inny system szkolenia, ale po
prostu bylo to spotkanie na uniwersytecie. I siedzielismy tam z boku, w grupie
okoto 100 ludzi moze, i tacy powazni Austriacy robili wykiad jak Amway bedzie
funkcjonowat na Wegrzech. [...] ja bytem 2 lata w biznesie w Kanadzie,
[...]gdyvbysmy oboje wyszli na tq, tam przedstawiac ten plan to by byto 10 razy
lepsze spotkanie. Nudzit niesamowicie.

Amway Polska Sp. z 0.0. rozpoczeta dziatalno$¢ w listopadzie1 992 roku, w tym tez roku
do Polski przyleciat Pawel, zeby zaprezentowa¢ znajomym plan marketingowy Amway. Zaczat
tuz po przylocie, na lotnisku:

umowitem sie z chlopakiem, z ktorym bylem razem w wojsku, z Warszawy i on
przyjechat na lotnisko, i umowitem si¢ z mojg bardzo dobrq kolezankq ze studiow,
ona gdzies tez tu w poblizu mieszkata, to juz nie pamietam miejsca, to byta
komunikacja, to byta taka po prostu listowna, tradycyjna poczta, napisatem do
nich listy i oni oboje przyjechali na lotnisko, i oni wtedy, samolot wylgdowat, w 92
roku na lotnisku im pokazywalem, co bedziemy robi¢, ewentualnie, co
dopracowad, pierwszy plan byt moj 15 minut po wylgdowaniu i na lotnisku.

Te pierwsze spotkania nie przyniosty oczekiwanych efektow, po powrocie do Kanady
Pawet podtrzymywat jednak kontakty ze znajomymi, przede wszystkim wysytajac im materiaty
dotyczace Amway.

Z tym chiopakiem z Warszawy nigdy si¢ wiecej nie spotkatem, nie byl
zainteresowany, natomiast moja kolezanka rozwijata swoj klasyczny biznes i wtedy
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to jej szto, tak ze ona trafila 2, 3, 4 lata pozniej do mojej grupy [...] ten jej
klasyczny biznes si¢ rozwijat, potem spadt, pare lat pozniej wyemigrowata z Polski
Z powodOw jakichs tam zaleglosci, diugow, jej czy wspolnikéw, straszna historia
klasycznego biznesu. Takie z tego pierwszego spotkania nie bylo wigkszych
efektow. Natomiast potem, wiesz, bo ja sobie to tak merytorycznie przygotowatem,
przygotowalem sobie 20 znajomych wystatem do nich listy, wysytatem do nich
materiaty, tam wtedy pisato sie w polskiej prasie [...] raz na jakis czas byly
artykuty, to kopiowatem, takze przygotowalem jakgs tam grupe ludzi, przez okres
roku.

Atmosferg kolejnych polskich wizyt Pawetl wspomina z nostalgia, przyznaje ze cho¢ byty

to dos¢ chaotyczne dziatania, pospolite ruszenie, jak to sam nazywa, to nie brakowata entuzjazmu

1 zapatu. Jezdzit po catej Polsce, poznawat wiele nowych osob, ktore przekazywaty mu kontakty

do innych ludzi pracujacych w sieci. W ponizszym fragmencie da si¢ odczu¢ atmosfere

wspolnotowosci, charakterystycznej dla srodowisk MLM, ktorag mogltem obserwowac i odczuwac

takze obecnie, podczas moich badan. Przytoczone ponizej wspomnienia sg szczegdlne, gdyz sa

relacja z poczatkowego okresu rozwoju tego ruchu w Polsce. Do Amway wiaczali si¢ bardzo

rozni ludzie, niektorzy o wysokiej pozycji spotecznej, wszyscy byli jednak rowni, zwracali si¢ do

