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Podobnie jak w pierwszej edycji konkursu,
tak i w ubieg∏ym roku, jury – bioràc pod
uwag´ przede wszystkim wartoÊç meryto-
rycznà przedstawionych prac – postanowi∏o
nie przyznaç pierwszej nagrody. Mamy za to
dwie laureatki drugiej nagrody. Sà to: pp.
Marta Woêniak i Taisja Choroweç. Pierwsza
by∏a studentkà Katedry Publicystyki Ekonom-
icznej i Public Relations Akademii Ekonom-
icznej w Poznaniu, a swà prac´ magisterskà
zatytu∏owanà Kszta∏towanie wizerunku firm
dzia∏ajàcych na zasadach sprzeda˝y bezpo-
Êredniej napisa∏a pod kierunkiem dr Krzyszto-
fa Go∏aty. Druga z paƒ przedstawi∏a prac´
magisterskà pt. Marketing bezpoÊredni szansà
aktywizacji zawodowej na rynku pracy (na
przyk∏adzie Mary Kay Cosmetics Polska)
napisanà pod kierunkiem prof. dr hab. Janiny
Sawickiej w Katedrze Polityki Agrarnej i Mar-
ketingu SGGW w Warszawie.

Trzecià laureatkà ubieg∏orocznego konkursu
zosta∏a pp..  AAnnnnaa  KKuubbooƒƒ,,  autorka pracy licenc-
jackiej napisanej pod kierunkiem dr Tomasza
Jab∏oƒskiego na Wydzia∏e Przedsi´biorczoÊci 
i Zarzàdzania Wy˝szej Szko∏y Biznesu –
National-Louis University w Nowym Sàczu 

Konkurs PSSB dla studentów rozstrzygni´ty
Znamy ju˝ wyniki drugiej edycji sta∏ego konkursu Polskiego Stowarzyszenia Sprzeda˝y BezpoÊred-
niej na najlepszà prac´ magisterskà lub licencjackà o tematyce zwiàzanej z naszà bran˝à. 
W ubieg∏ym roku na konkurs nades∏ano cztery prace: trzy magisterskie i jednà licencjackà, wszys-
tkie napisane przez panie - absolwentki Akademii Âwi´tokrzyskiej w Kielcach, Akademii Ekonom-
icznej w Poznaniu, Wy˝szej Szko∏y Biznesu w Nowym Sàczu i Szko∏y G∏ównej Gospodarstwa
Wiejskiego w Warszawie.
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4  Samozatrudnienie znowu na celowniku.
Przedstawiciele w∏adz twierdzà, ˝e zg∏oszone
niedawno rzàdowe projekty ustawy o Paƒ-
stwowej Inspekcji Pracy oraz o zmianach 
w Kodeksie Pracy zmierzajà do wyeliminowa-
nia fa∏szywego samozatrudnienia. Wielu pra-
codawców, nie negujàc potrzeby zwalczania
patologicznego samozatrudnienia, obawia si´
jednak, ˝e proponowane przepisy sà zbyt
restrykcyjne, i w konsekwencji odbijà si´ nie-
korzystnie na tej formie zatrudnienia, która 
w wielu przypadkach okaza∏a si´ jedynà sku-
tecznà metodà zwalczania bezrobocia i rozwi-
jania przedsi´biorczoÊci. Przypominajà po-
nadto, ˝e fa∏szywe samozatrudnienie bywa
cz´sto ucieczkà przed nadmiernie wysokimi
kosztami pracy w Polsce.

4  Zielona Ksi´ga dotyczàca przeglàdu unijnego
prawa konsumenckiego zosta∏a opublikowana
w poczàtkach lutego br. w Brukseli. Dokument
ma przygotowaç grunt pod zmian´ najwa˝niej-
szych dyrektyw konsumenckich, w tym Dyrek-
tywy 85/577/EEC, która reguluje kwestie
sprzeda˝y bezpoÊredniej. Nowa dyrektywa w
tej materii, która byç mo˝e b´dzie cz´Êcià szer-

szego dokumentu poÊwi´conego problematyce
konsumenckiej, mo˝e powstaç jeszcze przed
koƒcem bie˝àcej dekady.

