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Sprzedawca u drzwi

Karina E. Tanana
Marianna Matecka-Tepicht

Mimo stereotypu, jaki przylgnat
do branzy sprzedazy bezposred-
niej, biznes ten bardzo dobrze
rozwija sie w naszym kraju.

Bez watpienia sprzyja temu
m.in. niepewna sytuacja

na polskim rynku pracy.

Z badan przeprowadzonych

na zlecenie Polskiego Stowarzy-
szenia Sprzedazy Bezposredniej
wynika, ze od pieciu lat

w Polsce systematycznie rosng
zaréwno przychody sektora,
jak i liczba sprzedawcow.

Czym jest sprzedaz bezposrednia?
To forma sprzedazy detalicznej
poza siecig sklepowa. Polega na oso-
bistej prezentacji, udzielaniu infor-
macji i oferowaniu towaréw oraz
ustug konsumentom bez jakichkol-
wiek form posrednictwa, poza sta-
tymi punktami sprzedazy detalicz-
nej. Odbywa si¢ na zasadach kon-
taktéw indywidualnych sprzedawcy
z pojedynczym klientem lub ich
grupa. Spotkania i prezentacja pro-
duktéw maja miejsce najczesciej
w domu klienta (w przypadku nie-
ktérych firm sektora wylacznie),
zdecydowanie rzadziej w miejscu
pracy lub innym miejscu publicz-
nym (badania wskazujg, ze na zna-
czeniu zyskuja spotkania organizo-
wane w domach klientéw, czyli do-
browolne i wczesniej uméwione spo-
tkania ze sprzedawcy, wskazujace,
ze zakupy sa mniej przypadkowe
i bardziej przemySlane).

Sprzedaz bezposrednia umozliwia
klientom dokladne zapoznanie si¢
z produktem, jego przetestowanie
i wyrobienie sobie o nim wlasnego
zdania. Wszystkie towary sg dostar-
czane bezposrednio do klienta. Ta
forma handlu jest szczegélnie wy-
godna dla os6b mieszkajacych

w malych miastach, gdzie towary
i ustugi s trudniej dostepne w sieci
sklepowe;j.

W tym systemie dystrybucji naj-
czesciej sprzedawane sg kosmetyki,
rzadziej akcesoria mody, sprzety
gospodarstwa domowego, suple-
menty diety i odzywki, ustugi tele-
komunikacyjne, a nawet ksigzki
i nieruchomosci. Najczesciej sg to
artykuty wymagajace prezentacji,
specjalistycznej porady, bezposred-
niego zetkniecia si¢ z towarem,
niekiedy przetestowania go przed za-
kupem. Ponadto produkty sprzeda-
wane w drodze sprzedazy bezposred-
niej to te, ktore zyskujg dzigki prezenta-
¢ji 1 wyjasnieniom, sq w jakiejs mierze in-
nowacyjne, rozniq si¢ znacznie od marek
powszechnie dostepnych w sklepach lub
ktdre z raznych powodow trudno sprzeda-
wac w sklepach i reklamowac w konwen-
cjonalny sposob.

W Polsce do sektora sprzedazy bez-
posredniej nie sg zaliczane ustugi fi-
nansowe i bardzo drogie produkty
(np. nieruchomosci). Spowodowane
jest to przede wszystkim obowiazuja-
cymi, odrebnie regulujacymi te ob-
szary dzialalnosci, zapisami prawny-
mi, wymagajacymi np. odbycia przez
sprzedajacych odpowiednich, niekie-
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