Egy régi-uj szakma bemutatkozik

KOZVETLEN
ERTEKESITES

A tekintélyes amerikai gazdasagi szaklap, a FORTUNE Magazin
2004. augusztus 9-i szamaban mar masodszor jelentetett meg
onallé mellékletet a kozvetlen értékesités bemutatasara.

A téma aktualitasat az adja, hogy a vilagon mindenhol
folyamatosan ndvekszik a kozvetlen értékesités, mivel a cégek
eqyre inkabb felismerik a személyes marketing jelentoséget.
Mindekdzben a befektetok is fokozodo erdeklodest mutatnak e
vallalatok irant, iqy a tozsdén jegyzett kozvetlen ertekesito cégek
részvényeinek értéke ugrasszertien novekedett az elmult évben.
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Bekoszonto

Koods Janos, elnok

Kozvetlen Ertékesitok Szovetsége

Kozel 15 éve, hogy megjelentek a magyar piacon azok az értéke-
sitési formak, melyek nem boltokban kinaljak termékeiket
a vasarloknak. Ezek egyike az Uzlethelyiségen kivili személyes
eladas, vagy roviden a kézvetlen értékesités. Mara a szakmat
képvisel6 cégek és aruik — a kozmetikumoktdl a konyhai felsze-
reléseken at a haztartasi gépekig — altalanosan ismertté és
elfogadottd valtak. Magat a kozvetlen értékesitési csatornat
azonban tovabbra is tdjékozatlansag és szamos tévinformacio
veszi koril. Gazdasagi szerepe sem tudatosult még kelléen, ezért
a szakma érdekképviseleti szervezete, a Kozvetlen Ertékesiték
Szovetsége Ugy dontott, hogy ez a régi-uj szakma 6nallo kiad-
vanyban mutatkozik be az Olvaséknak.




Mi az a kozvetlen értékesités?

A kozvetlen vagy direkt értékesités Uzlethelyiségen kivili személyes
eladast jelent. Személyes eladas, mivel a termékforgalmazé és
a leendd vasarlé személyesen taldlkozik az aru bemutatasakor,
illetve 4tadasakor. Uzlethelyiségen kiviili eladas, mivel a fogyasztasi
cikkek és szolgaltatasok megismertetése a vevével annak
otthonaban vagy munkahelyén, esetleg mas személy otthonaban,
szervezett bemutatén torténik.

A kozvetlen értékesités (angolul: direct selling) azonban
NEM telemarketing (telefonon torténd eladas, illetve TV-shop),
NEM csomagklldés és NEM internetes értékesités, ahol az eladd
és a vevl személyesen nem kerulnek kapcsolatba.

Az aladbbi abra ezt a kapcsolatrendszert foglalja ssze:

Uzlethelyiségen kivili értékesités
I I I I I
Kdzvetlen Internetes
értékesités értékesités

Csomagkiildés Telemarketing

A kozvetlen értékesitésben mind fogyasztasi cikkeket, mind szol-
galtatasokat kinalnak.

A termékeket rendszerint részletes magyarazatokkal egybekotott
bemutaton ismertetik meg az érdekléddkkel. A bemutatot
tarthatjdk egy embernek vagy akar nagyobb csoportnak.
Ez utébbit partinak is nevezik.

Az értékesitést végzd személyeket altaldban termékforgalmazé-
ként emlitik. Azonban mind a szakirodalomban, mind a kézvet-
len értékesitd cégek gyakorlataban talalhatunk egyéb elne-
vezéseket is. A leggyakrabban el6forduldk a kévetkezok:

¢ disztributor

¢ tanacsado

& direkt értékesité/kozvetlen értékesitd
& munkatars

& halézatépitéd

¢ fuggetlen vallalkozé

A kozvetlen értékesités fogalmahoz szorosan kapcsolédé kife-
jezés a multilevel/network marketing, azaz a halézatos érté-
kesités. Ebben az esetben a disztribUtor nem csak termékeket ad
el, hanem munkatarsi csoportot is szervez, és ezért az 6 forgal-
muk utan is részesedik.




A kozvetlen értékesités torténete

A kozvetlen értékesités egyidds az
emberi civilizacioval. Mar i. e. 2000-ben
Hammurabi térvénykényve megemliti az
akkor még ,,vandorkereskedének” neve-
zett személyeket, akik Babilonban
a fogyasztokat felkeresve kozvetlendl
adtak el nekik termékeiket. Az i. sz. 5.
szazadban Goérogorszagban is viragzott
ez a kereskedelmi modszer.

A kozépkorban az értékesités altalanosan elfogadott formajava

valt, hiszen a varosoktél tavoli teleplilések lakossaga igy tudta

legkényelmesebben beszerezni a kiilonb6z6 fogyasztasi cikkeket.