4  BBaaddaanniiee  ssppoo∏∏eecczznnoo--eekkoonnoommiicczznnyycchh  aassppeekkttóóww
sspprrzzeeddaa˝̋yy  bbeezzppooÊÊrreeddnniieejj,,  podj´te na zlecenie
Europejskiej Federacji Stowarzyszeƒ Sprzeda-
˝y BezpoÊredniej (FEDSA), jest w∏aÊnie prowa-
dzone na siedmiu rynkach europejskich, 
w tym tak˝e w Polsce, przez znanà firm´ mi´-
dzynarodowà Ipsos. Wyniki badania majà daç
w miar´ pe∏ny obraz bran˝y, jej udzia∏ i znacze-
nie dla gospodarki w poszczególnych krajach,
a tak˝e naszkicowaç aktualny obraz statystycz-
nego dystrybutora wspó∏pracujàcego z przed-
si´biorstwem sprzeda˝y bezpoÊredniej.

4  AAzzjjaa  lliiddeerreemm  ww  bbrraann˝̋yy??  Tak sàdzi wielu eks-
pertów, którzy wskazujà, ˝e Korea Po∏udnio-
wa sta∏a si´ ju˝ trzecim najwi´kszym ryn-
kiem sprzeda˝y bezpoÊredniej na Êwiecie, 
w Indiach sprzeda˝ roÊnie w tempie 15 – 20
proc. rocznie, a do ˝ycia budzi si´ te˝ rynek
japoƒski po blisko 15 latach zastoju. Sprze-
da˝ bezpoÊrednia ma si´ te˝ dobrze w takich
krajach jak Tajlandia czy Filipiny. Oczy
wszystkich sà jednak skierowane na Chiny,
w których po kilku latach przerwy, na rynku
pojawi∏o si´ ju˝ 13 przedsi´biorstw sprzeda-
˝y bezpoÊredniej.   s

l  O tym, jak praca sprzedawcy bezpoÊrednie-
go wyglàda od strony przedsi´biorstwa,
mówi w wywiadzie dla Gazety Prawnej
(z 31.01.2007) Dyrektor Generalny Orifla-
me Poland Edyta Kurek: „Taka praca nie
wià˝e si´ z ˝adnym ryzykiem. Jedynym czego
od nich [konsultantów] oczekujemy jest ch´ç
poÊwi´cenia czasu. (…) Nie pytamy, jak
ka˝da korporacja, o wykszta∏cenie, znajo-
moÊç j´zyków, doÊwiadczenie zawodowe czy
wiek. Dla nas liczà si´ dobre ch´ci, zapa∏ do
pracy i charyzma. (…) Wszystkim dajemy
takie same, ograniczone tylko osobistymi
umiej´tnoÊciami i zapa∏em, szanse. Uczymy

ich wszystkiego od podstaw: budowania
relacji z innymi ludêmi, prowadzenia w∏a-
snej firmy i organizacji sieci sprzeda˝y”.

l  O doÊç nieoczekiwanej ekspansji firmy sprze-
da˝y bezpoÊredniej donosi Gazeta Wyborcza
(z 04.01.2007), opisujàc decyzj´ Avonu: 
„W Polsce firma postanowi∏a skorzystaç na
liberalizacji rynku telefonii komórkowej 
i zostaç operatorem. Jako tzw. operator wirtu-
alny odp∏atnie b´dzie korzystaç z infrastruk-
tury Centertela, w∏aÊciciela marki Orange”.
Wed∏ug kierownictwa firmy, zamiar ten ma
ziÊciç si´ ju˝ wkrótce, bo wiosnà tego roku. s

W skrócie

a zatytu∏owanej Plany marketingowe w fir-
mach sprzeda˝y bezpoÊredniej na przyk∏adzie
firmy Forever Living Products.