siebie po imieniu.
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Przykiad, jak ja przyjechatem rok pozniej, no wiedziatem, ze mam sie spotkac z
kims, ze ktos tam robi biznes w sieci, i tak dalej. W momencie, kiedy pojechatem
do Szczecina, okazalo sie, zZe ta grupa ludzi, w mojej grupie, ktorych ja nie znatem
oczywiscie, to spotkatem si¢ z ludzmi, ktorzy mieli wlasng firme, byli architektami,
ja tam skromnie w Kanadzie zarabiatem, oni zarabiali w Polsce pare razy lepiej
niz ja, bo ja nie mialem swojego biznesu. Ich takim kluczowym czlowiekiem, z
ktorym miatem sie spotkaé wieczorem, bo tam pracowata ta kobieta, okazalo sig,
ze ona byla dyrektorem [ ...] wojewodq Szczecina, takze wiesz jak trafiasz do takiej
grupy ludzi, i pozniej przyjechatem do Warszawy i ktos mi powiedzial tu jest
telefon do takiego Mariana, to zadzwon do niego i si¢ spotkaj. I ja zadzwonitem do
niego oczywiscie, i mowig Marian wiesz, co ja jestem rodakiem z Kanady, i ze
Szczecina mam polecenie, Zeby si¢ z tobg spotkac, podobno z nami
wspolpracujesz, ja mowie tak, to przyjdziemy jutro z Zong i spotkamy sie. Jak
przyszedl, ja maitem zapisane Marian Wozniak, jak przyszedt na spotkanie ze mng,
to ja dopiero wtedy rozmawiajqc z nim uswiadomitem sobie, ze to jest Marian
Wozniak, byly doradca Gierka. I on mnie zaprosit do domu, poszlismy do niego do
domu i wiesz ja bytem w, moze ja powinienem mowic¢ pan Marian, on nie, ja od
razu wyczulem, ze jestes dobrym czlowiekiem, Ze jestes takim amerykanskim
chiopakiem, bo wszyscy tutaj sie wiesz jakby czajq, a ja przedstawiam zona Irena,



jestem Direct Instruktorem, i platyng naszych produktow. Z tego nie Zyje, ale
mielismy bardzo dobre relacje, naprawde.

Z relacji Pawla wynika, ze takich osob jak on, probujacych wykorzysta¢ swoje kontakty,
zeby rozwing¢ biznes Amway w Polsce, bylo wiele. Wszyscy uruchomili wtedy swoje
znajomosci, spotykali sie, odgrywali swoje performanse i zachgcali do przylaczenia si¢ do sieci.
Pawetl przytoczyt przyktad kolegi z Toronto, ktory zwerbowat swojego brata.

Mielismy chtopaka w Toronto w grupie, ktory zrobit to, co ja, przyleciat do Polski
jak trafit na, trafit do brata i ten brat, jako wojskowy czy byly wojskowy wtedy,
[...] po prostu ztapal tq idee, Ze bedzie numer jeden w Polsce i rzeczywiscie byl.
Takze po paru latach, po roku czasu pottora roku [...] moj kolega z Kanady
przygotowal mu dziesigc¢ kaset, wiesz 10 punktow, co ma robic, takze to byta taka

tasmoteka przygotowujgca, 10 kaset magnetofonowych, i on to przestuchal, i na tej
bazie zbudowat, no duzy network. To byto duzo ludzi.

Patrzac z perspektywy korporacji, wykorzystanie niezaleznych transnarodowych
przedsigbiorcow jako osob sprzedajacych i rekrutujacych kolejnych sprzedawcow daje ogromne
mozliwo$ci dostosowywania si¢ do otoczenia. Przyktad ,.chiopaka z Toronto” i1 jego brata
zohierza jest tu dobrg ilustracjg. Przekaz zostaje idealnie dostosowany do odbiorcy, w efekcie
korporacja zyskala wyjatkowo aktywnego nowego dystrybutora. Dzialania sieci sprzedawcow —
bez kosztéw 1 wysitku poznawania klienta za pomoca badan marketingowych 1 ztozonych analiz
— sg za kazdym razem ,,szyte na miarg”, CO jest wrecz nieosiggalne dla przedsigbiorstw podobne;j

wielkosci prowadzacych ,.tradycyjny biznes™’.

Beata z Chicago

Beata jest dyrektorka Mary Kay, mieszka w Chicago. Podobnie jak Pawel w Amway, ona
byla jedng z pierwszych 0sob, ktore przyjechaty do Polski w okresie, kiedy otwierata si¢ polska
filia jej firmy. W Mary Kay prawo do rekrutowania w innych krajach maja nie wszystkie
konsultantki, dopiero od statusu Niezaleznej Dyrektor Mary Kay uzyskuje si¢ prawo do udziatu
w programie Rekrutacja bez granic; spelnienie wymagan postawionych przez firm¢ daje
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mozliwo$¢ rekrutowania w wybranych przez korporacj¢ krajach. Po otwarciu polskiego rynku, w

kraju pojawito si¢ niewiele zagranicznych dyrektorek polskiego pochodzenia; jedng z nich byta

Beata, drugg wazng dyrektorka z Chicago byta Alina. Dzisiaj, wigkszo$¢ z liczonych w tysigcach

polskich konsultantek nalezy do sieci Beaty i Aliny.

