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Abstrakt

Direktforsaljningsbranschen ar valdigt olik den traditionella butikshandeln. Féretag som
jobbar med direktforsaljning har sin egna vision om hur man kan marknadsfora
produkter eller tjanster. Genom att erbjuda personlig kundservice under métet mellan
forsaljare och kund slipper foretaget betala extra annonsutgifter eftersom
marknadsforingen sker pa plats under kundkontakten.

Syftet med detta examensarbete ar att fa fram hur framtiden ser ut inom
direktforsaljningsbranschen och hur den globala digitaliseringen och tillvaxten av ny
teknologi inverkar pa branschen.

Under genomférandet av examensarbetet har jag anvant mig av litteratur om amnet i
olika former. Mest givande ansag jag vara Internet eftersom det var brist pa bocker om
amnet. Intervjuerna var av stort varde eftersom de gav synpunkter av personer med ett
brett kunnande om direktforsaljning och som jobbat inom branschen under langre tid.
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Abstract

The direct sales industry is very different from the traditional retail sales. Companies
which operate in direct sales have their own vision how to market their products/services.
They offer personal sales for consumers during sales pitches between the consumer and
the direct salesperson. Companies who operate in direct sales don’t need to spend extra

money on ads, because the marketing is done during the customer contact.

The purpose with my final thesis is to obtain what the future looks like in direct sales and

how the global digitalizing and growth of new technology is impacting on direct sales.

During my work with my final thesis, | have used literature about this subject in different
forms. Most rewarding | found the internet because of the lack of availability of books.
The interviews | did was of a big value because | got comments from people which have
worked with direct sales during a long period of time and have a lot of knowledge and

experience about direct sales.
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1 Inledning

Hur klarar sig de &ldre “traditionella” foretagen i1 2000-talets tidevarv av forandringar? Ett
exempel pa en gammal forséljningsteknik som annu bestar trots marknadsférandringar och
ny teknologi ar direktférséljningen. Med en bakgrund som direktforséljare kanner jag ett
speciellt intresse for just den formen av forsaljning och hur forsaljningstekniken framstar i

nuldget.

I och med internet och dess intrade i manniskornas vardag har samhallet blivit allt mer
digitaliserat. Konsumenterna behover inte nddvandigtvis ta sig in till centrum for att
inhandla varor och fa annan service, eftersom de kan gora det med hjélp av en dator eller
en smarttelefon. Samtidigt som méanniskor inte maste ta sig langa vagar for att fa tag pa en
viss pryl, kan internet erbjuda samma pryl i flera olika modeller och i olika prisklasser. Det
blir latt att jamfora varor eftersom utbudet pa natet ar sa stort. Darmed forundrar jag mig
over hur de "traditionella” foretagen som grundats innan internetets tidevarv klarar sig, i

denna forskning specifikt hur direktforséljningsfortagen klarar sig?

Det ar inte nodvandigtvis digitaliseringen som star bakom férandringar i marknaden, utan
andra yttre hot bor inte uteslutas. Pa Svenska Y les webbsida kan vi lasa om varningar for
lurendrejeri i och med dorrforsaljning (Frankenhauser, 2017) och telefonfdrséljning
(Gullmets, 2016). Det kan leda till misstro mot forséljare och vad syftet bakom
forsaljningen egentligen &r och eventuellt en motvilja att 6ppna dorren for framlingar. Hur
tampas den &rliga forsaljaren med fordomar som andra férorsakat? Finns det andra hinder

och hotbilder som stéller till det for direktforséljarna och -foretagarna.

| denna avhandling kommer jag att undersoka direktforséljningen och de hot som star
hinder for dess forsaljningsteknik. Det finns valdigt lite forskning inom amnet, vilket gor

att fragan hur direktforsaljningsforetagen klarar sig i nulaget kanns annu mer relevant.

1.1 Bakgrund

Mitt intresse for att skriva mitt examensarbete om direktforséaljning kommer fran min
arbetserfarenhet inom hemforsaljning. Jag anstalldes av Suomen Iimakuva Oy ar 2013 som
hemforsaljare och inledde mitt arbete direkt nar jag fyllde 18 ar. Min arbetsuppgift bestod
av hemforsaljning i Abolands (skargard) och i Alands skargard. Jag sélde flygfotografier

som jag visade kunden. Efter det demonstrerade jag for kunden hur slutprodukten skulle bli
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som tavla. Jag salde tavlor gjorda pa linnetyg och kapaskiva. Kapaskiva ar en hard latt skiva
i materialet polystyren och med en yta av kartong. Jobbet var mycket larorikt, da man
traffade manga olika huségare och maste anpassa forséljningstekniken till kunden. Pa grund
av mina erfarenheter har jag blivit intresserad av direktforséljning och vill goéra en

undersokning om framtiden for direktforsaljningen.

1.2 Problemdiskussion

Vérlden utvecklas standigt, teknologin gar framat med stora steg, kulturerna andrar, politiska
miljoer véaxlar och manniskors levnadsstil andrar hela tiden. Detta inverkar pa affarsvarlden
och  forsaljningsmetoderna.  Enligt Manu  Rekola (2014, s.4)  kommer
direktforséljningsbranschen inom de narmaste fem till tio aren att bli trendig, manniskor vill
inte leva i ekonomisk osédkerhet langre och vill darfor sysselsatta sig sjédlva inom

direktforsaljning for en sékrare framtid.

Pa vilket satt kan direktforsaljningen da bidra till en sékrare framtid? Eller ar dess nulage
lika oforutsagbart som vérldens utveckling? Denna fragestallning ar central i min forskning
att ta reda pa direktforsaljningens nulage och utveckling. Jag kommer fokusera pa féljande

tva forskningsfragor i min avhandling:

- Hur ser direktforsaljningens nulége ut?

- Finns det ndgon hotbild som &aventyrar direktforséljningen?

1.3 Syfte

Syftet med min studie ar att ta reda pa hur direktforsaljningens nulage ser ut. Jag ar nyfiken
pa vad som sker inom direktforsaljningsbranschen da jag studerat ekonomi och
marknadsforing. Jag har ett intresse av att ta reda pa hur direktforséljningsbranschen opererar
och fungerar. Detta eftersom jag jobbat inom den och kan &ven tdnka mig att arbeta inom
direktforséljningsbranschen i framtiden. Kommer den har typen av forsaljning att fortsétta
pa traditionellt satt eller kommer vi att se forandringar i framtiden? Jag ar ocksa intresserad
av att hora om manniskor inom branschen ser hotbilder och i sa fall vilken typ av hotbilder

de upplever som de storsta.

Jag staller upp tva hypoteser infor min undersokning. Hypotes | ar att internet paverkar

direktforsaljningens nulage sa att foretagen maste anpassa sig till nya metoder och férnya
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sig for att inte ga under. Hypotes 11 &r att det forekommer lurendrejeri inom direktforsaljning

som skapar daligt rykte for foretag med etiska standpunkter.

