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Direct Selling Sweden

Direkthandeln sysselsatter mer an 100 000 svenskar.
Direkthandel omfattar manga olika former av
aktiviteter. Gemensamt for dem alla ar att de alltid
ager rum vid personliga moten utanfor traditionella
férsaljningsstallen.Saljarenkankontaktakonsumenten
pa flera olika satt, t ex genom doérrknackning, telefon
eller via sociala medier. Produkterna demonstreras
och saljs med en enda eller flera presumtiva kdpare
narvarande. | det sistnamnda fallet brukar man tala
om sa kallade hempartyn (homepartyn).

Direkthandelsféretag kan ocksa vara organiserade
pa flera olika sétt. Vissa har anstallda saljare medan
andra knyter saljare till sig som i sin tur arbetar som
oberoende naringsidkare. En oberoende direktsaljare
kan i stor utstrackning forma sitt arbete efter
egen malsattning och vilja. Detta innebar att olika
direktsaljares vardag kan se mycket olika ut. Allt
detta sammantaget ar for manga direktsaljare en

avgorande trivselfaktor, ndgot som aven bekraftas i
flera undersokningar.

Har berattar vi om direktsaljarens trivsel och
arbetstillfredsstallelse och ger nagra exempel pa hur
olika direktsaljare arbetar och lever.

Bengt - anstalld direktsaljare

Bengt ar 52 ar gammal och har arbetat med
férsaljning i olika former under storre delen av sitt
vuxna liv. Sedan drygt sex ar tillbaka ar han anstalld
séljare hos ett foretag som séljer hushallsmaskiner
genom dorrknackning. Han avlénas helt och hallet
via provision per sdld vara. Foretaget ger ocksa sina
anstallda utbildningar i samband med resor for sdljare
som natt vissa forsaljningsmal.



Bengt trivs mycket bra med sitt arbete. Han tycker
om att vara pd resande fot och att mdta manga
manniskor. Provisionslénen innebdr visserligen en
viss otrygghet men ocksa mycket frihet. Om han séljer
tva eller tre produkter pa férmiddagen kan han ta
ledigt resten dagen, men om arbetet gar sdmre kan
arbetsdagen vara anda till klockan nio pd kvéllen.
Totalt sett har han dock haft goda inkomster under
aren som direktsaljare.

For Bengt ar det valdigt viktigt att arbeta seridst. Han
ar sa pass rutinerad att han har lart sig att tanka
langsiktigt och att inte bli stressad av en dalig dag. Det
ingar i jobbet att visa hansyn och att aldrig glomma
att kundens fortroende ar en férutsattning for att
hans arbete ska lyckas. Darfér ska aldrig kundernas
fortroende  missbrukas.  Malinriktning,  positivt
tankande, lyhordhet och ett genuint intresse for
manniskor ar de egenskaper han varderar hogst hos
en bra direktforsaljare.

Vivianne - oberoende direktsaljare

Vivianne ar 32 ar gammal och séljer hushdlls- och
hygienprodukter via direkthandel. Hon bdrjade
for att tjana lite extra under en period da hon var
foraldraledig. Nu har det gatt fyra ar och numera
arbetar hon lite mer an halvtid som direktsaljare.
Vivianne planerar att successivt lagga mer tid pa
arbetet i takt med att barnen blir storre. Det ar just
den flexibiliteten hon uppskattar mest med jobbet
och maojligheten att sjalv bestdamma hur mycket eller
lite hon vill arbeta. Som oberoende direktsaljare ar
hon egen foretagare. Direkthandelsféretaget hon
jobbar med erbjuder henne ett fardigt affarskoncept
med mojlighet att ocksd tjana pengar pa att hjalpa
andra att salja foretagets produkter. Vivianne bygger
ett natverk som bestar av sdljare som hon sjalv har
rekryterat och hjalpt att komma igdng med egen
forsaljning.