Mozliwos¢ dzialania w Polsce pojawita si¢ dopiero wiele lat po rozpoczgciu przez Beate

wspotpracy z Mary Kay. Jak wspomina, od poczatku starata si¢ wptynac na decyzje korporacji o

wejsciu na polski rynek. W rozmowie ze mng Beata przytoczyta opowies¢, jak na poczatku

swojej kariery spotkata si¢ z Mary Kay Ash na lunchu, ktory byt jedng z form wyrdznienia za jej

osiggnigcia.

Mary Kay personalnie data wyzwanie, wtedy Mary Kay jeszcze z'ylaa, przyjezdzata
do Chicago i wszystkie konsultantki czy dyrektorki, ktore bedg mialy 5 osobistych
personalnych czlonkow zespotu w jednym miesigcu, ona zaprasza na ekskluzywny
lunch. Ja spetnitam to zadanie, chciatlam spotka¢ Mary Kay osobiscie, bo
widziatam jg na scenie, spotkatam jg jako nowa Dyrektor, ale to byl moment, to
byl moment powitania, uscisku. [...] To byta dla mnie inspiracja, Zeby zdoby¢ te
piec osob, zeby Mary Kay zaprosita mnie na lunch. Jak przygotowywatam sie na
to spotkanie, po prostu utoZytam sobie co mam zrobié, i caly czas myslatam, co ja
Mary Kay dam. Co przyniose dla Mary Kay? Pomyslatam sobie, ze musze
przynies¢ cos polskiego, cos co bedzie symbolizowato Polske. [...] To byt wtedy
taki moment, ze ja pomyslatam sobie, Zze Mary Kay musi wejs¢ do Polski, jak ja to
zrobie i spotkam sie z nig osobiscie, bede musiata cos powiedziec, zeby Mary Kay
zainteresowac Polskgq. [...]

Beacie udato si¢ spelni¢ wymagania tego konkursu, zrekrutowata pig¢ nowych

dystrybutorek w ciggu miesigca i dzigki temu otrzymata zaproszenie na spotkanie z zatozycielka

firmy:
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Byta tam Hiszpanka, ja — Polka, jeszcze jedna Polka, i trzy Amerykanki [...]
Zaczgl sie lunch. Oczywiscie z wrazenia nawet nie wiem czy ja zjadtam ten lunch,
czy nie. [Smiech]

Mary Kay z kazdym z nas chciatla si¢ spotkac... Zebysmy si¢ przedstawity,
powiedzialy kto jestesmy, co tutaj robimy w kraju, w Stanach Zjednoczonych.
Oczywiscie jak doszlo do mojej osoby, powiedziatam, ZzZe jestem Polkq.
Powiedziatam: ,,Mary Kay, ja wiem, ze gdyby nasza firma sie zdecydowata i
poszta do naszego kraju, starego mojego kraju, z ktorego tutaj przybytam, to na
pewno bedzie sukces, bo polskie kobiety sq bardzo eleganckie i sq wyksztatcone, i



ambitne. I na pewno by si¢ w tym biznesie sprawdzity. Mary Kay dostata od mnie
piekne przepiekne wydanie albumu o Polsce [...] I mamy w Chicago ciasteczka
takie, one si¢ nazywajq kotaczki, ktorych ja w zyciu w Polsce nie wiedziatam, a
tam sq uznawane jako symbol polskiego ciasta. [...] I to ode mnie dostata. A Mary
Kay popatrzyta tylko na mnie, ze swoim cudownych wzrokiem i spokojem,
dobrocig i tym mieciutkim gtosem, cudownym glosem jaki miata, aksamitnym
gltosem, mowi do mnie: ,,Beatko, my tam bedziemy”. I powiedziata mi komplement
taki: ,,Jesli wszystkie kobiety w Polsce majg tak piekng cere jak ty, to bedqg
zachwycone naszymi produktami”.

Ja: A kiedy to byto?

A: To bylo dziesigé lat zanim wesztysmy do Polski. [...] 93 rok.