1.4 Metod

De teoretiska kallor jag kommer att anvdanda mig av ar vetenskapliga artiklar och bocker. |
min studie kommer jag ocksa att utga ifran empiriska kéllor, intervjuer med tva erfarna
forséljare och chefer inom féretag som anvénder sig av direktforsaljning. Utdver det har jag
ocksa diskuterat med llkka Halttunen som ar marknadsforingschef for ASML, Suomen
asiakkuusmarkkinointiliitto RY. Annat material som jag anser mig ha nytta av &r
nyhetsartiklar och bloggar, for att kunna reflektera dver och félja med den aktuella

diskussionen i foretagsvérlden.

1.5 Avgransning

Jag kommer att avgransa begreppet direktforséaljning till B2C forsaljning, det vill sdga
kundkontakt med privatpersoner utan mellanhander. Direktforséaljningen genomfors da

forséljaren soker upp kunden for att gora en affar, i kundens miljo, och inte tvartom.

Min forskning kommer inte att undersoka direktforsaljningens direkta I6nsamhet i form av
kalkyler, utan enbart undersoka hur yttre faktorer kan paverka direktforsaljningen i Finland.
Med yttre faktorer avser jag bland annat internet, fordomar, regelverk och nya

forsaljningsmetoder.

Eftersom direktforséljning ar ett ratt vitt begrepp vill jag fortydliga att jag endast undersoker
dessa tre forsaljningsmetoder: hemforséljning genom doérrknackning, hemforséljning i form

av hemmapartys och telefonforséljning.

Intervjuerna baserar sig enbart pa hemforsaljningsmetoder. Darmed kommer fokuset av
telefonforsaljning enbart vara teoribaserat och fungera som en motpol till ansikte mot ansikte

forsaljning.

2 Direktforsaljning

Definitionen av direktforsaljning ar direktkontakt mellan producenten och konsumenten.
Enligt den svenska branschorganisationen Direkthandelns Forening anses direkthandel vara

marknadsforing av varor och tjanster direkt till konsumenter. Direktforsaljning sker genom
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att en s.k. direktforsaljare demonstrerar och beskriver sina produkter. Direktforséaljaren
hamtar sina produkter fran ett direkthandelsforetag som producerar eller samordnar inkdpen
(Gummesson, 2007, s12) Enligt Direct Selling Sweden sker direktforsaljning vid personliga
moten utanfor de traditionella forsaljningsstallena. Direktforséljning beskrivs som butikslos.
En visning eller forséljningssituation kan ske i vilken miljé som helst, t.ex. hos grannen eller
pa arbetsplatsen. Direktforsaljning anvands utéver det ocksa pa seminarier, under
temakvallar och vid telefonférsaljning. Manga kundkontakter gors ocksa genom hembesok.
(directsellingsweden, 2018)

I min avhandling kommer fokuset att ligga pa tre olika metoder av direktforsaljning.
Hemforséljning i form av  hemmapartys och  dorrférséljning samt en

distansforséljningsmetod, det vill sdga telefonforséljning.

2.1 Natverksmarknadsforing

Natverksmarknadsforing eller sa kallad Multi-level marketing, MLM, natverksforsaljning,
och pyramidforsaljning, bygger pa de inkomster forsaljaren far for de produkter denne séljer,
men &ven pa provisioner pa den omséattning som skapas av nya forsaljare som forséljaren
rekryterar (suomi, 2017). Istéllet for att anstélla forsaljare har man oberoende direktforsaljare
som skall bygga upp sina egna forséljningsnatverk. | direktforsaljarens natverk byggs
inkomsterna pa den egna forsaljningen men aven pa hur forsaljningen lyckas inom det egna
forséljningsnatverket. Organisationerna véaxer genom att forsaljarna inom ett natverk bildar
egna natverk genom att rekrytera forséljare under sig och starta ett eget natverk. (Berglund,
2007, s 90)

“Aven om det traditionella foretaget ocksd har en organisation i flera led dr skillnaden mot
ndtverkets organisation tydlig. I det traditionella foretagets organisationsschema ser “benen”
ungefar likadana ut. | natverksforetaget daremot ar alla egna foretagare och deras insatser beroende
av deras intresse och ambition, vilket gor att inget ben &r det andra likt. Vissa nojer sig med den
egna forsaljningen (ben C i figur 1), andra bygger en niva av saljare (B) medan de mest ambitiosa
och framgangsrika bygger upp organisationer i flera nivder (4)” (Berglund, 2007, s. 90-91).

For att kunna bygga upp en organisation i flera nivaer maste man vara duktig pa att sélja och
rekrytera ménniskor som &r eller har potential for att bli skickliga forséljare. Provisionen
som direktséljaren far, beraknas pa den egna forséljningen och fran natverket av de séljare
som denne rekryterat. Organisationer som &r seriésa inom natverksmarknadsforing har ofta
kompensationsplaner som anger att natverken skall bygga pa att forsaljningen belonas och

inte rekryteringen.
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Ambitiésa direkthandelsféretag som &r organiserade inom natverksforséljning har ofta
kompensationsprogram som bygger pa forsaljningen och inte pa rekryteringen. (Berglund,
2007, s 90-91)

Foretaget

Figur 1 Natverksmarknadsforing (Berglund, 2007, s 90)

2.2 Hemforsaljning som forsaljningsteknik

Konsumentverket uttrycker sig sa har: "Hemforsiljning #r forsiljning av en produkt eller
tjanst hemma hos konsumenten. Trots namnet behdver hemforséljning inte ske endast
hemma hos konsumenten. Kép, da forséljaren och képaren avtalar om kdp nagon annanstans
an i saljarens verksamhetslokaler, & ocksa hemforsaljning. Det har ingen betydelse om
avtalet ingds pa siljarens eller koparens initiativ’ (Konsumentverket, 2014). Till
hemforséljning raknas &ven situationer dar séljaren tar kontakt med konsumenten
personligen pa gatan for att sélja en produkt och avtal skrivs sedan omgaende. Ett
hemforsaljningsforsok kan i princip ske var som helst, da en forsaljare narmar sig en

konsument. (Konsumentverket, 2014)

Hemforséljning ar en bra forsaljningsteknik for att kunna demonstrera och évertyga kunden
om kvaliteten hos en produkt. Férséljningen blir mera personlig och chansen att bygga ett
fortroende mellan kund och forsaljare ar betydligt storre. Kunden far service fran en
forséljare som har bra expertis om produkten den séljer. Kunden far dven en chans att testa
produkten och dess funktioner. (Rekola, 2014, 21-22)



2.2.1 Hemmapartyn

Hemmapartyn &r en form av produktdistribution och direktforsaljning som genomfors med
hjalp av konsulter och hemma-visningar. Affarsmodellen har funnits sedan femtio-talet och
grunden ar annu densamma. Hemmaparty-direktforsaljningen gar ut pa att ha en konsult som
fungerar som forséljare for ett foretag. Forsaljaren har tillgang till foretagets produkter som
denne sedan marknadsfor till kollegor, vénner och familj. Dessa nétverk véxer sig sedan
storre med rekommendationer av forna deltagare. Produkter som vanligtvis séljs via
hemmapartyn ar kosmetik, kosttillskott, vuxenleksaker, husgerad av det kanda mérket
Tupperware och sa vidare. Forséljaren far sedan en viss procent eller provision pa
forséljningen den hade under hemmapartyt. (1000 Afféarsideer , 2016).

