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WORLD FEDERATION OF DIRECT SELLING ASSOCIATIONS (WFDSA)

DIREKTE SALG (TIL FORBRUGERNE)

Et debatoplæg udarbejdet af  WFDSA

Redigeret af Direkte Salgs Foreningen Danmark
Indledning

WFDSA
Direkte salg
Den direkte sælger

Direkte salg er en dynamisk, livlig og hurtigt voksende distributionskanal til afsætning af produkter og tjenesteydelser di​rekte til forbrugerne. Formålet med dette oplæg er at beskrive direkte salg og de fordele, som direkte salg tilfører markedet.

Branchen for direkte salg er en vital og voksende del af sektoren for mindre erhvervsvirksomheder. Den har en be​mærkelsesværdig kapacitet til at give millioner af personer i hele verden en bred vifte af indtjeningsmuligheder. Disse personer ønsker måske alternative karrieremuligheder, fleksible arbejdstider, at undgå afhængighed af overførselsindkomster eller at drive en vellykket mindre virksomhed, som kun kræver en lille eller slet ingen investering. 

WFDSA, som blev oprettet i 1978, er en ikke-statslig, frivillig organisation, der repræsenterer branchen for direkte salg på verdensplan. 

WFDSA er en sammenslutning af nationale foreninger for direkte salg. Sammenslutningens medlemmer tæller i øjeblik​ket mere end 50 nationale foreninger for direkte salg, og det anslås, at den samlede detailomsætning på verdensplan for sammenslutningens medlemmer på verdensplan i 1997 udgjorde mere end USD 80 milliarder. Denne omsætning var resultatet af mere end 30 millioner selvstændige sælgeres virksomhed.

WFDSA og de nationale foreninger for direkte salg har altid været klar over nødvendigheden af en etisk korrekt op​træden på alle markeder, og i den forbindelse har WFDSA udformet et adfærdskodeks for direkte salg, som gælder på verdensplan (World Code of Conduct for Direct Selling), og som alle de nationale foreninger for direkte salg har godkendt og implementeret i deres natio​nale regelsæt. Alle selskaber, som driver direkte salgsvirksomhed, har accepte​ret disse regler som forud​sætning for medlemskab af en natio​nal forening for direkte salg. 

Direkte salg beskrives bedst som salg af produkter og tjenesteydelser direkte til forbru​gerne, sædvanligvis i deres hjem eller andres hjem, på arbejdspladsen eller andre steder, som ikke er perma​nente detailsalgssteder. Direkte salg finder typisk sted ved, at en selvstændig sælger, som sælger direkte til forbru​gerne, forklarer om eller demonstrerer et produkt eller en tjenesteydelse. Sådanne sælgere omtales almindeligvis som di​rekte sælgere. 
Styrken ved den direkte salgsmodel ligger i traditionen for selvstændighed, service over for forbrugerne og sats​ning på vækst i antallet af iværksættere på et frit marked. 

Selvstændige direkte sælgere er personer, der på egne vegne eller på vegne af et selskab, som driver direkte salgs​virksomhed, be​skæftiger sig med at sælge produkter og tjenesteydelser gennem personlige salgskontakter. De omtales i nogle retssystemer almindeligvis som selvstændige erhvervsdrivende.

Grundlæggende betyder dette, at disse selv​stændige sælgere ikke er ansat af det selskab, hvis produkter de forhandler; de er derimod selvstændige forret​nings​drivende, som driver de​res egen virksomhed. Disse selvstændige direkte sælgere har mulighed for at opnå en for​tjeneste gennem deres virksomhed, og de påtager sig også de risici, som er forbundet med drift af en virksomhed.

Direkte salg giver personer, som leder efter alternative ind​tægtskilder, adgang til nye forretningsmuligheder, og tilgangen til branchen begrænses sædvanligvis ikke af køn, alder, uddannelse eller tidligere erfaring. 