Wszystkim trzem laureatkom konkursu
sk∏adamy najlepsze gratulacje i ˝yczenia
powodzenia w budowaniu kariery zawo-
dowej! Dzi´kujemy równie˝ czwartej uczest-
niczce za udzia∏ w konkursie. Studentów
piszàcych prace dyplomowe w tym roku aka-
demickim zach´camy do nadsy∏ania zg∏oszeƒ
do kolejnej edycji konkursu. Jego regulamin
jest dost´pny na naszej stronie internetowej
www.pssb.pl.   s

Wspó∏praca PSSB 
z Akademià Ekonomicznà 
w Krakowie

12 grudnia ub.r. PSSB podpisa∏o oficjalne
porozumienie o wspó∏pracy naukowej i dy-
daktycznej z Akademià Ekonomicznà w Kra-
kowie. Dokument zak∏ada rozmaite formy tej
wspó∏pracy w przysz∏oÊci, w tym organi-
zowanie wyk∏adów i prezentacji o tematyce
zwiàzanej ze sprzeda˝à bezpoÊrednià, wspólne
opracowywanie publikacji naukowych doty-
czàcych sprzeda˝y bezpoÊredniej, przed-
si´biorczoÊci, mikroprzedsi´biorstw, samoza-
trudnienia oraz rynku pracy, organizowanie
sta˝y studenckich w przedsi´biorstwach
sprzeda˝y bezpoÊredniej nale˝àcych do Sto-

SSpprroossttoowwaanniiee
W ostatnim numerze napisaliÊmy, ˝e Collagen Beauty International zamierza odejÊç od sprzeda˝y
bezpoÊredniej. Informacja okaza∏a si´ nieÊcis∏a – CBI nadal b´dzie dzia∏a∏ w sprzeda˝y sieciowej.
Firm´ i jej dystrybutorów przepraszamy.

Marta Woêniak Taisja Choroweç Anna Kuboƒ
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Ochrony Konkurencji i Konsumentów,
Federacji Konsumentów lub u najbli˝-
szego rzecznika konsumentów.

6. W przypadku przedsi´biorstw marketingu
wielopoziomowego (sprzeda˝ sieciowa)
unikaj firm, w których wynagrodzenie
sprzedawców pochodzi nie ze sprzeda˝y
produktów/us∏ug, ale wy∏àcznie z op∏at
wejÊciowych (zwykle wysokich) wnoszo-
nych przez kolejnych uczestników sieci.

7. Równie podejrzane sà firmy pobierajàce
wygórowane op∏aty za szkolenia po-
czàtkowe lub zestawy demonstracyjne
(wy˝sze ni˝ ich prawdziwa wartoÊç
rynkowa). Upewnij si´, ˝e umowa
przewiduje – w przypadku Twojej rezy-
gnacji z dalszej wspó∏pracy – odkupie-
nie przez firm´ tych materia∏ów oraz
wi´kszoÊci zgromadzonych przez Ciebie
zapasów produktów nadajàcych si´ do
dalszej sprzeda˝y.

8. Uwa˝nie przeczytaj zarówno umow´,
jakà masz podpisaç z firmà, jak i umowy,
jakie w imieniu firmy masz podpisywaç
z klientami. Upewnij si´, ˝e nie zawiera-
jà tzw. klauzul abuzywnych, czyli niez-
godnych z obowiàzujàcymi przepisami 
z zakresu ochrony praw konsumentów 
i z Kodeksem Sprzeda˝y BezpoÊredniej
PSSB, np. brak informacji o dziesi´cio-

dniowym terminie na odstàpienie od
umowy przez klienta lub ˝àdanie tzw.
odst´pnego za zrezygnowanie z umowy
w tym czasie. Kompletny wykaz klauzul
niedozwolonych znajdziesz na stronie
internetowej Urz´du Ochrony Konku-
rencji i Konsumentów www.uokik.gov.pl