Katalogforsaljning ar vanligt inom hemmaparty, det gar ut pa att individer som skall vara
med pa ett hemmaparty tilldelades kataloger for att kunna bekanta sig med produkterna fore
sjalva demonstrationen. Detta har medfort att folk som &r pa vag till evenemanget har visat
katalogen for vanner och slaktingar som sedan blivit intresserade av produkterna som
erbjuds och darfor vill ta del av dem och skicka in en bestallning tillsammans med den som
skall ga pa hemmapartyt (1000 Affarsideer , 2016).

2.2.2 Dorr till dorrforsaljning

Dorr till dorrforsaljning, eller hemforsaljning, ar ett forséaljningssatt som gar ut pa att besdka
manniskor i deras hemmiljo for att forsoka sélja en vara eller tjanst pa plats. Oftast sker
hembestken utan inbjudan genom att hemforsaljaren knackar pa dérren och presenterar sig
sjalv och sin produkt. Nar forséljaren lyckas fanga kundens intresse sd sker ofta en

produktpresentation i kundens hem (Ojanperg, 2012).

Vem som helst i Finland med registrerat foretag kan sélja varor fran dérr till dorr. Varor som
saljs genom hemforsaljning kan vara vilka som helst, sasom flygfotografier, dammsugare,

alarmsystem, kdksrenovering och mycket annat.

2.3 Telefonférsaljning

Telefonforsaljning dr ofta effektivt och ett bra alternativ for foretag dér tjansten eller
produkten inte dar for komplex, utan &r av ett valk&nt marke/foretag/brand eller en populér
produkt eller tjanst. Foéretag anvéander sig av direktmarknadsféring genom att skicka ut
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information om produkter och tjanster de erbjuder for att kunden skall fa en béttre

uppfattning om vad som senare presenteras Over telefon. (Expowera, 2015)

Telefonforsaljning anvands ofta istéllet for hemforséljning dar intékterna per enhet inte kan
motiveras for en personlig forsaljning. Produkter som dessa &r tidningar, abonnemang och
banktjanster. (Suoramarkkinointi Mega OY, 2018) Per telefon gar det snabbt att na stora
grupper manniskor och foretag pa ett effektivt satt. Forsaljningen sker genom att forséljaren
ringer upp sin kund per telefon och presenterar produkten och motiverar varfér denne borde
skaffa produkten ifraga. (Expowera, 2015) Forséljaren anvander sig ofta av manuskript de

antingen sjélva skrivit men som oftare getts dem av foretaget. (Prater, 2018)

3 Lagstiftning och regelverk

| féljande kapitel kommer jag behandla viktiga paragrafer och lagskrifter som jag anser
viktiga for amnet i min avhandling. Pga den snabba utvecklingen i teknologin, maste aven
lagen regleras darefter, och vid distans- och hemférséljning bor konsumenten fa ett skydd

for sitt inkop.

3.1 Etiska regler

De etiska reglerna bestar egentligen av normer och sunt fornuft. Féretag som ar medlemmar
I ASML foljer &ven dess uppforandekoder och regler (ASML, 2019). Grunderna for de etiska
reglerna inom direktférséljning ar att behandla sina kunder som man sjalv skulle vilja bli
behandlad, det vill sdga: med medmansklighet. Det galler dven att folja lagar och
forordningar. Det finns flera anledningar till att det finns etiska regler. Det reglerar
forhallandet mellan forséljare och kund, men finns till for att forbattra direktforsaljningens
status och anseende. Regler som finns implementerade i foretagets policy har ofta med
oppenhet att gora. Forsaljaren far inte vara vilseledande eller ge falska l6ften. Man skall inte
salja till kunder som é&r sarbara, exempel pa detta ar familjer som precis fatt barn eller nagon
som precis har mist en néra anhorig. (Ramel, 2007, 141-146)

Omedelbart i ett kontakttagande med en kund skall man presentera sig med att berétta vem
man ar, vad man gor och vad man saljer. Nar man demonstrerar produkten skall man
beskriva kontantpriset inklusive skatter sa det inte blir missvisande. Samma galler

leveranskostnader eller om det uppkommer andra extra kostnader. Garantivillkoren skall bli
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presenterade och reklamationsatt beskrivna. Inom direktférsaljning ar arlighet viktigt och att
klargora for kunden sa mycket det gar. (Ramel, 2007, 141-146)

Som forsaljare maste man kunna respektera sina kunders privatliv. Férsaljaren far inte vara
patrangande vid forsok att na kundkontakt. Om kunden inte vill se en demonstration maste
man respektera deras val. Om direktforsdljare genomfor produktvisning sa maste
direktforséaljaren avsluta visningen direkt ifall konsumenten begar det och omedelbart
avlagsna sig. (Ramel, 2007, 141-146)

3.2 Konsumentskyddslagen

Konsumentskyddslagen beskyddar konsumenten, och &r en viktig del av lagen idag da stora
mangder av inkopen utfors pa distans t.ex. via internet eller per telefon. | kapitel 1, 1§ om
allménna stadganden lyder:

Denna lag galler utbud, forsdljning och annan marknadsféring av
konsumtionsnyttigheter fran naringsidkare till konsumenter. Lagen tillampas dven da

naringsidkare formedlar nyttigheter till konsumenter. (Finlex, 2013)

3.2.1 Angerratt

| ett kundforfarande ska kunden kunna ingd ett spontant uppkop som inte &r direkt bindande.
Genom lagen om angerratt har kunden darmed tid att tanka Gver sitt inkGp aven i efterhand.
Aven om detta ar en fordel for kunden kan ocksé angerratten vara en positiv sak for forséljare
eftersom ett inkOp darmed inte d&r ett odverkomligt beslut for kunden. |1
konsumentskyddslagen (30.12.2013/1211) kapitel 6, 148 i 1 mom lyder lagen om angerratt

s har:

Konsumenten har ratt att frantrada ett hemforsaljnings- eller distansforsaljningsavtal
genom att meddela naringsidkaren detta pa angerblanketten eller pa nagot annat
entydigt sétt senast 14 dagar efter det att ett tjansteavtal eller ett avtal om elektronisk
leverans av digitalt innehall ingicks eller, vid kopeavtal, senast 14 dagar efter det att
varan eller det sista varupartiet togs emot eller, om det ar fraga om regelbunden
leverans av varor, senast 14 dagar efter det att det forsta varupartiet togs emot.
(Finlex, Finlex, 2013)
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Det finns alltsa inte nagon regel om att kunden maste fylla i en specifik angerblankett for att
angra sitt uppkop aven ifall ett foretag skulle rekommendera det som tillvagagangssatt. Ifall
kunden exempelvis tappat bort blanketten sa ar det precis lika mojligt att lamna tillbaka
varan sa lange angermeddelandet ar tillrackligt tydligt.