Po tym spotkaniu Beata nie przestata, jak to sama okre$la, ,,puka¢ do drzwi Mary Kay”, w
staraniach o rozszerzenie dziatalnosci korporacji na Polske wsparla ja Alina — inna konsultantka z
Chicago posiadajaca wysoki status w hierarchii Mary Kay:

Dolgczyta do mnie Alina [...] Zawsze jak bytysSmy na jakiejs wigekszej konferencji,
jesli na przyktad wychodzitysmy na srodek, si¢ przedstawialysmy i mowilysmy o
Osobie, to zawsze mowitysmy, Ze jestesmy w Mary Kay, ja mowitam jak sig ciesze,

ze zostatam dyrektorem w Mary Kay, ale moim marzeniem jest Zeby Mary Kay
weszta do mojego kraju, weszta do Polski.

W 2003 roku dziatalno$¢ rozpoczeta Mary Kay Cosmetics Poland Sp. z 0.0., mozliwos$¢
rekrutowania nowych konsultantek w Polsce stata si¢ mozliwa. Przyjechato wtedy wiele
dyrektorek, jak wspomina Beata, wérod nich najwiecej Ukrainek i Rosjanek®, byty tez dyrektorki
z USA i Kanady. Dzisiaj, jak sama przyznaje, oprocz sporadycznych przypadkéw, nie wida¢ ich
aktywnosci. Ja takze nie zauwazylem obecnoSci w Polsce innych zagranicznych dyrektorek, niz
wspomniane dwie z Chicago. Dla Rosjanek, Ukrainek, Amerykanek, przyjazd do Polski tuz
latach 2003-2004 byt probg zbudowania tu wlasnej grupy, jednak oprocz rekrutowanych
pierwszych kilku osob, w wielu przypadkach nieznanych im wcze$niej, nie mieli z Polska
zadnych powigzan. Ich grupy nie rozwinety sie. Utrzymywanie statego kontaktu z czlonkami
swojej grupy biznesowej, szczegolnie motywowanie poprzez liczne wyrdznienia oraz szkolenie
w zakresie technik sprzedazy, to kluczowe elementy, ktore sprawiaja, ze funkcjonowanie sit

sprzedazy sktadajacych si¢ z niezaleznych przedsiebiorczyn, wykonujacych wymagajaca prace,
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jest mozliwe. Konsultantki formalnie nie podlegaja zadnemu zwierzchnictwu i nie posiadaja
wladzy formalnej nad innymi dystrybutorkami. W takiej sytuacji utrzymywanie skutecznej
sprzedazy na przewidywalnym poziomie w danej grupie oraz powigkszanie grupy o kolejne
0soby wymaga zastosowania alternatywnych form kontroli (Lan 2002; Pratt i Barnett 1997; Pratt
2000). Korporacja wspiera przedsigbiorczynie w sprawowaniu kontroli normatywnej (Jemielniak
2008) nad innymi konsultantkami, dostarczajac szeregu narzedzi, takich jak hierarchicznie
ustrukturyzowane statusy (zaczynajace si¢ od Niezaleznej Konsultantki, poprzez Starsza
Konsultantke i Niezalezng Dyrektor, przez kolejne statusy az do Gtownej Krajowej Dyrektor
Sprzedazy), systemy wyroznien w publikacjach firmowych, wrdézenia podczas spotkan
firmowych. Wtadza 1 autorytet w MLM budowane s3 w szeregu interakcji migdzy
konsultantkami, dlatego zagraniczne dyrektorki niepodtrzymujace kontaktow ze rekrutowanymi
Polkami, pozbawiaty si¢ najpowszechniejszych i najlepiej dopracowanych w MLM sposobow
wplywania na rozw6j wtasnych grup w Polsce.

W przypadku polonijnych konsultantek ich liczne powigzania z Polska wspieraty nie
tylko pierwszy etap rekrutacji i budowania zespotu, ale takze pozniejsza prace na utrzymaniem
grupy i jej rozwojem.

W momencie wchodzenia na polski rynek Beata przygotowata list, ktory wysytata do
kobiet w Polsce. Wykorzystywata wtasne kontakty z osobami w kraju, ale zbierata tez kontakty
od swoich klientek Polek w Chicago. Tres¢ listu miata zainteresowac adresatki firmg Mary Kay i
zacheci¢ je do udziatu w spotkaniu w Warszawie. W Polsce jedng z pierwszych osob, ktérym
Beata opowiadata o Mary Kay, i z ktorg si¢ w tej sprawie kontaktowata, byta Ania, zona jej brata.
Kiedy przeprowadzalem rozmowe, z ktorej pochodzi ponizszy cytat, Ania posiadata status
dyrektor Mary Kay. Tak opowiada o poczatkach Mary Kay w Polsce z perspektywy jej