Az amerikai bevandorlok az 0j foldrészre is magukkal vitték
a direkt értékesités hagyomanyat, amely a 19. és 20. szazad
soran egyre népszeribbé valt.

1855.

1886.

1901.

1946.

Nashville-ben megalakult az elsé amerikai kozvetlen
értékesité cég, a Southwestern Publishing House, amely
bibliat arult, hazrol hazra jarva.

A Magyarorszagon is jol ismert AVON (akkor még
California Parfume Company néven) kezdett parfimot
arusitani New York-ban.

Az alapitasi éve a hazankban is jelen lévé svéd LUX
cégnek.

Akkor kezd6dott az amerikai Tupperware cég torténete,
amely 1951 6ta kizarélag partirendszerben értékesit.

1958.

1959.

1963.
1967.

1982.

Megalakult a szintén amerikai Golden Products, mely az
1990-es évek végéig felvasarolt tobb kis vallalatot, és igy
az Uj évezredben mar GNLD International (Golden Neo-
Life Diamite) néven tevékenykedik.

A Michigan allambeli Ada varosaban (USA) létrejott az
AMWAY cég, mely mara a vilag tdbb mint 80 orszagaban
forgalmazza termékeit.

Németorszagban megalakult az AMC vallalat.

Egy Ujabb svéd cég sikertorténete kezd6dott, ekkor ala-
pitottdak a kozmetikumok értékesitésével foglalkozé
Oriflame-et.

MUkodni kezdett a Sunrider cég a Utah allambeli Orem
varosban, 1986-ban pedig attette kdzpontjat és gyarté-
Uzemét Torrance-ba (Los Angeles).

Az 1990-es években sorra nyitottak meg magyarorszagi leany-
vallalataikat a nagy multinacionalis kdzvetlen értékesité cégek:

1990: Avon

1991: Amway, Oriflame
1992: Lux, Tupperware
1993: AMC, Sunrider
1994: GNLD International

1994-ben az elsé magyar alapitasu kozvetlen értékesité cég,

a Carion is belépett a piacra. Csoportos vasarloi rendszerén
keresztll sokak szamara tette lehetévé egy Uj autdé vagy lakas
megvasarlasat.




A kozvetlen értékesités gazdasagi szerepe

Minden befekteté alma egy olyan gazdasagi agazat, melyet folya-
matos kiegyensulyozott novekedés, a befektetett téke gyors és
magas hozamokkal jaré megtérilése, valamint hosszu tavu nem-
zetkozi terjeszkedési lehetdség jellemez. A kodzvetlen értékesités
ezeknek az elvarasoknak teljesen megfelel. Ezzel magyarazhato,
hogy az utdbbi idében szamos nemzetkdzi bank és pénzugyi
befekteté cég szerzett érdekeltségeket ebben a szakmaban.
Emellett az is megfigyelhetd, hogy egyre tobb fogyasztasi cikket
hagyomanyos csatornan keresztil forgalmazé vilagvallalat hozta
|étre sajat kozvetlen értékesitd részlegét. A jelenség nem maradt
észrevétlen a tézsde szamara sem, néhany kozvetlen értékesitd
vallalat részvényei tobb mint 100%-os értékndvekedésen mentek
keresztul az elmult 12 honapban:
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A gazdasagi szakemberek szamara mar pusztan a szakma adatai
is lenylg6z6ek: 2003-ban vilagszerte 49 milli6 embernek jelen-
tett jovedelemforrast ez az értékesitési moédszer. A novekedés
azonban hihetetlenul gyors. Az USA-ban 175000 uj termékfor-
galmazé kezdi meg tevékenységét, az egész vildagon pedig majd’
500000-rel né a disztribdtorok szama hetente.

A létszam noOvekedése természetesen az értékesités ugrasszeru
emelkedésében is megmutatkozik. Az USA kodzvetlen értékesitésbol
szarmazo forgalma tavaly 1 milliard dollarral nétt, és elérte a 29,6
milliard dollart. A vildg adatait tekintve még jelentésebb nove-
kedésrdl szamolhatunk be: az eladasok az elmult évben 2,6 milliard
dollarral néttek, és igy 2003 végére elérték a 88,4 milliard dollart.

Az amerikai statisztikak azt mutatjak, hogy 1993 és 2002 kozott
a kozvetlen értékesités évi 7,5%-0s ndvekedést ért el, 6sszevetve
a hagyomanyos kereskedelem évi 5%-os, illetve a teljes amerikai
gazdasag évi 3,3%-0s novekedésével. Elemzok szerint a jov6 még
ennél is dinamikusabb fejlédést hoz. ,Varhato, hogy a szakma az
elkovetkez6 10 évben nagyobb mértékben fog néni, mint az
elmult 50 év soran” — nyilatkozta Roger Barnett, a New York-i
Activated Holdings befektetési tarsasag igazgatdja.

