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® O tym, jak praca sprzedawcy bezpo$rednie-
go wyglada od strony przedsiebiorstwa,
méwi w wywiadzie dla Gazety Prawnej
(z 31.01.2007) Dyrektor Generalny Orifla-
me Poland Edyta Kurek: ,,7aka praca nie
wigze sig 2 Zadnym ryzykiem. Jedynym czego
od nich [konsultantow] oczekujemy jest chec
poswigcenia czasu. (...) Nie pytamy, jak
kazda korporacjia, o wyksztalcenie, znajo-
m0os¢ jezykow, doswiadczenie zawodowe czy
wiek. Dla nas liczg sig dobre checi, zapal do
pracy i charyzma. (...) Wszystkim dajemy
lakie same, ograniczone tylko osobistymi
umiejetnosciami i zapalem, szanse. Uczymty

ich wszystkiego od podstaw: budowania
relacyi z innymi ludimi, prowadzenia wia-
snej firmy 1 organizacyi sieci sprzedazy”.

® O dos¢ nieoczekiwanej ekspansji firmy sprze-
dazy bezposredniej donosi Gazeta Wyborcza
(z 04.01.2007), opisujac decyzje Avonu:
»W Polsce firma postanowila skorzystac na
liberalizacii rynku  telefonii  komorkowes
7 zostac operatorem. Jako tzw. operator wirtu-
alny odplatnie bedzie korzystac z infrastruk-
tury Centertela, wiasciciela marki Orange’.
Wedtug kierownictwa firmy, zamiar ten ma
ziScic sie juz wkrotce, bo wiosng tego roku. A

‘ W skrocie

v Samozatrudnienie znowu na celowniku.
Przedstawiciele wiadz twierdza, ze zgltoszone
niedawno rzadowe projekty ustawy o Pan-
stwowej Inspekcji Pracy oraz o zmianach
w Kodeksie Pracy zmierzaja do wyeliminowa-
nia falszywego samozatrudnienia. Wielu pra-
codawcdw, nie negujac potrzeby zwalczania
patologicznego samozatrudnienia, obawia si¢
jednak, ze proponowane przepisy sa zbyt
restrykcyjne, i w konsekwencji odbijg sie nie-
korzystnie na tej formie zatrudnienia, ktora
w wielu przypadkach okazala sie jedyna sku-
teczng metodg zwalczania bezrobocia i rozwi-
jania przedsiebiorczosci. Przypominajg po-
nadto, ze falszywe samozatrudnienie bywa
czesto ucieczka przed nadmiernie wysokimi
kosztami pracy w Polsce.

v Zielona Ksigga dotyczaca przegladu unijnego
prawa konsumenckiego zostala opublikowana
w poczatkach lutego br. w Brukseli. Dokument
ma przygotowac grunt pod zmiang najwazniej-
szych dyrektyw konsumenckich, w tym Dyrek-
tywy 85/577/EEC, ktora reguluje kwestie
sprzedazy bezposredniej. Nowa dyrektywa w
tej materii, ktora by¢ moze bedzie czeScig szer-

Sprostowanie

szego dokumentu po$wieconego problematyce
konsumenckiej, moze powstaé jeszcze przed
koficem biezacej dekady.

v Badanie spoleczno-ekonomicznych aspektéow
sprzedazy bezposredniej, podjete na zlecenie
Europejskiej Federacji Stowarzyszefi Sprzeda-
zy Bezposredniej (FEDSA), jest wla$nie prowa-
dzone na siedmiu rynkach europejskich,
w tym takze w Polsce, przez znang firme mie-
dzynarodowa Ipsos. Wyniki badania majg daé
w miare pelny obraz branzy, jej udziat i znacze-
nie dla gospodarki w poszczeg6lnych krajach,
a takze naszkicowac aktualny obraz statystycz-
nego dystrybutora wspotpracujacego z przed-
siebiorstwem sprzedazy bezposredniej.

v Azja liderem w branzy? Tak sadzi wielu eks-
pertow, ktorzy wskazuja, ze Korea Poludnio-
wa stala si¢ juz trzecim najwigkszym ryn-
kiem sprzedazy bezposredniej na Swiecie,
w Indiach sprzedaz ro$nie w tempie 15 — 20
proc. rocznie, a do zycia budzi sie tez rynek
japonski po blisko 15 latach zastoju. Sprze-
daz bezposrednia ma sie tez dobrze w takich
krajach jak Tajlandia czy Filipiny. Oczy
wszystkich s3 jednak skierowane na Chiny,
w ktorych po kilku latach przerwy, na rynku
pojawilo sie juz 13 przedsiebiorstw sprzeda-
zy bezposredniej. A

W ostatnim numerze napisaliSmy, ze Collagen Beauty International zamierza odej$¢ od sprzedazy
bezposredniej. Informacja okazata si¢ nieécista — CBI nadal bedzie dzialal w sprzedazy sieciowe;.

