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Inna nazwa zawodu: nie wystepuja
Zadania i czynnosci

Ostatnia aktualizacja - 09.2009

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.

Dane zaczerpnieto z danych Polskiego Stowarzyszenia Sprzedazy Bezposredniej
WWwWw.pssb.pl
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Warunki materialne

Praca agenta ds. sprzedazy odbywa sie w roznych miejscach pracy, przede wszystkim
w pomieszczeniach zamknietych takich jak: sklepy, biura, mieszkania, apteki,
hurtownie. Niejednokrotnie tez na wolnym powietrzu np. sprzedaz na ulicy, w okolicach
duzych centréw handlowych, czy srodkach transportu, w ktérych przewozone sg
oferowane towary. Miejsce pracy uzaleznione jest od rodzaju prowadzonej sprzedazy i
oferowanych towardéw i ustug. Osoba taka narazona jest na czeste zmiany warunkéw
atmosferycznych i temperatury powietrza zwigzane w wieloscig odwiedzanych sklepdéw
czy domdéw mieszkalnych. Osoba pracujgca na wolnym powietrzu zmuszona jest
zajmowac sie sprzedazg w wysokich latem, a niskich zimg temperaturach. Z uwagi, ze
jest to zawdd nowy dotychczas nie stwierdzono zagrozenia wystepowania choréb
zawodowych.

Warunki spoteczne

W pracy agenta ds. sprzedazy dominuje indywidualna forma pracy. Zwykle bardzo
ogdlnie wyznaczony jest teren dziatania, natomiast zorganizowanie sobie pracy,
wyznaczenie trasy wyjazdu oraz odwiedzanych punktéw nalezy do agenta. Prowadzona
sprzedaz bezposrednia powoduje, ze kontakty z ludZmi sg niezbedne i bardzo
intensywne. Od ilosci sprzedanych towaréw ustalana jest prowizja, ktéra stanowi
wynagrodzenie agenta tak, wiec sam musi dazy¢ do jak najczestszych spotkan. W
trakcie kontaktéw z ludZmi dominuje odpowiadanie na pytania, konsultowanie i
negocjowanie z klientem warunkdéw sprzedazy. Jesli klient potrzebuje, przed
dokonaniem sprzedazy, udziela rad dotyczacych uzywania zakupionych towaréw bad?z
wyboru odpowiedniej dla siebie oferty ustug. Jako reprezentant firmy nawigzuje
wspotprace z nowymi klientami badz podtrzymuje juz istniejace, przeprowadza
wywiady wsrdd klientdw majace na celu rozeznanie aktualnych, ale i przysztych
potrzeb. Jako cztonek zespotu agentédw réwniez z nimi rywalizuje o osiggniecie jak
najlepszych wynikéw sprzedazy, gdyz z tym wigza sie dodatkowe profity i uznanie ze
strony przetozonych, a czasem i awans zawodowy. Wykonywanie pracy niejednokrotnie
tez rodzi konflikty z ludzmi, szczegdlnie, gdy agent nachodzi potencjalnych klientow w
ich domach, biurach i zbyt obcesowo namawia do dokonania zakupu. Porozumiewanie
w pracy ma charakter rozmowy, stuzgcej przekonaniu klienta do zakupu towaru lub
ustugi. Czasem wykorzystywana jest tez forma pisemna, zwykle stuzy ona jednak
podtrzymaniu kontaktéw. Szczegdlnie réznego typu konsultanci ds. sprzedazy perfum i
kosmetykédw wykorzystujg tez urzgdzenia komunikacyjne typu telefon, poczta
elektroniczna, aby umoéwic sie z klientem na spotkanie, badz zaméwi¢ u dystrybutora
zapotrzebowane przez klientéw artykuty.