A magyar piacon az 1990-es évek elején jelent meg a kdzvetlen
értékesités, amely azéta toretlen lendulettel fejlédik. A kovetkezd
tablazatban 6sszefoglaltuk a magyar gazdasag altalanos hely-
zetét jellemzd brutté hazai termék (GDP), a magyarorszagi hagyo-
manyos kiskereskedelmi forgalom és a kozvetlen értékesités
alakulasat az elmult évek soran.

Mivel a bolti kereskedelem 1998-ig évente rendre csokkent, cél-
szer( az Osszehasonlitast az 1998-2003 kozti idészakra elvégezni.

1998 1999 2000 2001 2002 2003

GDP* 104,7 109,17 114,8 118,8 122,9 | 126,5
Kiskereskedelem* 112,3 121,2 123,6 130,3 144,2 156,5
Kozvetlen értékesités** 130,8 134,9 168,6 230,5 285,1 309,6
1997=100%

(Forras: *Kozponti Statisztikai Hivatal, **Kozvetlen Ertékesitok Szovetsége)
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Megallapithaté, hogy mig a GDP novekedése éves atlagban 4%
volt, addig a bolti kiskereskedelem 7,8%-kal nétt évente, a koz-
vetlen értékesités (a Kozvetlen Ertékesitdk Szovetsége tagcégeinek
adatai alapjan) pedig évi 21%-0s novekedést ért el.

E kiugréo eredmény magyarazataul Vértes Andras, a GKI Gazda-

sagkutato Rt. elnoke a kdvetkezOket mondta:

+A vilag fejlett orszagaiban megfigyelheté néhany uj jelenség:
# Az emberek ugyan nem szeretnének tobbet dolgozni, de meg-
élhetésuk érdekében kénytelenek. Ez példaul Magyarorszag ese-
tében konkrétan azt jelenti, hogy a feln6tt férfiak naponta
atlagosan 1 6rat dolgoznak valamilyen masodallasban.
¢ Terjed — méghozza viharos tempodban — az 6nfoglalkoztatas; az
emberek jobban kedvelik, ha nincs fénokik és a sajat kis
céglikben tevékenykedhetnek. Egyes orszagokban és bizonyos
szakmakban ennek aranya mar 10-20%.
& Az emberek szeretik a kényelmet, azaz vasarlasaik soran
szivesen veszik a termékek hazhoz szallitasat.

A kozvetlen értékesités pedig mindezekre lehetdséget nyujt.

A termékforgalmazék szempontjabél a szakma nagy elénye,
hogy rugalmas idébeosztasban dolgozhatnak, ahogy az (példaul

csaladi, egészségi vagy kozlekedési) kortilményeik szerint a legmeg-
felelébb. A tevékenység jelentds hanyadat otthonrdl lehet szer-
vezni és el6késziteni. Erre jol felhasznalhatok akar még a haztar-
tasi toredékidok is. Nem kell kiilonésebb iroda, és nincs szikség
szamottevd raktarkészletre sem.

A kozvetlen értékesitésben lehetéség nyilik egy komoly és tartos
jovedelmet nyujté vallalkozas felépitésére, amely hihetetlenil sok
ember szdmara vonzo.”

A Szovetség tagcégeinek nettd arbevétele az elmult évtizedben
allandéan nétt és 2003-ban mar a 47 millidard forintot is meg-
haladta. Ebbdl kiszamithato, hogy az orszag koltségvetésébe
befizetett vamok, adok és jarulékok milyen komoly hozzajarulast
jelentenek a nemzetgazdasag szamara.

A kozvetlen értékesités jelentds szerepet jatszik a foglalkoztatasi
problémak megoldasaban is. A magyar Kozvetlen Ertékesitok
SzOvetségének tagcégei az elmult évben tobb mint 150 ezer em-
bernek biztositottak pénzkereseti és munkalehetéséget. A foglal-
koztatottak egy része alkalmazotti statusban volt, mig a dénté
tobbséguk fuggetlen vallalkozoként dolgozott. A kdzvetlen érté-
kesités kivalo terep az 6nallo Uzleti szemlélet megszerzéséhez,
a sajat vallalkozas inditasahoz, amihez ezek a cégek egyedulal-
l6an kedvezd feltételeket (minimalis befektetés és anyagi
kockazat, er6s céges hattértamogatds, tréningek, kotetlen
munkabeosztas, j6 mindségu termékek) biztositanak. A rugalmas
idébeosztas és az ehhez kapcsolédd rugalmas kereset azt is
lehetdvé teszi, hogy kiegészitd tevékenységként végezhessék az
emberek, megtartva féallasukat. 2003-ban a termékforgalmazok
87%-a részmunkaiddben foglalkozott a kdzvetlen értékesitéssel,
de mar kozel 20 ezer ember igy épitett maganak sikeres Uzletet.
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A kozvetlen értékesités Eurépaban