Firme i jej dystrybutoréw przepraszamy.
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Konkurs PSSB dla studentow rozstrzygniety

Znamy juz wyniki drugiej edycji statego konkursu Polskiego Stowarzyszenia Sprzedazy Bezposred-
niej na najlepszg prace magisterskq lub licencjackg o tematyce zwigzanej z naszg branig.
W ubieglym roku na konkurs nadestano cztery prace: trzy magisterskie i jedng licencjackg, wszys-
thie napisane przez panie - absolwentki Akademii Swietokrzyskiej w Kielcach, Akademii Ekonom-
icznej w Poznaniu, Wyzszej Szkoty Biznesu w Nowym Sgczu i Szkoty Glownej Gospodarstwa

Wiejskiego w Warszawie.

Podobnie jak w pierwszej edycji konkursu,
tak i w ubieglym roku, jury - bioragc pod
uwage przede wszystkim warto$¢ meryto-
ryczng przedstawionych prac — postanowilo
nie przyznaé pierwszej nagrody. Mamy za to
dwie laureatki drugiej nagrody. Sa to: pp.
Marta Wozniak i Taisja Choroweé. Pierwsza
byta studentka Katedry Publicystyki Ekonom-
icznej 1 Public Relations Akademii Ekonom-
icznej w Poznaniu, a swg prace magisterskg
zatytutowana Ksztattowanie wizerunku firm
dzialajgcych na zasadach sprzedazy bezpo-
sredniej napisata pod kierunkiem dr Krzyszto-
fa Gotlaty. Druga z pan przedstawita prace
magisterska pt. Marketing bezposredni szansg
aktywizacji zawodowej na rynku pracy (na
przykladzie Mary Kay Cosmetics Polska)
napisang pod kierunkiem prof. dr hab. Janiny
Sawickiej w Katedrze Polityki Agrarnej i Mar-
ketingu SGGW w Warszawie.

Taisja Chorowec Arnna Kubori

Trzecig laureatkg ubieglorocznego konkursu
zostala p. Anna Kubofi, autorka pracy licenc-
jackiej napisanej pod kierunkiem dr Tomasza
Jabtofiskiego na Wydziale Przedsi¢biorczosci
i Zarzadzania Wyzszej Szkoly Biznesu -
National-Louis University w Nowym Saczu
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a zatytulowanej Plany marketingowe w fir-
mach sprzedazy bezposredniej na przykladzie
firmy Forever Living Products.

Wszystkim trzem laureatkom konkursu
sktadamy najlepsze gratulacje i zyczenia
powodzenia w budowaniu kariery zawo-
dowej! Dzigkujemy réwniez czwartej uczest-
niczce za udzial w konkursie. Studentéow
piszacych prace dyplomowe w tym roku aka-
demickim zachecamy do nadsylania zgloszen
do kolejnej edycji konkursu. Jego regulamin
jest dostepny na naszej stronie internetowej
www.pssb.pl. A

Wspoltpraca PSSB
z Akademia Ekonomiczna
w Krakowie

12 grudnia ub.r. PSSB podpisato oficjalne
porozumienie o wspolpracy naukowej i dy-
daktycznej z Akademig Ekonomiczng w Kra-
kowie. Dokument zaklada rozmaite formy tej
wspoOlpracy w przysztosci, w tym organi-
zowanie wykladéw i prezentacji o tematyce
zwigzanej ze sprzedaza bezposrednia, wspolne
opracowywanie publikacji naukowych doty-
czacych sprzedazy bezposSredniej, przed-
siebiorczosci, mikroprzedsi¢biorstw, samoza-
trudnienia oraz rynku pracy, organizowanie
stazy studenckich w przedsiebiorstwach
sprzedazy bezposredniej nalezacych do Sto-
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warzyszenia, inicjowanie wspélnych projek-
tow badawczych oraz wprowadzenie do pro-
gramu zaj¢¢ Katedry Handlu i Instytucji
Rynkowych Akademii odrebnego seminarium
poswieconego sprzedazy bezposredniej.