Liksom alla former av handel styrs direkthandel av lagar och paragrafer. Darmed &r det
relevant att lyfta fram villkor for direktforsaljning. Jag vill kartlagga detta for att fortydliga
aspekter som eventuellt forsvarar uppgiften fran forsaljarperspektiv och gor kundens
stallning tydlig. Jag kommer sammanfatta ramarna for angerratt gallande bade

hemfdrséljning och telefonforsaljning.

3.2.2  Angerratt vid Hemforsaljning

Vid hemf6rséljning har merparten av varorna en angerratt pa 14 dagar, under vilket kunden
kan angra kopet. Berdkningen av angerratten pa 14 dagar beror pa om kopet galler varor eller

tjanster. (Konsumentverket, 2014)

Varor har en angerratt pa 14 dagar efter att varan har upptagits eller sista varupartiet har
mottagits. Men om det galler regelbunden leverans av varor, raknas angertiden pa de 14
dagar av mottagningen av den forsta varan. Men angerratten kan forlangas om foretaget inte
informerat konsumenten i férhandsinformationen om villkor, tidsfrister och forfaringssatt
vid angerratt. Om konsumenten inte blivit informerad har denne 12 manader efter den
normala angertiden. Ifall foretaget rattar till detta och informerar konsumenten upphor
angertiden efter 14 dagar efter att konsumenten mottagit informationen. (Konsumentverket,
2014)

Angerritten galler dock inte alla produkter. Angerratten géller inte d& en vara tillverkats eller
anpassats efter konsumentens krav eller att klart motsvara personliga behov som till exempel
en vara som ar graverad eller méarkt med ett namn. Det géller inte heller produkter som snabbt
kan forfaras eller foraldras och inte heller om en varas forpackning har brutits och varan av

halsomassiga eller hygieniska orsaker inte kan returneras. (Kilpailu ja kuluttajavirasto, 2014)

Nar man ingar ett tjansteavtal har man en angertid pa 14 dagar fran dagen da tjansteavtalet
tecknats. Utforandet av tjansten kan startas efter att bekréaftelsen har levererats fore utgangen
av angerfristen, om konsumenten har gjort en sadan begaran. Men angerratten kan utnyttjas
trots att tjansten pa konsumentens begaran har paborjats innan angertiden har upphort. Om

utforandet av tjansten har borjat under angertiden och konsumenten angrar tjansten sa skall
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konsumenten betala en skalig summa som erséttning till naringsidkaren for tjansten som
ingatt i avtalet. Ersattningen &ar en relativ del av det totala priset enligt avtalet. Om
naringsidkaren under angertiden pabdrjat avtalshaserade prestationer utan begaran eller utan
att informera konsumenten, ar konsumenten inte skyldig att betala for en tjanst som utforts

helt eller delvis under angerfristen. (Konsumentverket, 2014)

Konsumenten har inte angerratt om tjansten har utforts pa konsumentens begdran och
konsumenten informerats om att angerratt saknas i sadana fall. Exempel pa det &r tvatt av

fonster eller renovering av ett kdk, dessa har inte angerréatt. (Konsumentverket, 2014)

Konsumenten har ratt att angra ett hemforséljningskop utan ndgon som helst orsak.
Annulleringen maste ske pa en angerblankett eller pa annat satt som epost.
(Konsumentverket, 2014)

3.2.3 Angerratt vid telefonforsaljning

Angerratten pé& produkter kopta via telefonforsaljning har en angerratt pa 14 dagar fran den
dagen konsumenten mottar sin produkt eller det sista varupartiet. Men om det géller en vara
som levereras regelbundet till kunden sa raknas angertiden fran den dagen da konsumenten

mottar det forsta varupartiet. (Kilpailu ja kuluttajavirasto , 2017)

Angerratten galler dock inte alla produkter eller tjanster kdpta via telefon. Produkter som
dessa ar 6ppnade CD eller DVD skivor, datorprogram. Hygienvaror som fuktighetskramer,
mediciner eller kosttillskott ar produkter angerratten inte heller galler. Koper kunden en
dagstidning eller nagon sorts tidskrift galler inte angerratten men géller det kdop av
prenumerationer som tillexempel prenumeration pa dagstidning har kunden ratt till angerratt.
Produkter som har gjorts via 6nskemal och anpassats enligt kundens behov och 6nskan som
tillexempel ett graverat smycke. Men konsumenten forlorar inte angerratten om varan endast
andrats lite som andrad farg pa en tyget for ett dynvar eller motsvarande. Angerratten
paverkas om varan kan saljas vidare utan nagon markbar forlust. (Kilpailu ja kuluttajavirasto
, 2017)

Angerratt pa serviceavtal gjorda har service ratt. Men pa dessa géller &ngerratten frén dagen
dé avtalet ingas. Angerritten kan utnyttjas d&ven om tjansten har paborjats fran konsumentens
begéran innan angerratten tagit slut. Men om tjansten har paborjats och den skulle avbokas,
skall kunden betala en skalig ersattning till foretaget som réknas i proportion till totalpriset

av tjansten. Men har ett foretag paborjat tjansten utan konsumentens samtycke, inte
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informerat om villkoren for utnyttjande av angerratten eller om ersattningsskyldigheten om
angerratten utnyttjas ar kunden inte enligt lag skyldig att betala for tjansten som inletts.

(Kilpailu ja kuluttajavirasto , 2017)

3.2.4 Aggressivt forfarande

Vid kundrelationer &r det forbjudet att upptrada aggressivt for att na forsaljningsresultat
(Finlex, 2008). Pa hemforsaljnings- och telefonférséljningsmarknaden har lurendrejeri och
aggressiv forsaljning okat under de senaste aren (Westergard, 2017) Jag kommer i kapitel

4.1 att ga djupare in pa aggressivt forfarande i form av lurendrejeri och patryckning.