Azt a széles korben tapasztalhato feltételezést, miszerint a kdz-
vetlen értékesités egy jelentéktelen, s6t egzotikus értékesitési
forma, az adatok egyaltaldan nem tamasztjak alad. A fogyasztasi
cikkek kereskedelmében a kozvetlen értékesités részaranya folya-
matos novekedést mutat, és mint alternativ kiskereskedelmi
forma, egyre fontosabb szerepet jatszik.

A kozvetlen értékesitésnek a gazdasagban betoltott névekvo jelen-
t6ségét nem csak a forgalmi adatok bizonyitjak, hanem a szakma
altal teremtett Uj munkalehetdéségek szama is.”

Az idézet Werner Engelhardt, a Bochumi Egyetem professzora-
nak 1998-ban készitett tanulmanyabdl valo.

1999-ben a PriceWaterhouseCoopers cég felmérést készitett,
melynek eredményét , A kdzvetlen értékesités tarsadalmi-gazda-
sagi hatasa az Eurdpai Unidban” cimen tette kdzzé.

Ebben megerdsitették, hogy ,a kozvetlen értékesités egy jol
megalapozott, szervezett és szabalyozott kereskedelmi médszer,
mely nagyfoku kényelmet, valamint min6ségi termékeket és szol-
galtatasokat kinal az eurépai fogyasztoknak.”

Azt is megallapitottdk, hogy ,,a szakma gazdasagi hatasa az EU-
ban igen jelent6s, hiszen rugalmas munkalehetéséget kinal tobb
milli6 embernek, akiknek a jovedelme eurdmilliardokat tesz ki.
Mivel a kozvetlen értékesitok altal a K6z0sség orszagaiban ela-
dott termékek kozel 80%-at az EU-ban is gyartottak, igy kozve-
tett hatasként Ujabb munkahelyek és tovabbi szamottevé jove-
delmek is felsorolhaték”.

Az Eurépai Uniéban mar 1999-ben 12 milliard euré forgalmat
bonyolitott a kozvetlen értékesités. Ennek orszdgonkénti meg-
oszlasat mutatja a kovetkez6 abra:

Nagy-Britannia a p
14% Franciaorszég
18%

Spanyolorszag
8%

Olaszorszag
16%

A PriceWaterhouseCoopers-tanulmany a kovetkezé adatokkal
tamasztja ala a szakmanak a foglalkoztatasi problémak megolda-
saban jatszott szerepét:

A Kozvetlen Ertékesiték Eurdpai Szovetsége hatokorébe tartozd
kdzel 500 cég tobb mint 3 milli6 embernek biztositott pénzke-
reseti és munkalehet6éséget 1999-ben.

A foglalkoztatottak egy része alkalmazotti statusban szerepel,
mig a dont6 tobbséguk (98%) fliiggetlen vallalkozéként dolgozik.

A kozvetlen értékesitésben dolgozék keresete az értékesités
mennyiségétdl fliigg, nem a ledolgozott munkadrak szamatol.
Az igy biztositott rugalmas idébeosztas és az ehhez kapcsolédo
rugalmas kereset lehetdvé teszi, hogy kiegészitd tevékenységként
végezhessék az emberek, megtartva féallasukat. 1999-ben az
értékesiték 80%-a részmunkaiddében foglalkozott a kodzvetlen
értékesitéssel.
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A kotetlen idébeosztasnak koszonhetd, hogy a kdzvetlen értéke-
sitok jellemzéen csalados (75%), 3 vagy tobb eltartottrél gondos-
kodo (77%) emberek. 80 szazalékuk nd, atlagéletkoruk 35-49 év
k6zo6tt mozog.

A kozvetlen értékesitésben dolgoz6 emberek 6 jellemzéit foglal-
ja Ossze a kovetkez6 tablazat:

100
80—
60
40—

80% 80% 98% 47% 75% 77%
20—

nék  részmunka- fuggetlen  35-49  csalddos 3 vagy
idés  vdllalkozé év kézétt t6bb f8 van
egy hdztar-

tésban

A magyarorszagi szOvetségi statisztikak is hasonl6é értékeket
mutatnak. A magyarorszagi Kozvetlen Ertékesitok Szovetségének
tagcégeihez tartozé tobb mint 150000 értékesité 79%-a né,
85%-a részmunkaidés, és mindannyian fuggetlen vallalkozéként
dolgoznak.

|
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Mit kinal a vevoknek a kozvetlen értékesités?