kontaktow z Beata:
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O Mary Kay ustyszatam od siostry mojego meza Beaty [...] (mojej obecnej
dyrektor), ktora po studiach wyjechata do USA. Czesto dzwonita i opowiadata 0
cudownych kosmetykach MK i obiecywala, zZe firma wejdzie z pewnoscig do
Polski, o co bardzo zabiegata. Nie znajgc jeszcze kosmetykow juz je lubitam.
Dlaczego? Beata poinformowala mnie o tym, zZe kosmetyki nie sq testowane na
zwierzetach. Byla to dla mnie naprawde istotna informacja. Ala zaplanowata
wszystko z gory — malowata w mojej glowie obraz Mary Kay na diugo przed
oficjalnym otworzeniem si¢ polskiego rynku na te firme. Za kazdym razem
powtarzata: ,, Bedziesz w tym dobra”. Ja przyjmowatam to ze smiechem, mowigc:
» W kupowaniu na pewno”. Przysylata co nieco, ale jak przystalo na rozsqdng
dyrektor rozpalata we mnie pragnienie posiadania calej serii. Wiedziata, ze lubig
kosmetyki. Wreszcie, ktoregos upalnego lipcowego popotudnia ustyszatam w
stuchawce pelen entuzjazmu glos Beaty: ,, Aniu szykuj sie, wchodzimy do Polski!;
przyjezdzam we wrzesniu!; zorganizuj spotkanie!”. W koncu po licznych
L przystawkach” przyszedt czas na peiny serwis. Wiedzialam, zZe na pewno bede
kupowa¢ kosmetyki MK, ale w najsmielszych oczekiwaniach nie przypuszczatam,
co mnie czeka. Zaczelo sie... Wraz z przyjazdem Beaty moje w miare
ustabilizowane zycie przewrdcito si¢ do gory nogami. Ja, ktora nigdy niczego nie
sprzedatam (no, moze za wyjgtkiem najlepszych sadzonek mojego meza, ktére pod
jego nieobecnos¢ niefortunnie oddatam pierwszemu lepszemu kupcowi za pot
ceny), miatam nagle robi¢ cos, co ewidentnie mi nie wychodzito,. Mimo wszystko,
z uSmiechem na twarzy podpisatam umowe: ,,Beata bedzie szczesliwa, a ja zyskam
sposobnos¢ do uzupetnienia zapasow w mojej kosmetyczce”. No coz, Beata
posiedziala miesigc, poszalata, , zasiata wiele nasionek”, no i wyjechata.
Dzwonita codziennie, gorgczkowo oznajmiajgc o planach MK.

Beata, podczas pierwszego rekrutacyjnego wyjazdu, rozpoczeta budoweg swojej polskiej
sieci, potem ,,dzwonita codziennie”, ale takze regularnie przyjezdzata: prowadzita szkolenia,
wreczala nagrody wyrdzniajacym si¢ konsultantkom, wymyslata i oglaszata nowe konkursy,
rozmawiata z konsultantkami ze swojej grupy o ich marzeniach i wspdlnie przektadaty je na
konkretne cele i zadania do wykonania. Wywiad z Beata przeprowadzitem podczas Seminarium
Mary Kay w Warszawie, dorocznego, najwigkszego spotkania konsultantek, pie¢ lat po tym, jak
w Polsce ,,zasiata pierwsze nasiona”.

Ania wspomina, ze jej ustabilizowanie zycie odmienito si¢. Za tym stwierdzeniem kryje
si¢ wazny problem badawczy: to jak emigranci wptywajg na zmiany w kraju pochodzenia.
Badacze proceséw migracyjnych od dawna zwracali uwage, ze emigranci utrzymuja kontakt z

