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1. Az eladás fogalma

Szűkebb értelemben: 

Olyan vállalati tevékenység, amely a vevők/felhasználók igényeinek kielégítése érdekében elemzi a piacot, meghatározza az eladni kívánt termékeket és szolgáltatásokat, megismerteti azokat a fogyasztókkal, kialakítja az árakat, megszervezi az értékesítést 
és befolyásolja a vásárlókat. 

Tágabb értelemben: 

Az eladás a vállalat egészére kiterjedő – a vevőkkel azonosuló - filozófia, szemléletmód, amelynek megvalósítása a vállalati felső vezetés feladata, oly módon, hogy a vállalati résztevékenységek integrációjában az eladási szempontok domináljanak. 

Kiterjesztett értelemben: 

Az eladás minden értékkel rendelkező jószág (termék, szolgáltatás, eszme, ötlet, stb.) cseréje. Az üzleti szférán túl kiterjed a nem nyereségorientált területekre is, mint pl. 
az oktatás, egyházak, stb.
2. A közvetlen értékesítés

A közvetlen vagy direkt értékesítés üzlethelyiségen kívüli személyes eladást jelent. Személyes eladás, mivel a termékforgalmazó és a leendő vásárló személyesen találkozik az áru bemutatásakor, illetve átadásakor. Üzlethelyiségen kívüli eladás, mivel a fogyasztási cikkek és szolgáltatások megismertetése a vevővel annak otthonában vagy munkahelyén, esetleg más személy otthonában szervezett bemutatón történik. 

A közvetlen értékesítés (angolul: direct selling) azonban NEM telemarketing (telefonon történő eladás,illetve TV-shop), NEM csomagküldés és NEM internetes értékesítés, ahol az eladó és a vevő személyesen nem kerülnek kapcsolatba.

A közvetlen értékesítésben mind fogyasztási cikkeket, mind szolgáltatásokat kínálnak.

A termékeket rendszerint részletes magyarázatokkal egybekötött bemutatón ismertetik meg az

érdeklődőkkel. A bemutatót tarthatják egy embernek vagy akár nagyobb csoportnak. Ez utóbbit

partinak is nevezik.
Az értékesítést végző személyeket általában termékforgalmazóként említik.

A közvetlen értékesítés fogalmához szorosan kapcsolódó kifejezés a multilevel/network marketing,azaz a hálózatos értékesítés. Ebben az esetben a disztribútor nem csak termékeket ad el, hanem munkatársi csoportot is szervez, és ezért az ő forgalmuk után is részesedik.
3. Kik  foglalkoznak közvetlen értékesítéssel? 
Bárki lehet közvetlen értékesítő (termékforgalmazó/disztributor/tanácsadó) korra, nemre, származásra vagy iskolai végzettségre való tekintet nélkül. A világon közel 50 millió ember foglalkozik direkt értékesítéssel, Magyarországon pedig csak a Szövetség tagcégeiben több mint 150 ezer termékforgalmazó dolgozik. A disztributorok döntő többsége nő és részmunkaidőben végzi ezt a tevékenységet, de folyamatosan emelkedik a főfoglalkozásúak száma is. A közvetlen értékesítés rugalmas időbeosztást tesz lehetővé; kis befektetéssel és előképzettség nélkül könnyen elkezdhető; a tagcégek biztos hátteret és képzést biztosítanak. Mi a különbség a közvetlen értékesítés és más üzlethelyiségen kívüli eladási módok között? A közvetlen értékesítésben a hangsúly a vevő és az eladó személyes kapcsolatán van. Az áruküldő kereskedelem, illetve a telefonos és internetes értékesítés a távollévők közti kereskedelem egyes formái, ahol a szerződés megkötése személyes kapcsolat nélkül történik. 

Van-e különbség a közvetlen értékesítés és a multilevel marketing között? Nincs. A multilevel marketing (network marketing/hálózatos értékesítés) a közvetlen  értékesítés egyik szervezeti formája, ahol a disztributor nem csak termékeket ad el, hanem munkatársi csoportot is szervez, és ezért az ő forgalmuk után is kap jutalékot. 

Hány közvetlen értékesítő cég van?
A közvetlen értékesítés a kiskereskedelem egyik legdinamikusabban fejlődő formája, amely egyre több céget vonz. Egy 1999-ben a PriceWaterhouseCoopers által készített tanulmány becslése szerint a világon közel 700 olyan vállalat lehet, amely a direkt értékesítési csatornát választotta. Magyarországon is növekvő a közvetlen értékesítést alkalmazók száma, pontos adattal azonban nem rendelkezünk róluk.
Milyen védelmet nyújt a közvetlen értékesítő szakma a fogyasztóknak? 
Azok a közvetlen értékesítő cégek, aki tagjai a Szövetségnek a jogi követelményeket meghaladó mértékű védelmet nyújtanak a vásárlóknak a szakma Etikai Kódexének betartásával.
Mit tegyek, ha problémám van egy közvetlen értékesítő céggel?