/]

Garai Istvant, az Orszagos Fogyasztovédelmi Egyesilet
tgyvezetd elndkét, mint a kérdésben legilletékesebb szakértot
kértik arra, hogy a vasarlék szemsz6gébdl mondja el véleményét
errdl a kereskedelmi médszerrdl.

On szerint mennyire tekintheté elfogadott vasarlasi formanak
a fogyasztok kérében a kézvetlen értékesités?

Kezdetben nem volt egyszer( elfogadtatni ezt az U és ismeretlen
kereskedelmi modellt a hagyomanyos bolti vasarlashoz szokott
vevOkkel. Késébb azonban az emberek megismerték, és sokan
meg is kedvelték, hogy otthonuk kényelmében valogathatnak
a tdbbségében garantaltan mindségi, markas termékekbdl. Mivel
az arubemutatéra altalaban el6zetes egyeztetés utan kerdl sor,
az is kedvezé a vasarld6 szamara, hogy a neki legmegfelelébb
idopontban keresik fel otthondban vagy munkahelyén, igy
teljesen rugalmasan alakithaté a , bevasarlasra” forditott idé. Itt
emliteném meg, hogy ha idegen kérnyezetben (pl. vendéglében
vagy buszos kirandulas keretében) kinaljak fel az arut, az nem
tartozik a kozvetlen értékesités korébe.

Miért elényds a vevének ez a fajta vasarlas?

Egyrészt a bemutatd beszélgetés soran az erre kiképzett termék-
forgalmazék szakszerlien és részletesen ismertetik a kinalt arucik-
keket, valamint személyre szabott tanacsokkal szolgalnak. Hasznal-
juk ki az alkalmat és a rendelkezéslnkre all6 id6t, tegyik fel
minden felmerlé kérdéstinket, hogy alaposan megismerhessik az
ajanlatot! Az esetek tulnyomé tobbségében a terméket kézbe is
vehetjuk és azonnal ki is probalhatjuk. A kozmetikumokat példaul
nem csak megnézhetjiik és megszagolhatjuk, de akar tesztelhetjik
is magunkon. Tovabbi elény, hogy a megvasarolt arut a cég
képvisel6i el6re egyeztetett iddpontban hazhoz szallitjak. Bizonyos
termékek esetén pedig még a belizemelést is elvégzik.

Milyen eszkéz6k allnak a fogyasztdk rendelkezésére, hogy ne
érezzék magukat kiszolgaltatottnak?

A vevé altalaban bizalommal lehet az értékesitdé személye irant,
hiszen vagy valamelyik rokona, baratja, ismerdse latogatja meg
ajanlataval, vagy a termékforgalmazé azoktél kapta meg a le-
hetséges vasarlé adatait.

Mégis elé6fordulhat, hogy a szerzédéskotést kovetéen a fogyasz-
t6 moédositani szeretné dontését. Erre a 8 napos megfontolasi
id6 alatt még van lehet6ésége. Ez az id6szak alkalmas arra is,
hogy ha elhamarkodottan, kell6 informaciék hianyaban hataro-
zott, akkor korrigalhassa a tévedést. A bemutatét kovetéen — ha
mar aludtunk ra egyet — alaposan nézzulk at a szerzédést és tajé-
kozodjunk a piacon, hogy tényleg az igénylnknek legmegfele-
|6bb termék vasarlasara kotottink-e szerzédést, illetve hogy az
ar és a mindség aranyban all-e egymassal.
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Mire hivna fel kilénésen az emberek figyelmét, ha a kézvetlen
értékesitéktdl akarnak vasarolni?

Ha olyan terméket vasarol valaki, melyet a Kozvetlen Ertékesitok
Szovetségének valamelyik tagcége forgalmaz, fokozott bizton-
sagban érezheti magat. Ezek a cégek ugyanis — a jogszabalyi
eléirasokon tulmenden is — a szovetség Etikai Kodexének szelle-
mében jarnak el. Ha pedig a vasarlonak olyan problémaja adéd-
na, amelyet nem tud kézvetlenil a termékforgalmazéval vagy az
altala képviselt céggel rendezni, akkor a szévetséghez fordulhat,
ahol készséggel segitenek.