osobami pozostajacymi w kraju wysylajacym korespondujac, przesytajac zarobione pieniadze,
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jednak wigkszos¢ badaczy skupita si¢ na tym, jak imigranci adoptuja si¢ do nowych warunkow,
w ktorych sie znalezli (Vertovec 2002). Ostatnia dekada XX wieku, to okres dominacji nowego
podejscia, akcentuje ono powigzania ,,jakie migranci utrzymuja z ludzmi, tradycjami i ideami
poza granicami panstwa narodowego, do ktorego si¢ przeniesli” (Vertovec 2002, s. 4). W ramach
tego nowego nurtu badan powigzan transnarodowych sformutowana zostata miedzy innymi
koncepcja przekazéw spotecznych, ktéorg warto przywota¢ analizujgc dzialania organizacji
marketingu wielopoziomowego w Polsce. Peggy Levitt zauwaza, ze emigranci nadajg do kraju
wysylajacego nie tylko przekazy pieni¢zne, ale takze spoteczne, prezentujac poprzez kontakty
osobiste i komunikacje zaposredniczong odmienne idee, tozsamosci, zachowania (Levitt 2001, s.
54); przekaz ten odbywa si¢ na poziomie jednostek i niewielkich grup. Przedmiotem przekazéw
spotecznych sg struktury normatywne, systemy dziatan i kapital spoteczny. W przypadku
badanych przeze mnie srodowisk przekazy spoteczne dotyczyty wszystkich trzech sfer. Stopien
ich ogblnosci byt bardzo zréznicowany, od dos¢ abstrakcyjnego, dotyczacego wizji sukcesu (zob.
Grzeszczyk 2003), do bardzo konkretnego, jak sposoby rozmawiania przez telefon. Waznym
czynnikiem sprzyjajacym przekazom spolecznym jest ,kultura globalna”. Te przekazy, ktore sa
wsparte przekazami w skali makro, na przyktad przez telewizje, sg latwiej akceptowalne.
Wspotczesnie wiele dziatan typowych dla MLM (spotkania motywacyjne, stosowanie technik
kreatywnych, agresywna techniki sprzedazy, zywiotowe wystapienia publiczne) nie budzi juz

takich kontrowersji jak na poczatku lat 90. XX wieku, kiedy na rynek polski wszedt Amway.

Przedsiebiorcy transnarodowi

Przyktady Beaty i Pawla ilustrujg teze stawiang przez niektdrych badaczy procesow
migracyjnych, ze pojawienie si¢ wspélnot transnarodowych ,jest zwigzane z samg logika
kapitalizmu. Sg one powotane do istnienia przez interesy i potrzeby inwestoréw oraz
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pracodawcow w krajach rozwinietych” (Portes 1997: 4). Alejandro Portes, badacz migracji

Ameryki Lacinskiej, opisuje powstawianie przedsi¢biorstw tworzonych przez migrantow, ktdrzy

po przyjezdzie orientuja si¢, ze ich aspiracje ekonomiczne nie majg wsparcia, gdyz kraj

przyjmujacy potrzebuje pracownikow nisko optacanych. Uruchamiajg zatem wigzi spoleczne:
Wielu imigracyjnych pracownikow za szybko staje si¢ $wiadoma, ze placa i
warunki pracy dostepne dla nich w wysokorozwinietym $wiecie nie sprzyjaja
realizacji ich celow ekonomicznych. Prace, ktéore nie wymagaja od nich
kwalifikacji, sg objazdami, $lepymi uliczkami, ktore spoleczenstwo przyjmujgce
przypisato im, muszg wiec uruchomié¢ swoje sieci powigzan spotecznych (Portes
1997: 7).

Wykorzystanie wigzi spotecznych ma w przytoczonych narracjach dwie fazy. W
pierwszej byly to dzialania w grupie innych emigrantow z Polski. Jedng z cech
charakterystycznych dla wigzi spotecznych imigrantow jest to, ze ,zazwyczaj wytwarzajg
solidarnos¢ dzigki uogodlnionej niepewnosci” (Portes 1997: 8; por. Kozminski 2004), sa geste |
siegaja daleko, do kraju wysytajacego. Widoczne jest to szczegodlnie w historii Pawta, ktory
mowit o roli zaufania w grupie Polakow 1 o trudnosciach zawigzanych z wyj$ciem poza
kanadyjska poloni¢. Beata z kolei wspomina o tym, ze w staraniach o

Osoby podejmujace dzialalno$¢ gospodarczg wykorzystujaca te relacje spoleczne zostaty
przez badaczy okreslone, jako transnarodowi przedsigbiorcy, czyli: “samozatrudnieni imigranci,
ktorych dziatalno$¢ biznesowa wymaga czestych podrozy za granice, i ktorych sukces zalezy od
posiadania kontaktéw i partnerow w innym kraju, przede wszystkim w kraju pochodzenia”
(Portes, Guarnizo i Haller 2002: 287).