9. Unikaj firm obiecujàcych z∏ote góry 
w zamian za niewielki wysi∏ek i w krót-
kim czasie.

10. Upewnij si´, ˝e wybrana przez Ciebie do
wspó∏pracy firma oferuje produkty
dobrej jakoÊci, to jest takie, które
b´dziesz móg∏ z przekonaniem polecaç
swoim klientom.

11. Unikaj firm, które nie chcà podawaç
adresów swej siedziby czy centrali, a ofe-
rujà jedynie kontakt przez telefon
komórkowy.

Powy˝sze uwagi z pewnoÊcià nie wyczerpu-
jà wszystkich kwestii, jakie nale˝y rozwa˝yç
przed przystàpieniem do wspó∏pracy z firmà
sprzeda˝y bezpoÊredniej, ale mamy nadziej´,
˝e mogà si´ przyczyniç do podj´cia przez
kandydatów na dystrybutorów bardziej
Êwiadomego i racjonalnego wyboru partnerów
do wspó∏pracy oraz pozwolà uniknàç ewentu-
alnych k∏opotów i rozczarowaƒ zwiàzanych 
z takà wspó∏pracà.   s
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W poprzednim numerze kwartalnika – 4 (24)
2006 – pisaliÊmy obszernie o piramidach hand-
lowych i finansowych, przestrzegajàc przed
uczestnictwem w tego typu nieuczciwych sys-
temach dystrybucji, i doradzajàc, jak je odró˝niç
od legalnych firm marketingu wielopo-
ziomowego. ObiecaliÊmy tak˝e coÊ w rodzaju
krótkiego poradnika dla osób planujàcych
wspó∏prac´ z firmami sprzeda˝y bezpoÊredniej.
Oto co naszym zdaniem nale˝y wziàç pod
uwag´ przy podejmowaniu takiej decyzji:

1. Przyjrzyj si´ sobie i zdecyduj, czy masz
predyspozycje, by byç dobrym sprze-
dawcà (czy ∏atwo nawiàzujesz kontakty 
z ludêmi, czy jesteÊ komunikatywny, czy
masz dar przekonywania, czy potrafisz
znieÊç niepowodzenia, itd.).

2. OkreÊl iloÊç czasu, jakà chcesz poÊwi´-
caç sprzeda˝y bezpoÊredniej: czy ma to
byç Twoje g∏ówne zaj´cie czy dodat-
kowe.

3. Od decyzji w punkcie 2. i Twojej wiedzy
oraz osobistych upodobaƒ zale˝y wybór
firmy do wspó∏pracy (np. sprzeda˝ kosme-
tyków czy artyku∏ów gospodarstwa domo-
wego lub dekoracyjnych, sprzeda˝ us∏ug).

4. W wi´kszoÊci przypadków musisz byç
przygotowany na za∏o˝enie w∏asnej firmy
(prowadzenie indywidualnej dzia∏alnoÊci
gospodarczej). Zorientuj si´, ile czasu
b´dziesz potrzebowa∏ na za∏atwienie
wszystkich formalnoÊci, i jakie b´dà
wst´pne koszty. W wielu przypadkach
odpowiednich informacji i rad udzieli Ci
przedsi´biorstwo sprzeda˝y bezpoÊred-
niej, z którym chcesz wspó∏pracowaç.

