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Etyka w sprzedazy bezposredniej

Przedsiebiorca, ktéry decyduje sie na prowadzenie wiasnego biznesu, za giowny cel
swoich dziatan stawia wygenerowanie zysku na wysokim poziomie. Realizacja tych
zatozen musi sie jednak odbywaé wedtug okreslonych zasad prawnych, spotecznych
i etycznych. Znaczenie tych ostatnich jest czesto lekcewazone, dlatego wazne jest
promowanie tych firm, ktére etyke wpisaly w podstawy swojej dziatalnosci.

Etyka odnoszona moze by¢ do wszystkich dziedzin ludzkiego zycia. Duzo uwagi poswieca
sie jej takze w sferze biznesu, zaréwno tego duzego, jak i matych i srednich przedsiebiorstw.
Problem nieetycznego zachowania klientdéw, pracownikéw i pracodawcow dostrzec mozna
we wszystkich branzach i sektorach polskiej gospodarki. Nie we wszystkich jednak dotykaja
one ,zwyktych” konsumentow tak mocno jak w sektorze sprzedazy. Eksperci Polish National
Sales Awards, PwC i Wydzialu Zarzgdzania Uniwersytetu Warszawskiego zdefiniowali
obszary, w ktérych najczesciej pojawiajg sie problemy i dylematy natury etycznej. Sg to
relacje pomiedzy sprzedawcg a klientem, menedzerami a personelem sprzedazowym,
nieetyczne zachowania pomiedzy kolegami i w odniesieniu do konkurencji oraz defraudacja
przez sprzedawcow zasobow firmy. W kazdym z tych obszaréw moze pojawi¢ sie przed
zaangazowang osobg trudny wybor pomiedzy wartosciami, ktére wyznaje, a korzysciami,
ktére moze osiggnag¢, nie przestrzegajac ich. W tym miejscu pojawia sie zasadnicze pytanie
— czy rozstrzygniecie takiego konfliktu zalezy wylgcznie od osoby, ktérej on dotyczy?

Polskie Stowarzyszenie Sprzedazy Bezposredniej to jedna z organizacji funkcjonujgcych na
polskim rynku, ktora juz wiele lat temu wypracowata wtasne standardy zachowania i zebrata
je wszystkie w kodeksie etycznym zwanym Kodeksem Sprzedazy Bezposredniej PSSB.
Takie dziatanie ma na celu stworzenie kultury i warunkoéw pracy, ktére nie zmuszajg
sprzedawcow do dokonywania wyborow pomiedzy tym, co przyniesie najwieksze korzysci
atym, co jest wlasciwe. Regulacje te dotyczg zardwno firm z sektora sprzedazy
bezposredniej, sprzedawcow i konsultantow, jak i samych klientow. Twércy kodeksu odniesli
sie w tym dokumencie do kwestii zwigzanych z prezentowaniem produktow, kupowaniem,
zwracaniem, gwarancjg i serwisem oraz szeroko pojetym kontaktem z klientami. W Kodeksie
PSSB przeczyta¢ wiec mozna o poszanowaniu prywatnosci przez sprzedawcow, udzielania
przez nich wiarygodnej i rzetelnej informacji, rzeczowym odpowiadaniu na pytania i
uczciwosci wobec klienta. Ponad to niektore zapisy Kodeksu gwarantujg klientom wiecej
praw niz obowigzujgce w Polsce regulacje konsumenckie. Wymienione w dokumencie
wartosci nie réznig sie znaczgaco od tych najczesciej cytowanych w réznych kodeksach
etycznych oraz tych, ktére wg Corporate Values Index 2009 nalezg do najpopularniejszych
wartosci w polskim biznesie, niezaleznie od branzy takich jak: satysfakcja klienta, jakosc,
przejrzystosé, odpowiedzialnos¢ i szacunek. OczywiScie stworzenie regulacji zwigzanych
z poszanowaniem etyki to tylko pierwszy krok do sukcesu. Rownie wazne jest skuteczne
i systematyczne wdrazanie spisanych zasad oraz state administrowanie kodeksem. Tym
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zajmuje sie zarowno biuro Stowarzyszenia, jak i niezalezny Administrator Kodeksu, do
ktérych mozna kierowac wszelkie kwestie sporne, jakie mogg powstac w relacji sprzedawca-
klient, sprzedawca — firma dystrybucyjna, czy miedzy samymi firmami. WyjaSnianie takich
spraw, co najczesciej przyjmuje forme mediacji, jest catkowicie bezpfatne — wyjasnia
Mirostaw Lubon, Dyrektor Generalny PSSB.

Polskie Stowarzyszenie Sprzedazy Bezposredniej dziata od 1994 roku i grupuje 18
przedsiebiorstw prowadzacych sprzedaz bezposrednig na terenie Polski. Ich tgczny udziat
w rynku przekracza 70%. Gtdwne cele stowarzyszenia to m. in.: promocja i staty rozwéj tego
kanatu dystrybuciji, podnoszenie poziomu wiedzy spoteczenstwa na temat sprzedazy
bezposredniej, wyjasnianie jej ekonomicznego znaczenia izalet dla klientdw oraz
prezentowanie w kontaktach zewnetrznych stanowiska cztonkéw stowarzyszenia
w sprawach istotnych dla sektora sprzedazy bezposredniej. Stowarzyszenie aktywnie dziata
takze w obszarze edukacji i wspierania idei przedsiebiorczosci wéréd mtodziezy i studentéw,
wspotpracujgc z kilkkoma wyzszymi uczelniami ekonomicznymi w kraju, prowadzac Program
Wspierania Przedsiebiorczoéci Studentéw oraz organizujac coroczny konkurs dla studentéw
na najlepszg prace dyplomowag o sprzedazy bezposredniej.

PSSB jest czionkiem Europejskiego Stowarzyszenia Sprzedazy Bezpos$redniej (SELDIA),
Swiatowej Federacji Stowarzyszen Sprzedazy Bezposredniej (WFDSA) i Polskiej
Konfederacji Pracodawcéw Prywatnych Lewiatan.
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