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Podstawowym celem pracy agenta ds. sprzedazy bezposredniej jest pozyskiwanie
nowych klientéw i bezposrednia sprzedaz réznego typu towardéw i ustug konsumentom,
zazwyczaj w domu klienta, miejscu pracy lub w innych miejscach, poza statymi
punktami sprzedazy detalicznej. W trakcie sprzedazy bezposredniej prowadzona jest
osobista prezentacja produktu i udzielane sg stosowne wyjasnienia.

Zgodnie z wynikami prowadzonych badan szacuje sie, ze towarem najczesciej tak
kupowanym sg kosmetyki (w 2007 roku byto to 74, 5 %), w dalszej czesci artykuty
gospodarstwa domowego - 14, 5 %, suplementy diety, czyli odzywki, preparaty
odchudzajace i witaminy - 7,4%, ubiory, bizuteria i inne akcesoria mody - 2, 5 % oraz
ustugi telekomunikacyjne - 0,5 %.* Jednakze zakres towaréw ulega rozszerzeniu, tak
sprzedaje sie produkty chemii gospodarczej, karme dla zwierzat, posciele, garnki i
wiele innych towardw. Sprzedaz bezposrednia rozszerzona zostata tez na réznego typu
ustugi np. ustugi akwizytorskie w zakresie pozyskiwania i obstugi zleceh na emisje
reklam w telewizji oraz sponsoring audycji telewizyjnych, sprzedaz ustug oferowanych
przez telewizje kablowe, ustugi internetowe. Akwizytorzy przekonujg osoby do
przystgpienia do otwartego funduszu lub pozostanie cztonkiem tego funduszu, do
ktérego nalezg oraz zawierajg w imieniu funduszu umowy. Taka forma sprzedazy
stosowana jest tez w odniesieniu do sprzedazy towaréw specjalistycznych przez firmy
farmaceutyczne, informatyczne czy montujgcy drzwi i okna. Spotyka sie tez sprzedaz
osoby, jako kandydata na posta, radnego czy burmistrza. Jak widac obszar dziatania
przedstawicieli zawodu jest bardzo szeroki.

Agent ds. sprzedazy jest zawodem stosunkowo mtodym, pojawit sie w Polsce wraz ze
zmianami ustrojowymi w Polsce w kohcu XX wieku. Zmiany te spowodowaty
przeksztatcenia w obszarze przemystu, handlu i ustug. Potrzebne byty osoby zajmujace
sie promocjqa i sprzedazg poprzez bezposrednie kontaktowanie sie z cztowiekiem, w
czasie takiej rozmowy twarzg w twarz rozwiewane byty wszelkie watpliwosci na goraco.
Rozmowy takie odbywaty sie jak i caty czas sg przeprowadzane w domu klienta, biurze
lub na ulicy. Od nazwy czynnosci, ktéra sie osoby zajmowaty - akwizycji - nazywani byli
akwizytorami. Jednakze wraz z uptywem lat, stowo nabrato negatywnego znaczenia,
osoby takie zaczeto kojarzy¢ z nachalnoscia i préba sprzedazy watpliwej jakosci
towardéw. Obecnie zapotrzebowanie na osoby trudnigce sie bezposrednig sprzedaza
jest bardzo duze, dlatego tez szczegdlnie duze firmy chcgc nadac wtasciwg range
pracownikom zajmujgcym sie tg czynnoscig, przypisuja nowe nazwy stanowisku. Sg oni
nazywani sprzedawcami osobistymi, bezposrednimi, specjalistami ds. sprzedazy
bezposredniej, konsulatami ds. sprzedazy, handlowcami czy brzmigcymi z angielska



sales representative.

Wyniki pracy w firmach stosujgcych sprzedaz osobistg zaleza od zatrudnianych
agentéw ds. sprzedazy i stopnia ich kwalifikacji. Osoby takie ksztattujg wizerunek firmy
i wptywaja na decyzje klientéw w sprawie zakupu produktu danej firmy. Z tego wzgledu
wyrézniajgcg cechg sposrdd innych zawoddéw jest umiejetnos¢ rozmowy z klientem tak,
aby ta doprowadzita do zawarcia umowy sprzedazy i nawigzania statej wspdtpracy.
Dobry agent ds. sprzedazy musi doskonale zna¢ przedsiebiorstwo, ktore reprezentuje.
Potrafi¢ przedstawi¢ potencjalnemu nabywcy misje, podstawowe zasady dziatania,
wyznaczone cele, strategie, pozycje w danym segmencie rynku. Obowigzuje go tez
swietna znajomos¢ produktu, ktoéry rozprowadza wsrdd odbiorcéw. Musi zaprezentowad
jego witasciwosci, sposoby uzytkowania, zastosowania, atrybuty méwigce o jego
przewadze w stosunku do produktu firm konkurencyjnych. W sytuacji doradzania musi
by¢ odbierany, jako ekspert w sektorze, ktéry prezentuje, konsultantka firmy
kosmetycznej pomagajac dobrac wtasciwe kosmetyki powinna posiadac wiedze na
temat zdrowia, urody i higieny. Réwnie istotne w pracy agenta ds. sprzedazy jest
posiadanie dosc¢ szerokiego zakresu wiedzy dotyczacej techniki procesu sprzedazy.
Powinien by¢ dobrym negocjatorem, umiejgcym zrobi¢ na kupujgcym dobre wrazenie i
przekona¢ go, ze zalezy mu na zadowoleniu klienta.

Aby utatwic prace agentowi ds. sprzedazy oraz umozliwi¢ jak najlepsze wywigzanie sie
z funkcji zaprezentowania firmy wyposazany jest w réznego rodzaju materiaty
reklamowe i promocyjne w rodzaju, katalogi, prébki oferowanych towaréw, ulotki i
foldery. Niekiedy klientom zostawia gadzety w rodzaju dtugopisy, kalendarze, smycze
do kluczy, koszulki, czapeczki, oczywiscie z nazwa i logo firmy.

Firmy zatrudniajgce agentéw ds. sprzedazy wyposazajg ich w samochdd stuzbowy,
laptop, telefon komérkowy, ktére to atrybuty zawodu stajg sie niezbedne do wtasciwe;j
realizacji sprzedazy bezposredniej.

Przedstawiciel tego zawodu ma tez w zakresie realizowanych zadah udziat w ré6znych
akcjach promujacych firme. Zwykle wigze sie to z przygotowaniem w duzych centrach
handlowych, na targach, kiermaszach ulicznych stoiska firmowego, gdzie jest
prezentowana oferta ustug i towaréw, mozna skosztowac produkty z branzy
spozywczej, zabrac probki towarow chemicznych, kosmetykéw, jak tez uzyskac
fachowa konsultacje.
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