Warunki organizacyjne

Agent ds. sprzedazy samodzielnie ustala sobie czas pracy. Praca wykonywana jest w
réznym wymiarze czasowym. W przypadku, gdy jest to praca dodatkowa, wykonywana
po godzinach pracy, trwa dziennie w przedziale 0 - 3 lub 3 - 6 godzin. Natomiast jesli
jest to jedyne zrdodto utrzymania to od 9-12 godzin. W zaleznosci od charakteru
sprzedazy moze by¢ prowadzona tez w soboty i niedziele. W przypadku wiekszosci
agentéw wymagane jest przemieszczanie sie na duzych lub matych odlegtosciach.
Praca jest wykonywana poza siedzibg firmy, dlatego tez agenci ds. sprzedazy w celu
dojazdu do klienta wykorzystujg do przemieszania sie stuzbowe lub prywatne
samochody. Wykonywanie pracy przedstawiciela tego zawodu wigze sie z brakiem
nadzoru ze strony przetozonych, natomiast wymagane jest systematyczne



przedktadanie wynikdw prowadzonej sprzedazy i ewentualne ttumaczenie sie z
niewykonania wyznaczonego planu sprzedazy. Praca ma charakter zrutynizowany,
wystepuje powtarzalnos¢ wielu czynnosci zwigzanych z przedstawieniem oferty
klientowi, podpisaniem umowy, sktadaniem indywidualnych, a pdzniej zbiorczych
zamowien czy wreszcie dystrybucjg towardw i ustug, inkasowaniem gotdéwki i
dokonywaniem jej wptaty na konto firmy i wreszcie rozliczaniem sie z catosSci sprzedazy
w okreslonym okresie czasu. Od agenta ds. sprzedazy wymaga sie schludnego
wygladu, niektére firmy zakupujg ubrania reprezentacyjne, ktére zobowigzani sg nosic
w trakcie wykonywania obowigzkéw zawodowych.

W strukturze organizacyjnej firmy zatrudniajgcej agentéw sg oni podwtadnymi,
majacymi swoich bezposrednich przetozonych, ktérzy rozliczaja ich z wynikdéw
sprzedazy. Sprzedawcy wspotpracujacy z przedsiebiorstwami sprzedazy bezposredniej,
to dziatajgcy na wtasny rachunek niezalezni przedsiebiorcy.

Osoby zatrudnione na stanowisku agenta ponosza odpowiedzialnos¢ finansowa za
pobrany towar oraz znajdujgce sie na jego wyposazeniu samochéd, laptop, telefon i
inne powierzone sprzety.

Wymagania psychologiczne
Ostatnia aktualizacja - 09.2009

Z uwagi na specyficzny charakter pracy agenta ds. sprzedazy niezbednymi cechami
s3: umiejetnos¢ nawigzywania kontaktéw z ludzmi oraz zdolnos¢ przekonywania do
zakupu towaru. Od rozpoczecia rozmowy oraz sposobu jej prowadzenia, zalezy
odniesienie sukcesu w postaci zainteresowania firma, ktdrg reprezentuje agent, a
przede wszystkim ofertg sprzedazy lub swiadczenia réznych ustugi. Powinien naby¢
umiejetnos¢ postepowania z ludzmi, czyli posigs¢ kompetencje spoteczne w zakresie
aktywnego stuchania, co pozwala rozpoznac rzeczywiste potrzeby klienta. Stara¢ sie
wczuc¢ w sytuacje klienta i w ten sposéb dobra¢ argumenty przekonujgce klienta do
zakupu.

Niezbedna w pracy w zawodzie jest duza odpornos¢ emocjonalna i odwaga. Dotyczy to
przede wszystkim bezposredniej sprzedazy na ulicach i domach klientéw, ale i podczas
organizowanych prezentacji. W tych sytuacjach agent spotyka sie czesto z odmowg, a
nawet agresjg w postaci niewybrednego komentarza ze strony ludzi.

Powinien by¢ osobg samodzielng potrafigcg zorganizowacd sobie prace i w petni
wykorzystac czas pracy, jaki na nig poswieca. Winna go cechowac samokontrola w
realizacji zaplanowanych zadan, jak tez wykazywac sie inicjatywg w pozyskiwaniu
nowych klientéw.