A kozvetlen értékesitoktdl vasarolt termékekre is alkalmazandok
a jotallasra, szavatossag esetére vonatkozo6 jogszabalyok. J6, ha
tudjuk, a termékforgalmazék nem csak az eladasig képviselik az
értékesitd cégeket, az esetlegesen felmerulé reklamacidk esetén
is rendelkezésunkre kell hogy alljanak. Végul egy javaslat:
amennyiben gondja van az Ugyintézéssel vagy bizonytalan jogait
illetéen, forduljon tanacsért és felvildgositasért a Kozvetlen Erté-
kesitok Szovetségéhez vagy az Orszagos Fogyasztovédelmi
Egyesulethez.
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Kozelebb egymashoz — a kozvetlen értékesités sikere

Buszkék vagyunk arra, hogy nincs még egy olyan cég a vildgon, ami annyira kézel alina a nékhéz,
mint az Avon. Azért dolgozunk, hogy a szépséget minden né egészségben és biztonsdgban élvezhesse.
Valédi sikertinknek azt tartjuk, hogy innovativ termékeinknek, a személyes kapcsolattartésnak és a kényelmes
vasarlasnak készénhetéen egyre t6bb né gondolja:

~Az Avon szdmomra az elsé és az egyetlen.” V N

BeSZéIiUnk réIO... the company for women
T
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Mi motivalja az egyes embereket,
hogy termékforgalmazokka valjanak?

A kozvetlen értékesitési szakma a termékforgalmazdk szamara ked-
vezményes vasarlast biztosit, valamint munkalehetdséget is kinal.

A XX. szazad végének, illetve a XXI. szazadnak jellemz6 tenden-
cidja az egész vilagon, hogy egyre tobb ember kivan 6nallé Gzleti
vallalkozasba kezdeni. Ehhez nyujt kedvezé feltételeket a koz-
vetlen értékesités, a vilag egyik leggyorsabban névekvé izletaga.

# Rugalmas kereseti lehetdség
Terka (Budapest) egy konyvaruhaz vezetdje és azért épit
Uzletet, hogy kiegészitse a jovedelmét, és igy jobb korul-

mények k6zott tudjon élni a kislanyaval, akit egyedil nevel.

Gsilla (Gy6r) az uzlettel elérte az anyagi fluggetlenséget,
hogy ne kelljen j6l keresd férjétdl pénzt kérnie, ha meg akar
venni maganak valamit.

¢ Kotetlen munkabeosztas, részmunkaidés vagy fdéallasu
tevékenység

Szilvi (Miskolc) bolti eladoként dolgozott, igy kotott mun-
kaideje nem tette lehetévé, hogy folytassa a kdzépiskola-
ban megkezdett zongoratanulast. Most minden délel6tt
gyakorol, délutan és este pedig az lUzletet épiti.
Attila (Gyongyos) kamionsofor volt; azért kezdett el az tzlettel
foglalkozni, hogy tébbet tudjon otthon lenni a gyerekeivel.

¢ Sajat uzleti vallalkozas megteremtésének és mikodte-
tésének lehetésége, minimalis koltségek és kockazat
mellett
Gabi (Budapest) az Gizlet épitésével bebiztositotta magat
arra az eshet6ségre, ha szocialis gondozoi allasa a helyi
csaladsegitében megszlinne.

¢ Nem sziikséges specialis iskolai végzettség vagy egyéb
elétanulmany
Tamas (Budapest) egyetlen ok miatt épit Uzletet: mert
szakmunkasként ugy érzi, itt végre vezetéként dolgoz-
hat, amire mindig is vagyott, de a képesitése ezt nem
tenné lehetéve.

¢ A cégek megfelel6 képzést és tamogatast biztositanak
Marti (Kecskemét) azért kezdett el a kozvetlen értékesi-
tésben dolgozni, mert a termékforgalmazék folyamato-
san képezik magukat és 6 is tobb tudasra vagyott.

& Széles termékskala, j6 min6ségi termékek
Zsuzsa (Zalaegerszeg) sulyos betegséghdl épult fel egy
gyogytea fogyasztasaval. Masokhoz is szeretné eljut-
tatni ezt a terméket, amelyet sajat tapasztalatai alapjan
szinte csodaszernek tart.
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Emberi és szocialis kapcsolatok

Evanak (Budapest) féallasu anyaként évek 6ta nem volt
lehetésége arra, hogy mas emberekkel beszélgessen,
ebben az Gzletben pedig Uj ismerdsoket és baratokat lehet
szerezni.

Tamas (Pécs) az egyetem elvégzése utan hirtelen egyedill
talalta magat egy irodaban, a baratai mas varosokba kertl-
tek. Azért csatlakozott az Gizlethez, mert egy olyan csoport-
hoz akart tartozni, ahol hasonlé gondolkozasu emberek
vannak.

Személyes elismerés
Ica (Szombathely) azért épit Gzletet, mert itt elérheti azt,
amire a legjobban vagyik: hogy egyszer egy szinpadon
alljon és az emberek neki tapsoljanak.
Ildiké (Hatvan) be akarta bizonyitani a csaladjanak, hogy 6
is képes egy vallalkozast egyedul felépiteni, hogy 6 is ér
valamit.