rok zatozenia 1925

Yty
Akademia |
Ekonomiczna

w Krakowie

Ten ostatni projekt — seminarium — jest juz
realizowany od pewnego czasu. W ubieglym
roku akademickim przedstawiciele PSSB mieli
dwie prezentacje na temat sprzedazy
bezposredniej dla studentéw Akademii.
W semestrze zimowym obecnego roku aka-
demickiego seminarium zostalo zainau-
gurowane prezentacja 18 stycznia, ktora
stanowila ogolne wprowadzenie do tematu,

a kolejne spotkania zaplanowano na marzec,
kwiecien i maj. Wyktadowcami sa osoby
z wieloletnim do$wiadczeniem w branzy, a ich
zadaniem jest zaprezentowanie rozmaitych
aspektow sprzedazy bezpoSredniej, takich jak
chociazby profesjonalny rozwdj jednostki
w ramach branzy, systemy motywacyjne,
specyfika zarzadzania kadrg sprzedawcow, czy
rola etyki w marketingu wielopoziomowym —
wszystkie przede wszystkim z punktu widzenia
praktyki, tak by uzupelni¢ wiedze teoretyczna,
jaka studenci zdobywajg w trakcie zajec czysto

akademickich.

Warto jeszcze dodal, ze wspolpraca Sto-
warzyszenia z AE w Krakowie zaczela sie juz
kilka lat temu i zaowocowala m.in. zorgani-
zowaniem w roku 2005 wspdlnej konferencji
miedzynarodowej poswieconej tematyce sprze-
dazy bezposredniej. A

ABC sprzedawcy-dystrybutora, czyli co kazdy kandydat
na sprzedawce wiedzie¢ powinien

W poprzednim numerze kwartalnika — 4 (24)
2006 — pisaliSmy obszernie o piramidach hand-
lowych i finansowych, przestrzegajac przed
uczestnictwem w tego typu nieuczciwych sys-
temach dystrybucji, i doradzajac, jak je odréznié
od legalnych firm marketingu wielopo-
ziomowego. ObiecaliSmy takze co§ w rodzaju
krotkiego poradnika dla oséb planujacych
wspolprace z firmami sprzedazy bezposredniej.
Oto co naszym zdaniem nalezy wzig¢ pod
uwage przy podejmowaniu takiej decyzji:

1. Przyjrzyj si¢ sobie i zdecyduj, czy masz
predyspozycje, by by¢é dobrym sprze-
dawcg (czy tatwo nawigzujesz kontakty
z ludzmi, czy jeste§ komunikatywny, czy
masz dar przekonywania, czy potrafisz
znie$¢ niepowodzenia, itd.).

2. Okresl ilo$¢ czasu, jakg chcesz poswie-
caé sprzedazy bezposredniej: czy ma to
by¢ Twoje gléwne zajecie czy dodat-
kowe.

3. Od decyzji w punkcie 2. i Twojej wiedzy
oraz osobistych upodoban zalezy wybor
firmy do wspolpracy (np. sprzedaz kosme-
tykow czy artykuléw gospodarstwa domo-
wego lub dekoracyjnych, sprzedaz ustug).

4. W wickszosci przypadkéw musisz byé
przygotowany na zalozenie wlasnej firmy
(prowadzenie indywidualnej dziatalnosci
gospodarczej). Zorientuj sie, ile czasu
bedziesz potrzebowal na zalatwienie
wszystkich formalnosci, i jakie bedg
wstepne koszty. W wielu przypadkach
odpowiednich informagji i rad udzieli Ci
przedsi¢biorstwo sprzedazy bezposred-
niej, z ktérym cheesz wspotpracowad.

5. Sprawdz, czy firma, z ktoérg chcesz
wspolpracowad, jest czlonkiem Polskie-
go Stowarzyszenia Sprzedazy BezpoSred-
niej. Je$li tak, to masz gwarancje jej
rzetelnosci i solidnosci. Jesli nie, zasieg-
nij opinii o firmie w PSSB, Urze¢dzie
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Ochrony Konkurencji i Konsumentdw,
Federacji Konsumentéw lub u najbliz-
szego rzecznika konsumentow.