Sukces w dziataniu agenta ds. sprzedazy, uzalezniony jest od wytrwatosci, cierpliwosci
i konsekwencji w podejmowanych dziataniach, jak tez petnego wywigzywania sie z
podjetych zobowigzan i terminowosci realizacji zaméwienia. Dobrze, aby kandydata do
tego zawodu cechowata szeroko rozumiana ciekawosc¢, zaréwno w zakresie nabywania
wiedzy o firmie, jakg reprezentuje, oferowanych towarach oraz technikach sprzedazy. Z
racji pracy, jako niezalezny handlowiec lub zatrudniony w ramach firmy powinien
odznaczac sie dgzeniem do osiggania coraz lepszych wynikédw w sprzedazy, ale tez
awansu w strukturze organizacyjnej.



Z niezbednych zdolnosci, ktére powinien posiadad przyszty handlowiec sprzedazy
bezposredniej jest tatwos¢ wypowiadania sie przede wszystkim w mowie, ale i piSmie.
Jego wypowiedz powinna by¢ ptynna i jasna, a sformutowania i wypowiadane mysli
precyzyjne. Dobra pamiec to réwniez bardzo pozgdana sprawnos¢, umozliwia szybkie
zapamietywanie duzej ilosci informacji dotyczacej parametréw towardw i ustug
posiadanych w ofercie, ale tez faktéw z wczesniejszych uzgodnien i rozmoéw z
poszczegdblnymi klientami.

Przydatna jest tez zdolnos¢ koncentracji uwagi, ale i jej podzielnos¢, uzdolnienia
rachunkowe, rozumowanie logiczne, wyobraznia i myslenie tworcze.

Osoba chcaca pracowac w zawodzie powinna przejawia¢ w bardzo duzym stopniu
zainteresowania menedzerskie. Mie¢ duze poczucie realizmu i silng wewnetrzng
motywacje do dziatania, zdolnos¢ przewidywania oraz adaptacji do zmieniajgcych sie
warunkdw, potrafi¢ podejmowac szybkie decyzje, koncentrowad sie na dziataniach i
osigganych rezultatach, umiec¢ pokonywac trudnosci, by¢ gotowym do ponoszenia
ryzyka. Przydatne sg tez zainteresowania urzednicze, przejawiajgce sie w sprawnym i
chetnym wykonywaniu typowych czynnosci biurowych.

Przedmioty nauczane w szkotach, ktére sg przydatne w pdzniejszej pracy w zawodzie
agenta ds. sprzedazy to: ekonomia, business, informatyka, psychologia i matematyka.

Wymagania fizyczne i zdrowotne
Ostatnia aktualizacja - 09.2009

Czynnosci wykonywane w zawodzie agenta ds. sprzedazy, mozna zaliczy¢ do réznych
kategorii obcigzenia fizycznego pracg. Uzaleznione jest to od charakteru sprzedazy
bezposredniej realizowanej przez osobe. W przypadku prowadzenia sprzedazy np.
kosmetykéw, czyli przedstawienia ustugi mozna jg zaliczy¢ do bardzo lekkiej. W swej
pracy osoby wykorzystujg réznego typu katalogi, posiadajg prébki oferowanego
towaru. Inaczej wyglada sytuacja, gdy osoba ma ze sobg oferowany towar i go
zostawia klientowi np. karma dla zwierzat. W tym przypadku mozemy méwic¢ o pracy
srednio lekkiej.

W wykonywaniu tego zawodu wskazana jest dobra ogdlna wydolnos¢ fizyczna,
sprawnos¢ uktadu miesniowego oraz uktadu kostno-stawowego.Dotyczy to przede
wszystkim agentéw ds. sprzedazy, ktérzy zmuszeni sg duzo poruszac sie, chodzi¢ po
schodach, przenosi¢ towar. W ich przypadku niewskazane jest tez wykonywanie tego
zawodu, gdy chorujag na choroby serca i uktadu krazenia. Nie ma takich wymagah od
konsultantéw zajmujgcych sie sprzedazg drobnych artykutéw kosmetycznych i
perfumeryjnych. W przypadku tych oséb konieczne jest rozréznianie barw, czyli tez
duza sprawnos¢ narzadu wzroku oraz wyostrzony zmyst wechu. W przypadku
wszystkich oséb zajmujgcych sie sprzedazg, z uwagi na bezposredni kontakt z
klientem, wazny jest dobry stuch oraz brak wad wymowy. Konieczna jest tez
spostrzegawczosc i szybki refleks.