Badania ilosciowe przeprowadzone ws$rod imigrantow z Kolumbii, Dominikany 1i
Salwadoru pokazuja, ze transnarodowymi przedsigbiorcami stajg si¢ raczej osoby osiadle a nie

nowoprzybyli imigranci. Podejmowanie tego typu dziatalnos$ci gospodarczej nie jest zatem, jak

by si¢ moglo wydawa¢, reakcja na znalezienie si¢ w nowym miejscu. Interesujace jest to, ze
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wsrod samozatrudnionych migrantéw przedsigbiorczo$¢ transnarodowa jest najczgstszym
rodzajem dziatalno$ci biznesowej (Portes, Guarnizo 1 Haller 2002: 293-294). Taka
przedsiebiorczos¢ jest nie tylko sposobem na podwyzszenie dochoddw, lecz rowniez sposobem
na podtrzymywanie wig¢zi z osobami, ktore pozostaly w kraju: ,,firmy transnarodowe moga by¢
postrzegane jako mosty pomagajace podtrzymywac wigzi z krajami pochodzenia a z czasem
pozwalajace je wrecz zaciesnia¢ (Portes, Guarnizo i Haller 2002: 294). Pawel, przyjezdzajac do
Polski na poczatku lat 90. miat dwa cele: rozwijanie biznesu Amway i spotkanie si¢ z rodzina,
ktore dawno nie widziat. Od kiedy Pawlowi udato si¢ zbudowa¢ wilasng grupe niezaleznych
przedsiebiorcow Amway w Polsce, odwiedza kraj kilka razy w roku. Ma tutaj wiasny samochdd,
ktory zostawia w garazu rodzicOw. Przynajmniej raz w roku — najczesciej w wakacje — W
wyjezdzie towarzyszag mu zona i corki, kiedy Piotr i Beata spotykaja si¢ z czlonkami swojej
grupy i potencjalnymi partnerami biznesowymi, corki spedzajg czas z polska rodzing.

Wiele 0sob tworzacych organizacje MLM to wlasnie tacy przedsigbiorcy. Historie Pawta
z Toronto i Renaty z Chicago, pokazuja specyfike transnarodowej przedsigbiorczosci w MLM.
Po wyemigrowaniu kazde z nich podjeto wspolprace z firmg sprzedazy bezposredniej; na te
decyzje wpltyw miata ich trudna sytuacja i kontakt ze sSrodowiskiem migrantéw z Polski, ale takze
to, ze mozna bylo rozpocza¢ dziatalnos¢ bez wigkszego ryzyka, jakie niesie ze sobg tradycyjny
biznes. Ten ostatni element szczegblnie mocno sprzyja decyzjom o podjeciu tego rodzaju pracy
przez osoby znajdujace si¢ w trudnej sytuacji zyciowe;.

Na poczatku rozwoju karier tych sprzedawcow niemozliwe bylto jeszcze wspotpracowanie
z osobami w Polsce, bo ani Amway ani Mary Kay nie byly jeszcze obecne na polskim rynku.
Kiedy powstata mozliwo$¢ pojechania do kraju pochodzenia, zZeby tam powigksza¢ swoja grupe,
migranci skorzystali z niej, stali si¢ przedsigbiorcami transnarodowymi. Dziatania niezaleznych

przedsigbiorcow okazujg si¢ by¢ ksztattowane przez formalne ramy korporacji. Nawigzanie
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biznesowej transnarodowej relacji z Polska wymagalo stworzenia warunkéw formalnych. Sity
sprzedazy (niezalezni przedsigbiorcy) i korporacyjne czesci Amway i Mary Kay sa Scisle

powiazane.

Zakonczenie

W transnarodowej przestrzeni spotecznej, do ktorej miatem dostep podczas ostatnich
czterech lat, dochodzi do transmisji wielu przekazéw spotecznych (Levitt 2001). Pokazuje, ze
istnieje sfera przeptywow kulturowych przekraczajacych granice panstwowe, ktore sg bardziej
spersonalizowane niz te opisywane jako globalne. Globalizacja ,,sugeruje co$ bardziej
abstrakcyjnego, mniej zinstytucjonalizowanego, 1 pojawianie si¢ mniejszej iloSci
mie¢dzynarodowych procesow bez odwotan do narodow” (Kearney 1995: 548-549). Przekazy
spoteczne posiadaja odwrotng charakterystyke: sa mniej abstrakcyjne, spersonalizowane,
intencjonalne, czesto odbywajg si¢ w ramach tworzonych przez instytucje.