Enligt konsumentskyddslagens andra kapitel (29.8.2008/561) , 98 andra momentet kan ett
aggressivt forfarande anta tre olika uttryck:

Som aggressiva forfaranden betraktas trakasseri, tvang och annan sadan patryckning
gentemot konsumenten som kan leda till att konsumenten fattar ett kopbeslut eller
nagot annat beslut om en konsumtionsnyttighet som han eller hon annars inte skulle
ha fattat (Finlex, 2008).

Ett typiskt fall &r att forsaljare anvander sig av patryckning eller lurar aldre personer for att
fa dem att inga kopeavtal. Det kan handla om ockerpriser men ocksa att forsaljaren later
kunden tro att denne skulle vara i behov av en tjanst eller produkt. Ett exempel pa detta ar
renovering trots att huset den aldre personen bor i inte ar i behov av renovering (Westergard,
https://svenska.yle.fi/artikel/2017/12/19/aggressiv-hemforsaljning-okar-aldre-pressas-att-

inga-renoveringsavtal-for, 2017).

3.3 Allméanna dataskyddsférordningen GDPR

En ny EU-forordning gallande dataskydd, stiftades i april 2016. Dataskyddslagen kallas
GDPR (forkortning av General Data Protection Regulation) vars syfte ar att starka EU-

medborgarnas integritetsskydd. (Europaparlamentet och Europeiska Unionens rad, 2016).

Svenska Yle tolkar GDPR som en fordel for medborgarna, samtidigt som ett storre ansvar
for foretagarna. Fran och med att forordningen tradde i kraft betyder det att foretagen och
andra foreningar bor tydliggéra att de samlar in information vid hantering av
personuppgifter. Utover att de informerar om insamlingen av informationen bor de ocksa

klargbra vad de gor med uppgifterna. De personuppgifter som samlas in ar: namn,
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hemadress, platsdata, bilder, képresumé, person-, telefon- och kontonummer, IP-adress och
samtalsdata. Ifall foretagen inte fdljer forordningen kan de utsattas for hoga
sanktionsavgifter, vilket har lett till att foretagarna haller sig till den nya lagen. (Fagerstrom
& Huldin, 2018)

Europeiska unionen fortydligar i sin férordning (2016/679), 6 moment, om orsaken bakom
den nya forordningen tradde i kraft beror pa teknologins snabba utveckling och
globaliseringen. Dessa tva har varit bidragande faktorer till att spridningen av
personuppgifter har dkat. Folk dver hela varlden offentliggor sina uppgifter allt mer vid
anvandning av internet. Personuppgifternas latta tillganglighet har utnyttjats av foretag och
myndigheter i sitt dagliga arbete. Pa sa vis sakerstalls nu uppgifterna genom den nya

forordningen. (Europaparlamentet och Europeiska Unionens rad, 2016)

I min forskningsintervju med foretagare Tom-Peter Johansson kommenterade han den nya
dataskyddslagen. For hans foretag Suomen limakuva Oy fall kommer GDPR inte sta som
hinder for att han ska na ut till sina kunder, eftersom foretaget anvander sig av andra metoder
for att soka upp sina kunder. Att Johansson anvéander sig av andra sokmetoder for att na
kunderna beror pa att foretagets produkter &r individbaserade. Foretaget saljer
flygfotografier av personers agor, sa som hus och mark. Johanssons situation skiljer sig dock
fran manga andra direktforsaljningsforetags situationer. Genom den nya forordningen &r det
svarare att fa tag pa personuppgifter, kan det innebéra svarigheter for direktforséljning,
speciellt for telefonforsaljarna. Det kan exempelvis vara svarare att fa tag pa telefonnummer
och information om kunderna, vilket kan underlatta att fa kontakt med kunden men &ven

forsaljningen.

4 Nulaget i direktforsaljningsbranschen

| Finland hade direktforséaljningsmarknaden en total forséljning pa 178 miljoner euro ar
2017. Resultaten var -7,2% samre an ar 2016. Fran 2014 till 2017 har marknaden endast gatt
ner med -1,1%. Men om man tittar pa alla EU medlemslander sa har
direktforséljningsbranschen stigit med 3,5% ar 2017 och mellan aren 2014 till 2017 sa har
det stigit med 4,8%. Globalt har direktférsaljningsmarknaden stigit med 1,6% ar 2017 och
mellan aren 2014 till 2017 steg marknaden med 3,7%. (World federation of direct selling

associatons, 2018)
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Aven om direktforsaljning anses vara en gammal forséljningsteknik i forhallande till nya
forsaljningstekniker, sa har forsaljningen stadigt 6kat i alla kontinenter och ser ut att géra
det dven i fortsattningen. Direktforséaljning ger individer en chans att erbjuda produkter eller
service till konsumenter. For att starta som direktforséljare finns det inte heller nagra storre
barrigzrer som i manga andra affirsmodeller. Det finns alltid jobb inom
direktforsaljningsbranschen da forséljning ar pengaflodet foretaget har och utan forsaljaren
sa finns det inget foretag. Foretag ger ofta traning och ny kunskap at sin direktforséljaren for
att hjélpa dem att 6ka vinsten. (Direct selling news , 2012)

Aven om vérlden blir mera digital och mera affarer gors online sd kommer den inte att ersitta
manniskans berdring. Pa grund av att mycket har blivit digitalt och information strémmar
mer an nagonsin forut sa har aven kunderna blivit mera kravande. Direktforsaljningsforetag
maste kunna erbjuda en lika omfattande service under forsaljningsdemonstrationer men édven
i efterhand via support. Att ge en professionell image av foretaget och dess
forsaljningsmetod kommer att vara viktigt for att fa fortroendet i konceptet att stanna kvar.
(Anderson, 2016) Direktforsaljningens framtid kan pa grund av nathandel aven ge en positiv
effekt pa direktforsaljningsbranschen. Idag stannar manniskor allt mera hemma och gor sina
inkdp genom handel pa natet. Att fa personlig service Gver natet ar inte latt. Genom
direktforsaljning far konsumenten en personlig service, medan de far en demonstration pa
produkten. Chansen att erbjuda stark kunskap om produkten, tillit och respekt till kunden
kan goras valdigt effektivt genom direktforséljning. Man maste ocksa ta i beaktande att e-
handel ar en snabbt vaxande férsaljningsmetod och har andrat hela landskapet av forsaljning.
E-handeln forbattras konstant med férmaner som foretag erbjuder som till exempel support
24 timmar om dygnet, sa kort som endast en dags leveranstid, varor som kopts kan returneras
utan nagon anledning alls, i vissa fall aven fast produkten redan har varit i bruk. Teknologin
i framtiden &r aven svar att férutspa och hur den kommer att andra pa forséljningstekniker.
Kommer det att vara mojligt att ge samma service som direktforséljare ger personligen at
kunder genom internet pa ett effektivt satt? Chansen ar dven stor att direktforsaljningsforetag
kommer att kunna gynnas av nya teknologier i deras forsaljningssatt i framtiden. (Direct
selling news , 2012)

4.1 Lurendrejeri och fordomar

Direktforsaljaren stravar till att komma in i hus for att komma igang med
forséljningsprocessen och visa upp de tjanster eller produkter han eller hon séljer. Mycket

kan vara beroende av det forsta intrycket forsaljaren ger och formaga att véacka intresse, for
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att forsaljaren ska bli inbjuden i huset. Men att hanvisa till att det endast handlar om det
forsta intrycket vore fel, eftersom man da skulle utesluta andra beroende faktorer som
exempelvis kundens daliga erfarenheter av direktférsaljare, varningar om lurendrejeri

genom direktforsaljning, otrevliga moten och rédsla for att 6ppna dorren for framlingar.