Warunki podjecia pracy w zawodzie
Ostatnia aktualizacja - 09.2009

Aby wykonywac zawdd agenta ds. sprzedazy nie ma koniecznych wymagan



dotyczgcych formalnego wyksztatcenia oraz jego poziomu. Pomocne bedzie posiadanie
wyksztatcenia ekonomicznego i spotecznego. Jednakze szczegélnie istotne w tym
zawodzie sg predyspozycje osobowosciowe do jego wykonywania.

Wiekszos¢ firm zatrudniajgca agentdéw ds. sprzedazy, przygotowuje ich do pracy
poprzez system wewnetrznych szkoleh.

Podstawe przygotowania nowoczesnego sprzedawcy, dziatajgcego wedtug regut
marketingowych, stanowig przede wszystkim trzy segmenty wiedzy. Pierwszy z nich
dotyczy przedsiebiorstwa, ktére sprzedawca reprezentuje (misja, osobowos¢,
podstawowe zasady dziatania, wyznaczone cele, strategie, pozycja na danym
segmencie rynku itp.). Drugi segment wiedzy obejmuje zakres znajomosci produktu,
ktéry rozprowadza wsréd odbiorcéow (wtasciwosci, sposoby uzytkowania, zastosowanie,
atrybuty méwigce o jego przewadze w stosunku do produktu firm konkurencyjnych
itp.). Trzeci zas obejmuje dosy¢ szeroki zakres wiedzy dotyczacej techniki procesu
sprzedazy (,sztuki” czy umiejetnosci sprzedawania i przekonywania klienta do nabycia
danego produktu), komunikacji z klientem, radzenia sobie z stresem, zarzadzania
czasem, poznania sztuki negocjacji.

Przed rozpoczeciem samodzielnej pracy kandydat do pracy odbywa praktyke. W jej
trakcie towarzyszy przetozonemu lub doswiadczonemu pracownikowi firmy, podczas
wykonywania pracy i zapoznaje sie ze sposobem realizacji zadan.

W wielu firmach zajmujacych sie sprzedazg specjalistycznego towaru lub ustug,
wymaga sie posiadania wyksztatcenia o okreslonym profilu. Przyktadowo w branzy
informatycznej i elektronicznej zatrudnia sie osoby posiadajgce wyuczony zawéd
elektronika, automatyka, robotyka, mechanika czy informatyka, natomiast w branzy
farmaceutycznej lekarzy, fizjoterapeutéw, biologdéw, chemikdédw lub inne osoby
posiadajgce wiedze z zakresu anatomii cztowieka i chemii.

W wykonywaniu tego zawodu przydatne jest posiadanie prawa jazdy na samochody
osobowe i umiejetnos¢ obstugi komputera.
Mozliwosci awansu w hierarchii zawodowej

Ostatnia aktualizacja - 09.2009

W przypadku agentéw ds. sprzedazy zatrudnianych przede wszystkim przez duze
firmy, awans dotyczy kolejnego szczebla w ramach struktury organizacyjnej jednostki.
Zwykle szczeblem wyzszym sg specjalisci ds. sprzedazy, nastepnie kierownicy i
wreszcie dyrektorzy dziatu czy oddziatu. Awanse uzaleznione sg przede wszystkim od
osigganych wynikéw sprzedazy.

Osoby bedgce agentem ds. sprzedazy i zajmujace sie prowadzeniem sprzedazy
bezposredniej w ramach wtasnej dziatalnosci, nie majg mozliwosci typowego awansu
zawodowego. W przypadku duzego zapotrzebowania na sprzedawany towar mozna
zatrudniac¢ kolejne osoby i samemu stac sie osobg nadzorujgcg prace zatrudnionych
pracownikéw.