A felsoroltak azok a legfontosabb tényezdk, melyek vonzéva
teszik az emberek szamara, hogy kozvetlen értékesitéként épitse-
nek karriert. (A személyes példak Négradi Bence fliggetlen el6-
ado/tréner Uj konyvéhez készllt gydjtésébél szarmaznak.)

Nem mindegy azonban, hogy melyik vallalattal kétnek termék-
forgalmazéi szerz6dést. Hogy valéban eredményes lehessen a te-
vékenységuk, célszeri megbizhatd és etikus céget keresni,
melynek a termékeivel is azonosulni tudnak. Fontos alaposan
tajékozodni a lehetdségekrdl és a feltételekrdl, miel6tt végleges
dontést hozna valaki.
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A kozvetlen értékesitd cégek tarsadalmi
szerepvallalasa

Gazdasagi jelentéséguk mellett hangsulyozni érdemes az egyes
vallalatok tarsadalmi szerepvallalasat is.

A kornyezet védelmét mar a kutatas-fejlesztés idészakaban is
szem el6tt tartva (példaul nem végeznek allatkisérleteket), ugy-
nevezett kdrnyezettudatos termékeket gyartanak és hoznak for-
galomba.

A szakma szovetségbe tOmorilt cégei kuldetésiknek tekintik,
hogy a kozosségnek, ahol tevékenykednek, rendszeres tamogatast
nyujtsanak. Ezért szamos egészséguigyi, sport, kulturalis és a gyer-
mekek életét javité kezdeményezés mellé alltak, mint példaul:

& rakkutatas,

¢ mellrak elleni kiizdelem,
¢ Pet6 Intézet,

# Magyar Olimpiai Csapat,

¢ a legkivalébb magyar muvészek elismerését szolgalo
.Orokés tagsag”,

A természet legjava 6tvozve a tudomany

¢ fiatal tehetségek tamogatasa, legjavaval + ez 1967, a svéd vdllalat alapitdsa

ota egyet jelent az Oriflame hitvalldsdval.

@ SOS Gyermekfalu, A gylimdlcsd
taibdl készllt

ma mar vilégszerfé"‘tfjb_b, mint 1,5 millié

, virdgok, noévények kivona-

& Foti G kv inéségi  kozmetikumokat
ol Gyermekvaros,

¢ UNICEF, szépségtandcsado er’teke&‘w.rmekskala
gazdag kindlatdbdl, mely az arcdpoldstdl
a test- és hajdpoldson keresztil a deljkoz—
metikumokig terjed, mindenki taldl kedvére

valdt, és biztos lehet abban, hogy a kedy'

# Gyermekétkeztetési Alapitvany,

@ Gézenguz Alapitvany stb.

ar kivdlé svéd mindséggel pdrosul.
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Kozvetlen Ertékesiték Szovetsége

1993 aprilisdban a kdzvetlen értékesitési szakma legjelentésebb
képviselSi Osszefogtak és létrehoztak a Kozvetlen Ertékesiték
SzOvetségét, hogy a magyar piacon is mielébb ismertté és nép-
szerUvé tegyék ezt a hazankban akkor még uj vasarlasi format.
NASZ 7~
Qw/l/v.
¥ KOZVETLEN
#* ERTEKESITOK #*
SZOVETSEGE
v A
AOGYASZX'O&
WWW.DSA.HU

A Szovetség kiemelten fontos feladatanak tekinti

& a kozvetlen értékesitési szakma megismertetését és elfogad-
tatasat a nyilvanossaggal a kozvélemény, a hatdésagok és
a sajto céltudatos és targyszeru tajékoztatasa révén;

¢ a fogyasztok informalasat a kozvetlen értékesitési forma
elényeirdl, illetve azokrél a cégekrdl, amelyek a szakma
Etikai Kédexe szerint tevékenykedd, megbizhatd partnerek
a piacon;

¢ a tagok altal elfogadott Etikai Kédex betartasat és betarta-
tasat, hogy a fogyasztokkal valé kapcsolatok terén teljes
bizalom alakulhasson ki;

@ a Szovetség logodjanak népszerusitését, hogy az emberek
ismerjék fel és azt az etikus és megbizhatd kiszolgalassal
azonositsak;

@ a szakma érdekképviseletét, hogy kedvezé uUzleti légkor
j6jjOn létre a kdzvetlen értékesités szamara.

A Szovetségnek jelenleg 9 tagcége van:
& AMC Magyarorszag Kft.
& AMWAY Hungaria Marketing Kft.
4 AVON Cosmetics Hungary Kft.
¢ CARION Rt.
¢ GNLD (Golden Neo-Life Diamite) International Kft.
¢ LUX Hungaria Kft.
4 ORIFLAME Hungary Kft.
# SUNRIDER Hungary Kft.