Det bør bemærkes, at der verden over er betydeligt flere kvin​der end mænd, som driver direkte salgsvirksomhed, og at de fleste af disse personer arbejder med direkte salg på deltidsbasis. En meget lille procent​del af de di​rekte sælgere er ansat hos de selskaber, hvis produkter de sælger. 

Produkter

Demonstrationer
Multilevelmarketing
Direkte salg er ikke

Investering
Fordele

Produkterne, som direkte sælgere handler med, er lige så forskelligartede som sælgerne selv, og de omfatter blandt an​det: kosmetik- og hudplejeprodukter; produkter til tøjvask og personlig pleje; støvsugere og hushold​ningsappara​ter; særlige husholdningsprodukter; produkter til rengøring af hjemmet; mad og ernæringsprodukter; le​getøj, bøger og undervisningsprodukter; samt beklædning, smykker og modetilbehør – for blot at nævne en række eksempler.

Sædvanligvis bliver produkterne solgt ved fremvisninger for grupper (gruppedemonstrationer, dvs. efter ”party-modellen”) eller ved personlige mø​der mellem sælgeren og én forbruger (”én til én”). Ved gruppedemonstrationer demonstrerer den direkte sælger produkter for en gruppe gæster, som er inviteret af en vært. Demonstrationen med henblik på direkte salg finder sted i værtens hjem eller i et andet passende lokale. Andre direkte sælgere forklarer ofte om pro​dukterne, som de tilbyder for​brugerne, samt demonstrerer dem i forbrugernes egne trygge omgivelser og på et tids​punkt, som er belejligt for dem. 

Direkte salg Netværksmarkedsføring eller multilevel-marketing udgør en vigtig struktur i branchen for direkte salg. Denne salgsform omtales også som strukturmarkedsføring eller direkte salg i flere ni​veauer. Det har vist sig gennem årene, at dette er en meget vellykket og effektiv salgsmetode, hvor direkte sæl​gere kan tildeles bonus for deres afsætning og distribution af produkter og tjenesteydelser direkte til for​brugerne. 

Direkte salg (direct selling) bør ikke forveksles med udtryk som for eksempel direkte markedsføring (direct mar​keting) eller fjernsalg (distance selling), som kan beskrives som interaktive afsætningssystemer, der benytter ét eller flere reklamemedier til at fremkalde en målbar re​aktion/respons og/eller transaktion på et givent sted, og hvor denne aktivitet lagres i en database. Telefonmarkedsføring (telemarketing), udsen​delse af adresserede reklamer (direct mail) og direkte respons-reklame (direct response advertising) er nogle af de gængse teknikker inden for direkte markedsføring og fjernsalg.

Selv om organisationer, der driver direkte salgsvirksomhed, lejlighedsvist benytter visse teknikker og teknologier, der stammer fra di​rekte markedsføring eller fjernsalg, til at udbygge deres forretning, er den primære forskel mellem de to salgsmeto​der, at der ved direkte salg altid indgår en personlig demonstration af produkterne.indebærer vigtige fordele for de personer, som ønsker at have mulighed for at opnå indtægter og op​bygge deres egen forretning. Forbrugerne får på den anden side et alternativ til butikscentre, stormagasiner og anden detailvirksomhed. 

Den enkeltes omkostninger ved at starte en selvstændig direkte salgsvirksomhed er typisk meget lave. I reglen er en salgspakke til en beskeden pris det eneste, som kræves for at komme i gang; der kræves enten et meget lille eller slet intet lager, ligesom der oftest ikke er andre kontantforpligtelser forbundet med at starte. Dette står i skarp kon​trast til franchi​sing og andre erhvervsinvesteringsmuligheder, som kan indebære betydelige udgifter og som ofte omfatter be​tydelige tabsrisici for investoren.