I massmedierna varnas det om lurendrejeri i samband med direktforsaljning. | Borga uttalade
sig Borga Energi att forséljare knackat dorr och uppgett sig vara fran deras foretag for att
sdlja el. | detta fall séljer inte Borga Energi el i form av dorrknackning, och foretaget
uppmanar allménheten till forsiktighet gallande hemforséljare (Frankenhauser, 2017).
Langre fram i artikeln framkommer det att ett annat foretags forséljare visar upp legitimation
om att de &r legitima forsaljare. | detta fall betyder det att de seridsa forséljarna har varit

tvungna att bevisa sin trovérdighet efter att allménheten varnats.

Andra varningar som ar ofta aterkommande i artiklar ar aggressiv direktforséljning och
lurendrejeri mot aldre personer. Dessa fall ar det frdgan om oetisk forsaljning av orimligt

dyra produkter.

Enligt mitningar av Readers Digert’s finska motsvarighet Valitut Palats métning litar
finlandare minst pa arbetsgruppen telefonforséljare. Resultatet visade att endast sex personer
av hundra har fortroende for telefonforsaljare, det vill saga 6 procent. Med ett sadant resultat
kan vi dra slutsatsen att en telefonforsaljare har en rétt liten chans att dvertyga 94 procent av
finlandarna med svag tillit till telefonforsaljare, om att kopa deras produkt eller tjanst. (FNB,
2017). Pa rundradions svenska ungdomskanal Yle X3m har en artikel rubriken ”’Sé blir du
av med telefonforséljaren. | artikeln diskuteras satt att skaka av sig telefonférséljaren och
vad man ska saga for att telefonforséljaren ska lata bli ringa upp kunden igen (Hellstrom,
2015). Detta tyder pa att det ar ett allmént problem att finnas pa listor for telefonforsaljare,

eftersom journalisten valt just den vinklingen pa artikeln.

4.2 Teknologins inverkan pa direktférsaljning

Direktforsaljningsforetag har kunnat utnyttja sig av kundrelationshanteringsprogram for att
fa bakgrunds data pa sina kunder for att fa en béattre uppfattning om dem. De kan &ven spara
data for senare tillfallen som kan ha stor betydelse i framtida forséljningssyften. (Hair &
Harrison, 2017)

Teknologin har hamtat med sig nya metoder man kan presentera produkter pa. Nu kan

produktdemonstrationer ske med hjalp av bland annat datorer. Genom ny teknologi har
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dataprogram forekommit dér direktforsaljare kan planera upp sin dag och tillampa dem for
att kontakta kunder. Nya hjalpmedel &r under konstant utveckling och darfor ar det viktigt
for direktforsaljningsbranschen att hdnga med i den teknologiska utvecklingen. (Adweek,
2014)

5 FoOrdelar och nackdelar med direktforsaljning

Direktforsaljning erbjuder majligheter for foretag att kostnadseffektivt intrada pa en
marknad och att bygga upp egen affarsverksamhet. Kundens fordelar med direktforséaljning
ar bekvamligheten den erbjuder, en personlig service med personliga demonstrationer av

olika slags produkter. (World federation of direct selling associations, 2018)

Vilka ar fordelarna med direktforséljning ur kundens perspektiv? Produkten eller tjansten
demonstreras oftast personligen, pa sa vis kan kunden fa béattre information om produkten
och en forestallning av produkten kan uppfylla kundens behov. Kunden har &ven chans till
att fraga flera fragor och jamfora produkten. Det ar sallsynt att butiksforsaljaren har
personlig erfarenhet av de produkter som de séljer och har samma kunnande. Men inom
direktforséaljning ar det just kunnandet som man har. Valdigt ofta ar direktférséljarens
produkt nagot som de sjalva anvander och brinner for och kan darfoér ge mera information
om produkten. (Rekola, 2014, 21)

Foretagsstrukturen ar ofta kortare i ett direktforsaljningsforetag an i de traditionella
foretagen. Det vill saga det finns farre mellanhander mellan produkt och konsument (bilaga
s.7). Man har kunnat lamna bort flera steg och darfor ha ett mera tavlande pris &n andra
foretag eller for samma pris kunna erbjuda en battre kvalitetsprodukt. Men kunden kdper

inte endast produkten, utan han betalar &ven for servicen och din tid. (Rekola, 2014, 21-22)

| Finland har det skett en 6kning pa fracka hemforséljare, de anvander sig av patryckning,
press och till och med hot. Enligt konsumentférbundet och konsumentradgivningen har
anmalningar om ohederliga forséljare Okat. Problemet med detta ar att hela
direktforsaljningsbranschen lider av detta pa grund av att rykten sprider sig om att alla
forsaljare ar ohederliga. Detta gor arbetet svarare for hederliga forséljare da konsumenter far
fordomar och tappar fortroende for direktforséljarna. (Westergard, 2017)

Trycket att konstant rekrytera nya direktforsaljare och hitta nya duktiga direktforséljare ar
utmanande (Teacherces, 2018). Problemet &r, att det ar fa som é&r villiga att jobba inom

branschen. Detta kan bero pa att jobbet &r tidskravande med flexibla arbetsdagar. Lénen
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betalas ofta ut som provisionslon och kan ge manniskor en kénsla av otrygghet.
Direktforsaljning belonar de som lagger ner tid pa arbetet men pa grund av detta sa kan

arbetsdagarna bli langa.