& TUPPERWARE Kereskedelmi Kft.

A magyar szovetség megalakulasa 6ta tagja a 28 nemzeti szovet-
séget tomoritd Kozvetlen Ertékesitok Eurdpai Szovetségének
(Federation of European Direct Selling Associations — FEDSA) és
a tobb mint 50 tagorszagot szamlalé Vilagszévetségnek (World
Federation of Direct Selling Associations — WFDSA) is.
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A szakma Etikai Kodexe

FEDSA A kozvetlen értékesités Etikai Ko-

dexét a Kozvetlen Ertékesitok Euréd-
pai Szovetsége (FEDSA) adta Kki
1995-ben tagjai — a nemzeti szévet-
FOR ségek — szamara.

EUROPEAN

CODES OF CONDUCT

DIRECT SELLING , ) )
A Kodex szabalyozza a kozvetlen

értékesités szerepldinek (cégek és
munkatarsaik) a fogyasztédkkal, illet-
ve egymassal valé kapcsolatait,
viselkedését.

UPDATE 1999

A Kodex célja:
¢ a fogyasztok védelme és megelégedettségének biztositasa
@ a kozvetlen értékesitést végzd munkatarsak védelme

@ a kozvetlen értékesitési szakma kereseti lehetéségeinek eti-
kus képviselete

@ a szabad vallalkozas keretében torténd tisztességes verseny
tamogatasa

& a kozvetlen értékesitésrol alkotott kozvélemény formalasa —
mindségi termékek tisztességes feltételekkel torténd
eladasa

Az Etikai Kbdex el6irdsainak betartasa a szovetségi tagsag elnye-
résének és fenntartdsanak feltétele.

Az Etikai Kodex a kozvetlen értékesitési szakma onszabalyozo
eszkoze. Nem torvény, de olyan foku etikus magatartast kovetel
meg, amely a meglévd jogi eldirasokat is meghaladhatja. (Ez az
orszagonként kulénb6zé jogi szabalyozas fliggvénye.) Be nem
tartdsa nem von maga utan birdsagi eljarast. Ugyanakkor sem-
milyen jogi kotelezettséget nem helyettesit.

Az alabbiakban a Kodex szovegének kivonatos valtozata olvas-
hato, amely a legfontosabb pontokat mutatja be:

Viselkedés a fogyasztokkal szemben

& a munkatarsak nem haszndlhatnak félrevezeté, megté-
vesztd és tisztességtelen értékesitési médokat

@ a személyes és telefonos kapcsolatfelvétel ésszerli médon
és elfogadhato idépontban kell toérténjen, a tolakodas elke-
rulése érdekében

& az Uzleti bemutatd kezdetekor kérés nélkul be kell mutat-
kozni a leendd vasarlonak, azonositani kell a céget és
termékeit, valamint a talalkozé céljat

¢ a felkinalt aru bemutatasanak és ismertetésének pontosnak
és teljesnek kell lennie, részletezve az arat, az esetleges hi-
tellehetéséget, a fizetési feltételeket, a megfontolasi idot
és/vagy a visszavételi lehetéséget, a garancidlis és szervize-
[ési szabalyokat, valamint a szallitasi feltételeket
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A cégek magatartasa a munkatarsakkal szemben

@ a cégek minden koézvetlen értékesité munkatarssal megis-
mertetik az Etikai Kodex tartalmat, és — a disztribuciés rend-
szerikhoz valé csatlakozas feltételeként — megkovetelik
annak betartasat

@ a cégek pontos és teljes korl informaciét kotelesek adni
jelenlegi és leendé munkatarsaiknak a disztriblciés rend-
szerik altal nyudjtott lehetéségekrdl, a tagok jogairdl és
kotelezettségeirdl, valamint a csatlakozassal felmerilé
koltségekrol és kiadasokrol

& a cégek és munkatarsaik nem kérhetnek ésszerGtlendl
magas dijat a belépésért, a képzésért vagy pusztan az
Uzletben valé részvételi jogért

@ a cégek munkatarsaikkal irasos szerzddést kotelesek kotni

& a cégek megfelelé képzést kotelesek nydjtani, hogy munka-
tarsaik etikusan tevékenykedhessenek, illetve informaciot
kotelesek adni az érintett piacrol és a termékrol

A Szdévetség tagjai egymassal szemben
¢ a tisztességes piaci magatartas elveit kdvetik

@ nem csabithatjak el mas kdzvetlen értékesitéssel foglalkozé
cég munkatarsait

@ nem ocsarolhatjak mas cég termékeit és tevékenységét.

Tupperware
1118 Budapest
gudadrst it 150/b.
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Kozvetlen Ertékesitok Szovetsége
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