Dziataniom przedsiebiorcow transnarodowych badacze przeciwstawiaja dziatania
korporacji: ,,korporacje liczg przede wszystkim na swoja sit¢ finansows, gdy za$ imigracyjni
przedsigbiorcy zalezg catkowicie od swojego kapitatu spotecznego” (Portes 1997: 9). Przyktady
Amway i Mary Kay — oraz wielu innych firm stosujagcych marketing wielopoziomowy — sg na
tym tle wyjatkowe, poniewaz w swoich dzialaniach majg mozliwo$s¢ wykorzystania obu
komponentow: finanséw korporacji 1 kapitatu spotecznego sit sprzedazy, czyli sieci

przedsigbiorcow transnarodowych.

! Projekt badawczy pt. ,Recepcja amerykanskich wzorcéw przedsiebiorczosci w polskich realiach spoteczno-
kulturowych. Na przyktadzie wybranych firm sprzedazy bezposredniej” wspotfinansowany przez Ministerstwo Nauki
i Szkolnictwa Wyzszego (grant promotorski nr N N109 352536). Watki poruszone w niniejszym artykule, w
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rozbudowanej wersji, opisane zostaty w mojej rozprawie doktorskiej obronionej w Instytucie Etnologii i
Antropologii Kulturowej (Wydziat Historyczny Uniwersytetu Warszawskiego) w 2010 roku.

2 Prezentacja planu marketingowego do powszechna w MLM nazwa w spotkania, ktérego celem jest
przedstawienie zasad pracy niezlezanego przedsiebiorcy MLM i zachecenia zebranych oséb do podjecia wspdtpracy.
‘w wypowiedziach spotkanych przeze mnie przedstawicieli réznych firm sprzedazy bezposredniej watek dzieci
marzacych o tym, zeby zostaé sprzedawca, pomagajacych w pracy rodzicom, doskonale znajgcych produkty i zasady
dziatania organizacji, chcacych osiggnac w szybkim czasie sukces pojawia sie niezwykle czesto (Berke 2003).

4 Logo Amway zawierato przedstawienie kuli ziemskiej.

> Niektére produkty muszg by¢ dostosowywane do wymagan prawnych w poszczegdlnych krajach — dotyczy to
przede wszystkim suplementow diety oferowanych przez Amway.

®To potoczne rozumienie zbiezne jest z tym zaproponowanym przez badacza zjawiska K. Applabauma, ktéry pisze,
ze korporacje globalne: ,traktujg swiat jako jeden rynek dla ich produktéw i sg na tyle skuteczne w zarzadzaniu
swoimi zasobami, ze zlokalizowane sg w kazdym miejscu, gdzie prowadzg biznes” (Applbaum 2000: 258).
Applbaum prezentuje takze rozréznienie na korporacje wielonarodowe (multinational corporations — MNCs),
korporacje transnarodowe (transnational corporations — TNCs). Korporacje transnarodowe odrdzniajg sie od
wielonarodowych innym podejsciem i stylem zarzgdzania: , korporacje miedzynarodowe preferujg zarzgdzanie
produkcja i procesami sprzedazowymi z centrali, z wtasnego kraju, podczas gdy korporacje transnarodowe aktywnie
poszukujg zalet organizowania zarzadzania za granicami. Transnarodowe korporacje zazwyczaj ryzykujg daleko od
wtasnych krajéw i w poprzek granic, poszukuja Zrédet, sprzedaja, zarzadzajg i konkurujg z innymi firmami”
(Applbaum 2000: 258). Badane przeze mnie firmy bytyby w tym podziale najblizsze korporacjom transnarodowym,
jednak jak podkresla autor, podziat ten jest podziatem w kategoriach zarzadzania, z punktu widzenia menedzerdéw,
nie przyjmuje go zatem, gdyz bardziej ta odgdrna perspektywa, interesujg mnie dziatania aktoréw spotecznych —
uczestnikdw organizacji.

” Mianem “tradycyjny biznes” moi rozméwecy okreslali firmy spoza MLM.

8 Mary Kay Ash zmarta w 2001 roku.

® Polskie konsultantki bardzo czesto nie odrézniaja kraju pochodzenia konsultantek postugujacych sie jezykiem
rosyjskim, jako ,Rosjanki” okreslane bywajg rownie kobiety pochodzgce z réznych krajow bytego Zwigzku
Radzieckiego postugujace sie jezykiem rosyjskim w kontaktach z Polakami.
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