5.1 Varfor valja direktforsaljning?

Direktforsaljning har manga fordelar i jamforelse med de som traditionella
detaljhandelsforetag moter. | direktforséljning anvander man sig inte av butiker for att na
konsumenten. Mellanled av grossister och detaljister undviks vilka alla genererar extra
kostnader for foretag. Processen blir kortare da varorna gar direkt fran producenter till
direktséljare och fran direktforsaljare till kunden. Forsaljning via direktforsaljare i diverse
handelsnatverk natverk fungerar, producent till distributor, distributor betyder ocksa
direktforsaljare. Distributoren saljer sedan till konsumenten och till andra distributdrer som
i bilden nedanfor. (Bergstrom, 2007, 39-41)

Detaljhandelsforetag Direkthandelsféretag
Producenter K Producenter K
0 o
L Producenter = ¢ =
Grosiiitar L s | «—] Distributorer |—» lSJ

u

i l ¢ Direktsiljare m ¢ v ¢ m
¢ e |+— Distributdrer » €
Detaljister n ¢ ¢ ¢ n
i ¢ ¢ l l l l¢ Konsumenter t E
e |4+—] Distributdrer p €
r
Konsumenter . L

Figur 2 Strukturen hos detaljhandel jamférd med direkthandel (Herbalife/Direkthandelns foérening,
2006)
Pa figuren ovan jamfors traditionell detaljhandelsdistribution med direkthandelns. | den

vanstra delen visar figuren att kontakten med konsumenterna sker genom butiksnatet inom
detaljhandel. Innan produkterna finns i butikerna gar de fran producenten via andra

mellanh&nder som tex. grossister och detaljister.
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Man kan papeka att direktforsaljningsforetag har en mer effektiv forséljningsteknik.
Produkter eller tjanster som direktforsaljningsforetag séljer ar ofta produkter som é&r

intressanta att demonstrera eller att lata kunden testa. (Rekola, 2014, 32).

Marknadsforingsriskerna for ett direktforséljningsforetag ar farre an de traditionella typerna
av marknadsforing. FOretag som anvander sig av den traditionella marknadsforingen
investerar ofta i marknadsfoéringskampanjer i hopp om att kampanjen skall generera mera
pengar an vad kostnaden for kampanjen ar. Inom direktforséljning ar det direktforséljarna
som skéter om marknadsforingen i foretaget. Marknadsforingen sker da direktforséljarna ar
ute pa faltet och nar kundkontakt. Under kundkontakten presenterar direktforsaljaren sin
produkt och foretaget de representerar. Marknadsforingskostnaderna i ett
direktforsaljningsforetag ar latta att rakna ut da direktforsaljarna oftast har en

provisionsbaserad 16n. (Rekola, 2014, ss. 32-33)

Enligt Manu Rekola anvénder man sig av uttryck som lyder sa hir, "att skaffa en ny kund
kostar fem ganger s& mycket som att hélla en gammal kund”. Pa grund av detta forsoker
foretag allt mera halla fast vid sina gamla kunder. Séattet att halla fast sina kunder ar genom
att konstant forbattra sin service och kundens upplevelse. Inom direktférsaljning ar det
grundlaggande att behandla kunden val, erbjuda en trevlig erfarenhet och ge en bra
presentation av produkten. Darfor ar kundretursprocenten i direktforsaljningsforetag ratt sa
liten. P& grund av den goda servicen och nojda kunder sa ar kundlojaliteten hogre i
direktforséljningsforetag an i foretag som anvénder sig av den traditionella

marknadsfoéringen som erbjuder liknande produkter. (Rekola, 2014, ss. 33-34)

Direktforsaljningsforetagens personal bestdr ofta av en mindre grupp, eftersom att
marknadsforingen och forsaljningen sker samtidigt av en direktforséljare. Da behovs det inte
marknadsforingsansvariga poster. Men att ha féarre personal anstéllda betyder inte att de inte
skulle forsdka rekrytera mera forséljare. Direktforsaljningsforetag rekryterar i princip nar

som helst bara personen &r duktig pa att sélja. (Rekola, 2014, s. 34)

5.2 Metoder for marknadsforing

Direktforséljningsforetag anvander sig ofta av direktmarknadsforing. Direktmarknadsforing
tillater foretaget att marknadsfora produkter/tjanster direkt till konsumenten istallet for att
gora det via en tredje part. Direktmarknadsforing kan ske i form av att dela ut kataloger, ge
visitkort, email marketing och genom anvanda sig av telefonmeddelanden. Telemarketing &ar
en populdr metod som anvénds av telefonférséljaren (Direct sales aid, 2018).
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Direktmarknadsforing &r det vanligaste sattet direktforséljningsforetag anvander sig av.
Direktmarknadsforing anvands i hemforséljning da direktforsaljaren tar kontakt med kunden

personligen och demonstrerar produkten eller tjansten han har att erbjuda.

“Party plan marketing” &r en marknadsforingsstrategi som anvédnds for att framja
produkterna man séljer i en homeparty direktforsaljningsmiljo. Party plan marknadsforing
ar ett bra marknadsféringsknep dar foretagets avsikt ar att bygga ett storre kundnatverk och
erbjuda en stressfri miljo for kunden dar diskussionen pagar konstant om produkten i en

trevlig miljo (Direct sales aid, 2018).

”Word of mouth” ar ett gratis marknadsféringsknep som gar ut pa att kunder sprider
information om produkten och servicen de fatt at varandra. Enligt Nielsens senaste rapport
om globalt fortroende gallande reklam rankas rekommendationer fran bekanta manniskor
hogst. Darfor ar det viktigt att lyckas med word of mouth marknadsféring inom
direktforséljning. | Europa litar 78% pa bekantas rekommendationer pa en produkt eller
service (Nielsen, 2015). Nér jag sjalv jobbade med hemférsaljning och knackade dorr var
det vanligt att pa orterna jag jobbade, fick alla vetskap om att jag gick runt och salde. Efter
endast ett par dagar sa visste sa gott som alla i trakten att jag var pa forsaljningsuppdrag. Att
ge ett bra intryck till kunderna var absolut nddvandigt om jag skulle ha nagon chans att sélja
i omradet. Ofta hande det att kunden jag traffat dagen innan hade talat med grannen att
forsaljaren som hade besokt dem var trevlig och produkten var mycket fin sa de hade kopt
produkten. Tack vare att kunden jag salt produkten till, berattade om motet till grannen
resulterade det i att ocksa grannen ville ha en likadan produkt. Megan Mosley papekar att
nar en manniska du har fortroende for delar med sig av sina upplevelser om en produkt eller
service vara det den avgoérande faktorn for kundens val av att kopa produkten. Aven da inte
produkten blir sald till denna person, blir ofta fortroendet kvar i foretaget for personen som
sedan kan vidare formedla information som denne fatt till ndgon annan. Som sedan

producerar en sndbollseffekt (Mosley, 2018).