Forbrugerne drager fordel af direkte salg på grund af den bekvemmelighed og service, som direkte salg indebærer. Dette omfatter blandt andet personlig demonstration af og forklaring om produkterne, levering i hjemmet samt generøse tilfredshedsgarantier. Endvidere er direkte salg en god distributionskanal for selskaber med nyska​bende eller særegne produkter, der endnu ikke er umiddelbart tilgængelige i traditionelle detailforretninger, eller for selska​ber, som ikke har råd til at konkurrere med de væsentlig reklame- og salgsomkostninger, der er forbundet med at opnå plads på hylderne i detailforretningerne. 
Direkte salg fungerer som et alternativ til traditionel beskæftigelse for de, der ønsker fleksible indtægtsmuligheder til supplering af deres husstandsindkomst, eller for de, der ikke har mulighed for at udføre almindeligt deltids- eller fuldtidsarbejde. I mange tilfælde udvik​ler di​rekte salgsvirksomhed sig til en frugtbar og givende karriere for de, der får succes; de vælger så at drive deres selv​stændige direkte salgsvirksomhed på fuldtidsbasis.

Direkte salg forstærker et lands økonomiske infrastruktur på detaildistributions​området, og det giver forbrugerne en bekvem kilde til kvalitetsprodukter.

Adfærdskodeks
WFDSA standpunkt
WFDSA og sammenslutningens nationale foreninger for direkte salg anerkender, at fri virksomhedsdrift indebærer en forpligtelse til at tage ikke blot sin egen velfærd i betragtning, men også andres og branchens som helhed. WFDSA har altid støttet bestræbelser for at sikre etisk korrekt optræden på alle markeder. 

I 1994 godkendte sam​menslutningen et globalt adfærdskodeks for direkte salg (World Codes of Conduct for Direct Selling), som alle nationale foreninger for direkte salg skal implementere i de nationale regelsæt. Endvidere skal selskaber, som driver direkte salgsvirk​somhed, som forudsætning for medlemskab af den nationale forening for direkte salg acceptere dette kodeks. 

Ad​færdskodekset indeholder bestem​melser om forbrugertil​fredshed og –beskyttelse, beskyttelse af direkte sælgere, fremme af redelig konkur​rence inden for den frie virk​somhedsdrifts rammer samt en etisk fremstilling af branchens indtjeningsmulighe​der. Kodekset er en foranstaltning til selvregule​ring inden for branchen for direkte salg. Og overholdelse af kodekset kræver ofte et niveau for etisk adfærd, som overstiger kravene i nati​onal lovgivning.

Det primære ansvar for, at kodekset bliver overholdt, påhviler hvert enkelt selskab, som driver direkte salgsvirk​somhed. Imidler​tid har hver enkelt national forening for direkte salgs ansvar for at udpege en selvstændig person el​ler et selvstændigt organ til kodeksadministrator. Denne person/dette organ skal kontrollere medlemsselskabernes over​holdelse af ko​dek​set. Hvor kodekset måtte blive overtrådt, skal kodeksadministratoren afgøre eventuelle uafklarede kla​ger og beslutte sanktioner.

Det kodeks, der er indarbejdet i de nationale direkte salgs foreningers regelsæt, er globalt. Det sikrer således, at branchen fortsat vil yde et positivt bidrag til landenes økonomiske vækst.


WFDSA og de nationale foreninger for direkte salg har med adfærdskodekset (World Codes) de​mon​streret deres medlemmers satsning på redelig og etisk praksis på markedet.

WFDSA er modstander af love og regler, som er bebyrdende, eller som påvirker lovlige, selvstændige direkte sælgeres evne til at levere kvalitetsprodukter og -tjenesteydelser til forbrugerne i negativ retning, eller som i øvrigt be​græn​ser disse personers indtjeningsmuligheder unødigt.

WFDSA mener, at et juridisk og lovgivnings​mæssigt miljø, som tillader mindre erhvervsvirksomheder at blomstre, betyder meget for at fordelene ved alle former for direkte salg skal komme forbrugerne og markedet til gode.

WFDSA støtter lovgivning og regler i overensstemmelse med WFDSA’s adfærdsko​deks, som har til formål at beskytte forbrugerne mod skrupelløse eller uhæderlige operatørers virksomhed.

D  i  r  e  k  t  e          S  a  l  g  s          F  o  r  e  n  i  n  g  e  n
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