6. W przypadku przedsiebiorstw marketingu
wielopoziomowego (sprzedaz sieciowa)
unikaj firm, w ktérych wynagrodzenie
sprzedawcoéw pochodzi nie ze sprzedazy
produktow/ustug, ale wylacznie z optat
wejSciowych (zwykle wysokich) wnoszo-
nych przez kolejnych uczestnikow sieci.

7. Roéwnie podejrzane sa firmy pobierajace
wygorowane oplaty za szkolenia po-
czatkowe lub zestawy demonstracyjne
(wyzsze niz ich prawdziwa wartos¢
rynkowa). Upewnij sie, ze umowa
przewiduje — w przypadku Twojej rezy-
gnacji z dalszej wspolpracy — odkupie-
nie przez firme¢ tych materialow oraz
wiekszosci zgromadzonych przez Ciebie
zapasoOw produktéw nadajacych si¢ do
dalszej sprzedazy.

8. Uwaznie przeczytaj zarO6wno umowe,
jaka masz podpisaé z firma, jak i umowy,
jakie w imieniu firmy masz podpisywac
z klientami. Upewnij sig, ze nie zawiera-
ja tzw. klauzul abuzywnych, czyli niez-
godnych z obowigzujagcymi przepisami
z zakresu ochrony praw konsumentéw
i z Kodeksem Sprzedazy Bezposredniej
PSSB, np. brak informacji o dziesiecio-
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dniowym terminie na odstgpienie od
umowy przez klienta lub zadanie tzw.
odstepnego za zrezygnowanie z umowy
w tym czasie. Kompletny wykaz klauzul
niedozwolonych znajdziesz na stronie
internetowej Urzedu Ochrony Konku-
rengji i Konsumentéw www.uokik.gov.pl

9. Unikaj firm obiecujacych zlote gory
w zamian za niewielki wysitek 1 w krot-
kim czasie.

10. Upewnij si¢, ze wybrana przez Ciebie do
wspolpracy firma oferuje produkty
dobrej jakosci, to jest takie, ktore
bedziesz mégl z przekonaniem polecaé
swoim klientom.

11. Unikaj firm, ktére nie chca podawaé
adreséw swej siedziby czy centrali, a ofe-
ruja jedynie kontakt przez telefon
komoérkowy.

Powyzsze uwagi z pewnoscig nie wyczerpu-
ja wszystkich kwestii, jakie nalezy rozwazyé
przed przystapieniem do wspdlpracy z firma
sprzedazy bezposSredniej, ale mamy nadzieje,
ze moga si¢ przyczyni¢ do podjecia przez
kandydatow na dystrybutoréw bardziej
Swiadomego i racjonalnego wyboru partneréow
do wspélpracy oraz pozwolg unikngé ewentu-
alnych klopotéw i rozczarowan zwigzanych
z takg wspélpracg. A

‘ Piszg o nas ,

® Gazeta Wyborcza na Pomorzu (dodatek
Praca z 13.02.2007) pisze w materiale zaty-
tulowanym Renesans komiwojazera: ,, Przed-
sigbiorstwa rozumielg coraz lepiej, Ze bezpo-
Srednia relacja z klientem jest bardzo wazna.
Dlaczegos? Jest tyle produktow na rynku,
Ze cokolwiek mozna sprzedac tylko poprzez
kontaktowanie sig z czlowiekiem tfwarzg w
twarz, rozwiewanie jego wglpliwosct na gorg-
co 1 przekonywanie do swoich produkiow, od
razu obserwujge reakcje”. 7. tego powodu,
wnioskuje Gazeta, ,,akwizytor XXI wieku

Polskie Stowarzyszenie Sprzedazy Bezpos$redniej

zaopatrzony w probki produkiow, z podsta-
wami psychologii, grzeczny i — co wazne —
inaczej nazwany, swigct tryumyy. Avon, Ori-
fame, wybory, przedstawiciele medyczni — to
prerwsze z brzegu preyklady dobrej koniunk-
tury. Diaczego? Ano dlatego, ze taka sprzedaz
bezposrednia ma same korzysci.” Do tych
korzysci autor artykulu zalicza m.in.: bezpo-
sredni kontakt zleceniodawcy z klientem,
system zarobkéw sprzedawcy, niskie koszty
zwigzane z wyborem kandydatéw na sprze-
dawcéw, produkejg probek, ulotek i materia-
téw informacyjnych, niskie koszty poczatko-
we oraz — co bardzo wazne — bezposredni
i staly kontakt z rynkiem.