Mozliwosci podjecia pracy przez dorostych

Ostatnia aktualizacja - 09.2009

Nie ma ograniczen w podejmowaniu pracy przez osoby doroste - starsze. Od osoby



zajmujgcej sie sprzedazag bezposrednig, wymaga sie bardzo czesto posiadania wtasnej
dziatalnosci gospodarczej. W sprzedazy bezposredniej niektérych towaréw i ustug
osoby starsze budza wieksze zaufanie potencjalnych klientéw. Sprzedaz moze tez by¢
dodatkowym Zrédtem zarobku, realizowanym po godzinach pracy.

Mozliwosci zatrudnienia
Ostatnia aktualizacja - 09.2009

Wsréd przedsiebiorstw sprzedazy bezposredniej dziatajgcych na polskim rynku znalez¢
mozna zaréwno firmy mate, jak i duze z rocznymi obrotami mierzonymi w miliardach
ztotych. Niektére duze firmy sg miedzynarodowymi korporacjami.

Sprzedawcy wspotpracujacy z przedsiebiorstwami sprzedazy bezposredniej to
dziatajacy na wtasny rachunek niezalezni przedsiebiorcy, ktérych wynagrodzeniem jest
prowizja od sprzedazy lub upust, jaki otrzymujg przy zakupie produktéw od firm
dystrybucyjnych. Sprzedaz bezposrednia to korzystny i zarazem elastyczny sposéb
zarobkowania. Cho¢ otwiera wiele mozliwosci dla oséb angazujgcych sie w petnym
wymiarze czasu pracy, stanowi tez bardzo dogodny sposéb uzyskiwania dodatkowych
dochodéw. W Polsce 93% sprzedawcéw traktuje jg, jako zajecie dodatkowe, co wigze
sie z faktem, ze niemal 90 % oséb pracujacych w sprzedazy bezposredniej to kobiety,
ktére - czesciej niz mezczyzni - godzg prace zarobkowg z prowadzeniem domu i opieka
nad dzie¢mi. Kobiety niewatpliwie stanowig site napedowa catej branzy, ktérej
gtéwnym atutem jest ruchomy czas pracy.

Znaczenie sprzedazy bezposredniej wynika nie tylko z osiaganych przez nig obrotéw,
ale takze z liczby oséb, ktéorym daje ona zatrudnienie, tworzac miejsca pracy. W Polsce
liczba sprzedawcéw wspotpracujgcych z przedsiebiorstwami sprzedazy bezposredniegj
oscyluje pomiedzy 600 a 700 tys. oséb.*

Sa rézne formy zatrudniania agentéw ds. sprzedazy:

® etatowi pracownicy firmy, handlowcy zatrudnieni na umowe zlecenie lub
wtasciciele firm wspédtpracujacy z macierzystym przedsiebiorstwem,

® agenci pracujacy w systemie network marketing (kupujacy duza ilos¢ towaru po
nizszej cenie i sprzedajacy po wyzszej cenie),

® wspodtpraca z agentem producenta (agent moze obstugiwac kilka firm, ale
Zzazwyczaj nie sg to bezposredni konkurenci; agent nie ma statej pensiji, lecz
prowizje, ktora jest stosunkowo wysoka; niewatpliwg zaletg takiego rozwigzania
jest poszerzenie obszaru zbytu oraz posiadana przez agenta specjalistyczna
widza o wymaganiach pewnych grup nabywcoéw),

® system rozliczen miedzy agentami a kierownictwem (moze to by¢ prowizja,
bedgca czescig ceny produktu lub wynagrodzenie z kasy firmy).

Zaletg systemu prowizyjnego jest duza motywacja do pracy, gdyz akwizytor musi
przytozy¢ sie do przygotowania spotkan z klientami, by zawrze¢ jak najwieksza liczbe
umoéw kupna - sprzedazy, poniewaz od tego zalezy jego zarobek.

Zawody pokrewne
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Organizator obstugi sprzedazy internetowej

Przedstawiciel handlowy (przedstawiciel regionalny)

Telemarketer
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