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NOTA METODOLOGICZNA

v’ Czas realizacji badania: 25 marca 2011 — 30 kwietnia 2011

v" Miejsce realizacji: badanie ogélnopolskie

v' Préba: Osoby pracujacy w systemie sprzedazy bezpos$redniej, wspdtpracujgce z
firmami zrzeszonymi w Polskim Stowarzyszeniu Sprzedazy Bezposredniej

v" Wielko$é¢ préby n=1369; btagd oszacowania = 2,6 proc.; poziom ufnosci 0,95

v' Technika badawcza: Badanie zostato przeprowadzone technika wywiadu
bezposredniego prowadzonego za posrednictwem Internetu — CAW/ (Computer
Assisted Web Interview) przy wykorzystaniu arkusza ankietowego, zawierajgcego
pytania z kafeterig koniunktywng i dysjunktywng, pytania otwarte oraz pytania
zawierajgce skale.

v' Kwestionariusz zawierat cze$¢ okreslajgcg dane spoteczno-demograficzne
respondenta (metryczke), umozliwiajgce zréznicowanie badanych na podstawie

ptci, wieku, pozostawania w zwigzku, liczby oséb zamieszkujgcych gospodarstwo

domowe, miejsca zamieszkania oraz wyksztatcenia.
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Wsréd sprzedawcodw ponad jedng czwartg (25,6 proc.) stanowig osoby najmtodsze — pomiedzy
16 a 24 rokiem zycia. Sprzedawcy miedzy 25 a 29 rokiem zycia stanowig ponad jedng pigta (20,3
proc.), pomiedzy 30 a 39 rokiem zycia 23,1 proc. W sumie osoby ponizej 40 roku zycia stanowig
69 proc. ogoétu sprzedawcow. Jest to odsetek o ponad 25 proc. wyziszy niz w populacji
ogolnopolskiej. Szczegdlnie nadreprezentacja dotyczy dwéch najmtodszych kategorii
wiekowych. Sprzedawcami sporadycznie sg osoby starsze. Respondentow powyzej 60 roku
zycia byto tylko 3,4 proc. Nalezy jednak zaznaczyé¢, ze badanie byto realizowane technikg CAWI —
za pomocg Internetu. Ten fakt mégt znaczgco ograniczy¢ udziat w badaniu osdb starszych.

Wyksztatcenie respondenta
Podstawowe, zasadnicze zawodowe lub gimnazjalne
m Srednie
Wyizsze (w tym licencjat)

Dane w ujeciu procentowym
N=1275

Prawie potowa ankietowanych (48,5 proc.) posiada wyzsze wyksztatcenie. Nieco mniej (44,2
proc.) moze pochwalié sie wyksztatceniem srednim. Nizsze niz Srednie wyksztatcenie ma jedynie
7,3 proc. respondentow.

Prosze oszacowac ile godzin tygodniowo poswieca Pan(i) na prace oraz szkolenia dotyczace
sprzedazy bezposredniej?
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Jakie sg gtéwne powody, dla ktérych zostat(a) Pan(i) konsultantem(ka)?
Chciatem{am} uzyskad dodathkowy dochad

Cheiatemiam) miecdostep do kupowaniatanszych produlddw nawlasny uiytek

Chciafem{am) by¢ niszaleinyia)

Cheiatemiam) poznad nowych ludzi, byé aktywnymia) towarzysko

Cheialem{am) mie ¢bardzizj elastyczny czas pracy 11,3%'

Chciafem{am} uzyskacpraceiigléwne) irddio dochadu 518%
Chciatem{am} dorchi¢najakis konkretny cel —naprzyMad zakup samochodu, na 1 3 ga
walacje, itp. *
Nie miatemiam) innych mozliwosci ieby znaleic prace 217
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N=3352

Prawie jedna czwarta ankietowanych (23,9 proc.) za gtdwny powdd zostania konsultantem
podaje che¢ uzyskania dodatkowego dochodu. Nieco ponad jedna pigta (20,9 proc.) za powéd
uznaje mozliwos¢ kupowania tanszych produktéow na wtasny uzytek, a w 18,1 proc. przypadkow
gtéwnym powodem byfa cheé osiggniecia niezaleznosci. Nieco wiecej niz jedna dziesigta do
podjecia pracy w charakterze sprzedawcy sktonito dgzenie do poznawania nowych ludzi (11,5
proc.) lub bardziej elastyczny czas pracy (11,3 proc.). Uzyskanie gtdwnego zrédta dochodu jako
powdd rozpoczecia pracy sprzedawcy deklaruje zaledwie 5,8 proc. respondentéw.
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Jakimi metodami dociera Pan(i) do swoich klientow?

LPoczta pantoflowa”, polecenia

Telefon

Imprezy w domach klientéw

e-mail

Portale spolecznosciowe, np. facebook, grono, itp.
Ogloszeniaiulotki

Rozmowa z ludZmi na ulicy

Wlasna strona internetowa

Inne metody

Pukanie do drzwi

Zadne —nie prébuje pozyskiwac nowych klientéw
Serwisy aukcyjne, np. Allegro

Trudno powiedzied

N=5822

Sposrdod wszystkich sposobdw docierania do klientdw najbardziej powszechna jest metoda tzw.
,poczty pantoflowej” — stosuje jg 18,5 proc. sprzedawcéw. Niewiele mniej popularny jest
telefon, ktory wykorzystuje 16,4 proc. badanych. Ponad jedna dziesigta (11,4 proc.) stosuje
maile, a 14,5 proc. organizuje imprezy w domach klientéw. Stosunkowo popularne jest tez
wykorzystywanie portali spotecznosciowych (9,3 proc.). Ogtoszenia i ulotki wykorzystuje w
swojej pracy 8,7 proc. ankietowanych, a rozmowy z ludZmi na ulicy prowadzi 8,5 proc. Nieco

l

ponad jedna dwudziesta (5,6 proc.) posiada wtasng strone internetowa.
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