Hennesinkomster kommer frantva hall. Dels fran egen
forsaljning, dels i form av provision pa den forsaljning
som gors i det egna natverket. Vivianne trivs med
friheten av att vara en oberoende direktsaljare och
med mojligheten att gora en karriar pa egna villkor
genom att leda och utvecklas tillsammans med andra.
Hon ar noéjd med inkomsterna och tycker om de
sociala kontakterna i salj- och rekryteringsarbetet.

Gudrun - direkthandel som hobby

Gudrun ar 43 ar och arbetar heltid som sjukskoterska.
P& fritiden arrangerar hon ibland hempartyn
(homepartyn) och saljer kosmetik via direkthandel till
vanner och bekanta. For Gudrun ar direktsaljandet
i forsta hand en trevlig fritidssysselsattning. Det
ger henne visserligen en valkommen extrainkomst
pa nagra tusenlappar om aret men det ar inte det
viktigaste. Gudrun tycker om att traffa gamla och
nya vanner under trevliga former och en eller ett par
traffar i manaden ar precis lagom. Hon tycker om det

lattsamma umganget 6ver produkterna och har ocksa
ett genuint eget intresse for kosmetik. Hon anvander
och uppskattar sjalv foretagets produkter.

Gudrun vet att hon har majlighet till stérre inkomster
om hon skulle lagga mer tid pa det. Men for
narvarande har hon inga planer pa att lamna sitt yrke
som sjukskoterska. Hon foredrar att ha saljandet som
en hobby.

Exemplen ovan ar fiktiva men ger trots det en bild av
den bredd som finns inom direktsaljarkaren i Sverige.
Det ar en bransch som ger manniskor stor frihet
att bestdmma sina egna arbetsvillkor, och den ene
direktsaljarens vardag liknar sallan den andres.

Direktsaljare trivs pa jobbet!

Hur trivs direktsdljare med sitt arbete? En
socioekonomisk undersdkning 2018 utférd av IPSOS i
elvaeuropeiskalander,inkl. Sverigevisar att 78 % avalla
som arbetar med direkthandel &r mycket ndjda eller
nojda med sin verksamhet. Dessa resultat bekraftar
att direktsaljare trivs pa jobbet vilket ocksa tidigare
socioekonomiska studier av branschen har vittnat om.
Undersokningen visar ocksa att 32 % tycker att arbetet
med direkthandel har ¢vertraffat deras forvantningar
och 61 % vill garna rekommendera andra att préva pa
mojligheten att jobba med direkthandel.

Sammanfattningsvis kan man konstatera att
avgorande for att engagera sig som saljare inom
direkthandel handlar om att ha roligt, att utvecklas
tillsammans med andra samt att tjana en slant pa
vagen.

Vad ar Direct Selling Sweden?

Direct Selling Sweden ar branschorganisationen
for foretag som arbetar med direkthandel, dvs
férsaljning som initieras vid personliga méten utanfor
traditionella forsaljningsstallen. Foreningen har ett
25-tal medlemsforetag som tillsammans omsatter
drygt 2 miljarder kronor i Sverige.

Foretagen arbetar med madanga olika typer
av produkter, som t ex hdalsokost, kosmetik,
hushallsartiklar, bocker, rengoringsprodukter och
telefoni. Foreningens huvuduppgifter ar att bevaka
medlemmarnas intressen och skydda konsumenten,
att verka for god affarssed och att utveckla branschen.
Direct Selling Sweden ar remissorgan vid lagstiftning
som padverkar direkthandeln. Man bedriver ocksa
upplysningsverksamhet gentemot Konsumentverket
och andra myndigheter, samt informerar branschen
om kommande lagstiftning. Direct Selling Sweden
ar medlem i SELDIA, the European Direct Selling
Association, och i WFDSA (World Federation of Direct
Selling Associations). Genom sitt medlemskap i SELDIA
har Direct Selling Sweden mojlighet att pdverka
lagstiftningsarbetet pa EU-niva.
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