Először forduljon magához a céghez. Ha velük nem sikerült rendeznie a problémáját, akkor vegye fel a kapcsolatot a Szövetséggel. 
4. Mit kínál a vevőknek a közvetlen értékesítés?

Kezdetben nem volt egyszerű elfogadtatni ezt az új és ismeretlen kereskedelmi modellt a

hagyományos bolti vásárláshoz szokott vevőkkel. Később azonban az emberek megismerték, és sokan meg is kedvelték, hogy otthonuk kényelmében válogathatnak a többségében garantáltan minőségi, márkás termékekből. Mivel az árubemutatóra általában előzetes egyeztetés után kerül sor, az is kedvező a vásárló számára, hogy a neki legmegfelelőbb időpontban keresik fel otthonában vagy munkahelyén, így teljesen rugalmasan alakítható a „bevásárlásra” fordított idő.
Itt említeném meg, hogy ha idegen környezetben (pl. vendéglőben vagy buszos kirándulás keretében) kínálják fel az árut, az nem tartozik a közvetlen értékesítés körébe.
Egyrészt a bemutató beszélgetés során az erre kiképzett termékforgalmazók szakszerűen és

részletesen ismertetik a kínált árucikkeket, valamint személyre szabott tanácsokkal szolgálnak.

Használjuk ki az alkalmat és a rendelkezésünkre álló időt, tegyük fel minden felmerülő kérdésünket, hogy alaposan megismerhessük az ajánlatot! Az esetek túlnyomó többségében a terméket kézbe isvehetjük és azonnal ki is próbálhatjuk. A kozmetikumokat például nem csak megnézhetjük és megszagolhatjuk, de akár tesztelhetjük is magunkon. További előny, hogy a megvásárolt árut a cég képviselői előre egyeztetett időpontban házhoz szállítják. Bizonyos termékek esetén pedig még a beüzemelést is elvégzik.

A vevő általában bizalommal lehet az értékesítő személye iránt, hiszen vagy valamelyik rokona,

barátja, ismerőse látogatja meg ajánlatával, vagy a termékforgalmazó azoktól kapta meg a lehetséges vásárló adatait.

Mégis előfordulhat, hogy a szerződéskötést követően a fogyasztó módosítani szeretné döntését. Erre a 8 napos megfontolási idő alatt még van lehetősége. Ez az időszak alkalmas arra is, hogy ha

elhamarkodottan, kelő információk hiányában határozott, akkor korrigálhassa a tévedést. A bemutatót követően – ha már aludtunk rá egyet – alaposan nézzük át a szerződést és tájékozódjunk a piacon, hogy tényleg az igényünknek legmegfelelőbb termék vásárlására kötöttünk-e szerződést, illetve hogy az ár és a minőség arányban áll-e egymással. 

A közvetlen értékesítőktől vásárolt termékekre is alkalmazandók a jótállásra, szavatosság esetére

vonatkozó jogszabályok. Jó, ha tudjuk, a termékforgalmazók nem csak az eladásig képviselik az

értékesítő cégeket, az esetlegesen felmerülő reklamációk esetén is rendelkezésünkre kell hogy

álljanak. Végül egy javaslat: amennyiben gondja van az ügyintézéssel vagy bizonytalan jogait illetően, forduljon tanácsért és felvilágosításért a Közvetlen Értékesítők Szövetségéhez vagy az Országos Fogyasztóvédelmi Egyesülethez.

5. A közvetlen értékesítés előnyei

Az állandó értékesítési helyektől eltérően a közvetlen értékesítés a termékeknek és a szolgáltatásoknak közvetlenül a fogyasztó részére történő értékesítését jelenti. A közvetlen értékesítés általában a termékek bemutatását és a használatukkal kapcsolatos javaslatokat feltételezi. 

A közvetlen értékesítés lehetőséget teremt az ügyfél számára, hogy részletesen megismerkedjen a termékkel, kipróbálhassa azt, és saját véleményt alakíthasson ki róla a számára alkalmas helyen és időben. Minden terméket közvetlenül a fogyasztóhoz szállítunk. 


Az Amway lehetőséget biztosít saját üzlet kialakítására, új ismeretek szerzésére, különös tekintettel a termékkel kapcsolatos információkra, továbbá üzletvezetési készségek kifejlesztésére. Az üzleti vállalkozók nyeresége arányban áll a végfelhasználók részére eladott áruk mennyiségével, továbbá az értékesítési volumentől függően extra díjból és bónuszból áll. Az üzleti vállalkozók egy új partner bevonásáért nem részesülnek nyereségben.

Az Amway-jel történő együttműködés esetén, rugalmas munkaprogram birtokában az üzleti vállalkozók saját belátásuk szerint kombinálhatják üzleti vállalkozásukat a fő munkájukkal, vagy a vállalattal való együttműködést értékes karrierré alakíthatják át.

Felhasznált irodalom: 
http: //www.dsa.hu
http://www.amway.hu