5. Sprawdê, czy firma, z którà chcesz
wspó∏pracowaç, jest cz∏onkiem Polskie-
go Stowarzyszenia Sprzeda˝y BezpoÊred-
niej. JeÊli tak, to masz gwarancj´ jej
rzetelnoÊci i solidnoÊci. JeÊli nie, zasi´g-
nij opinii o firmie w PSSB, Urz´dzie

l  Gazeta Wyborcza na Pomorzu (dodatek
PPrraaccaa z 13.02.2007) pisze w materiale zaty-
tu∏owanym RReenneessaannss  kkoommiiwwoojjaa˝̋eerraa:: „Przed-
si´biorstwa rozumiejà coraz lepiej, ˝e bezpo-
Êrednia relacja z klientem jest bardzo wa˝na.
Dlaczego? Jest tyle produktów na rynku, 
˝e cokolwiek mo˝na sprzedaç tylko poprzez
kontaktowanie si´ z cz∏owiekiem twarzà w
twarz, rozwiewanie jego wàtpliwoÊci na gorà-
co i przekonywanie do swoich produktów, od
razu obserwujàc reakcj´”. Z tego powodu,
wnioskuje GGaazzeettaa, „akwizytor XXI wieku

zaopatrzony w próbki produktów, z podsta-
wami psychologii, grzeczny i – co wa˝ne –
inaczej nazwany, Êwi´ci tryumfy. Avon, Ori-
flame, wybory, przedstawiciele medyczni – to
pierwsze z brzegu przyk∏ady dobrej koniunk-
tury. Dlaczego? Ano dlatego, ˝e taka sprzeda˝
bezpoÊrednia ma same korzyÊci.” Do tych
korzyÊci autor artyku∏u zalicza m.in.: bezpo-
Êredni kontakt zleceniodawcy z klientem,
system zarobków sprzedawcy, niskie koszty
zwiàzane z wyborem kandydatów na sprze-
dawców, produkcjà próbek, ulotek i materia-
∏ów informacyjnych, niskie koszty poczàtko-
we oraz – co bardzo wa˝ne – bezpoÊredni 
i sta∏y kontakt z rynkiem.

ABC sprzedawcy-dystrybutora, czyli co ka˝dy kandydat 
na sprzedawc´ wiedzieç powinien

Piszà o nas

a kolejne spotkania zaplanowano na marzec,
kwiecieƒ i maj. Wyk∏adowcami sà osoby 
z wieloletnim doÊwiadczeniem w bran˝y, a ich
zadaniem jest zaprezentowanie rozmaitych
aspektów sprzeda˝y bezpoÊredniej, takich jak
chocia˝by profesjonalny rozwój jednostki 
w ramach bran˝y, systemy motywacyjne,
specyfika zarzàdzania kadrà sprzedawców, czy
rola etyki w marketingu wielopoziomowym –
wszystkie przede wszystkim z punktu widzenia
praktyki, tak by uzupe∏niç wiedz´ teoretycznà,
jakà studenci zdobywajà w trakcie zaj´ç czysto
akademickich.

Warto jeszcze dodaç, ˝e wspó∏praca Sto-
warzyszenia z AE w Krakowie zacz´∏a si´ ju˝
kilka lat temu i zaowocowa∏a m.in. zorgani-
zowaniem w roku 2005 wspólnej konferencji
mi´dzynarodowej poÊwi´conej tematyce sprze-
da˝y bezpoÊredniej.   s

warzyszenia, inicjowanie wspólnych projek-
tów badawczych oraz wprowadzenie do pro-
gramu zaj´ç Katedry Handlu i Instytucji
Rynkowych Akademii odr´bnego seminarium
poÊwi´conego sprzeda˝y bezpoÊredniej. 

Ten ostatni projekt – seminarium – jest ju˝
realizowany od pewnego czasu. W ubieg∏ym
roku akademickim przedstawiciele PSSB mieli
dwie prezentacje na temat sprzeda˝y
bezpoÊredniej dla studentów Akademii..  
W semestrze zimowym obecnego roku aka-
demickiego seminarium zosta∏o zainau-
gurowane prezentacjà 18 stycznia, która
stanowi∏a ogólne wprowadzenie do tematu, 