5.3 Vem ar direktférsaljaren?

Om man ser globalt sa ar det 75% kvinnor som haller pd med hemforséljning (World
federation of direct selling associatons, 2018). Detta beror pa att storsta delen av produkterna
som séljs inom direktforséljning ar riktade till kvinnor. P& grund av det sa ar det ocksa
naturligt att det &r kvinnor som séljer produkterna. Men nér det géller mera kdnsneutrala

produkter brukar &ven kdnsférdelningen vara jamnare (Rekola, 2014, 51).
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I Finland arbetar inom direktforséljning ca 65 000 manniskor varav 90% jobbar som
deltidsanstallda. Av de 65 000 personer som jobbar som direktforsaljare i Finland &r 86%
kvinnor. (Asml, 2018)

6 Metod

Eftersom min avhandling handlar om framtiden for direktforsaljning sa har jag valt att
anvanda mig av en kvalitativ forskningsmetod. Varfor jag valde den kvalitativa metoden ar
for att fa information av manniskor som redan har en djup kunskap om
direktforsaljningsbranschen och darmed fa fordjupad kunskap med hjalp av 6ppna fragor.
Oppna fragor anser jag var mera lampliga for att fa svar pa mina forskningsfragor (Hur ser
direktforséaljningens nuldge ut? Finns det hotbilder som &ventyrar direktférsaljningens
framgang?). Genom att stélla fragor med definitiva svar, som ja och nej fragor eller andra
med definitiva svar som Namn, yrkestitel och statistik fick jag ocksa definitiv information.

Jag intervjuade en forsaljningschef pa Suomen Iimakuva Oy och Verkstallande direktoren
for samma foretag. Utdver detta intervjuade jag en marknadsforingschef pa
asiakkuusmarkkinointiliitto (forkortas ASML).

6.1 Kvalitativa metoder

Kvalitativ metod betyder att man studerar endast en eller nagra fa miljoer och dessa studerar
man som en helhet. Man har ett direkt férhallande till den man studerar och far pa det viset
hora aktdrens egna uppfattning, motiv och tankesatt. Kvalitativa metodens datainsamling

kan ske genom intervjuer, enkater med Gppna fragor eller observation (Eklund, 2018)

For att kunna utfora en kvalitativ undersokning maste man ha forkunskaper om amnet innan
man skall intervjua personen ifraga. Syftet med kvalitativa intervjuer ar att identifiera nya
fenomen, nya vinklingar, och ny information gallande amnet. Att ha en bakgrundskunskap
hjalper ocksa i fragesattningen i intervjun och chansen att stalla foljdfragor. Men trots
kunskapen som man har fran tidigare maste man ocksa kunna satta den at sidan for att ta in
ny kunskap. Nar man gar in i en intervju maste man forsoka vara 6ppen for nya perspektiv.
(Eklund, 2018)

Enkater med 6ppna fragor stalls oftast med hjélp av en textruta i en enkat och later den
svarande lamna in sina egna unika svar utan att paverkas av svarsalternativ. Denna metod

ger den svarande friheten att skriva precis vad den tycker om &mnet, som kan avsldja
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ofdrutsedda problem, mojligheter och citat. Ofta &r det exemplen och citaten som utgér

kraftigare vittnesmal &n genomsnitt och procentandelar. (Surveymonkey, 2018)

Jag valde att anvanda mig av personliga intervjuer for att na information pa individniva och
ur ett individuellt perspektiv. Intervjudeltagarna valdes pa basen av examensarbetets &mne.
Alla tre respondenter hor till direktforsaljningsforetag eller direktférsaljningsorganisationer.
Fragorna jag stéllde var forberedda och nerskrivna pa forhand. Tva av intervjuerna skedde i
foretagets egna faciliteter och en intervju skedde via e-post. Ansikte mot ansikte intervjuer
bandades in pa telefonen for att informationen ska atersta som oférvrangd kalla utan att

informationen forvrangs i minnet.

6.2 Reflexivitet

Eftersom jag sjdlv arbetat som forsaljare pa Suomen Ilmakuva Oy har jag tidigare
bekantskap med tva av mina intervjupersoner. Jag anser anda inte att detta styr min forskning
eller respondenternas svar eftersom jag slutade arbeta hos dem ar 2017, vilket betyder att det
gatt tva ar sedan min anstéllning. Eftersom jag arbetat vid féretaget har jag en forkunskap
om direktforsaljningen och hur den sker inom just det foretaget. Detta ger mig expertis inom

ett omrade av direktforsaljning, som kan vara till fordel i min forskning.

Tva av intervjupersonerna arbetar aven inom samma bolag, vilket leder till att mangden
unika svar och olika perspektiv i min forskning kan lida. Tanken bakom var att intervjua
personer i olika arbetsroll inom direktforsaljningsyrket for att se ifall de olika positionerna

ger varierande svar trots att de arbetar inom samma foretag.

Att intervjuerna gjordes vid deras egna faciliteter anser jag vara till fordel for respondenten
och mig som observator. Det finns tillgdng till information i miljon samtidigt som
respondenterna befinner sig i sin arbetsmiljo. Intervjuerna spelades in, vilket kan paverka
intervjupersoner pa olika vis. Det kan leda till nervositet eller att respondenten inte vagar
uttrycka sig lika naturligt. I detta fall var det inte ett markbart problem att telefonen spelade

in intervjuerna.

7 Intervjuer

Jag har intervjuat tre personer med expertis inom direktférsaljning. Dessa tre personer har
alla olika arbetsuppgifter och titlar. Detta har jag gjort for att fa sa mangsidiga svar och olika

synvinklar pa direktforsaljning (se intervjufragorna i bilaga 1). Tva av personerna jobbar
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inom samma foretag och den tredje informanten i ett annat. Dessa intervjuer redovisas i

kapitlen nedan.

7.1 Suomen llmakuva Oy

Suomen limakuva Oy ér ett finlandskt foretag som grundades ar 1985. De é&r specialiserade
pa flygfotografier och dger ett arkiv med flygbilder s langt tillbaka som 1950-talet. De &ger
det storsta flygfotoarkivet i Finland med 6ver fyra miljoner flygbilder som stracker sig fran
ar 1950 till denna dag. Flygbildernas motiv ar hus, stader, kyrkor, gardar och foretag runt
om i hela Finland. Suomen IImakuva Oy har bade forséljning inom B2C och B2B. B2C
forséljningen sker genom direktforsaljning, mera specifikt som hemforsaljning.
Forséljningskonceptet som Suomen Iimakuva Oy anvénder sig av ar kopierat fran Sverige
ar 1985. Konceptet de anvander sig av &r att fotografera manniskors agor fran ett flygplan
eller en helikopter och sedan visas fotografierna &t kunderna genom hemforséljning.
Fotografierna saljs sedan som tavlor till kunder runt om i hela Finland. Detta betyder att de
gor bildforstoringar pa fotografierna som sedan ramas in och trycks pa linnetyg. Deras B2B

ar en mix av aterkommande kunder och direktforsaljning.

Suomen llmakuva Oy ger sin forsaljningsrepresentant en serie med fotografier infor
direktforséljningen. Forsaljaren aker sedan till omradet dar bilderna &r tagna. Suomen
IImakuva Oy har 6vergatt till historiska bilder for sin B2C forsaljning, bilderna forsaljarna
far ar fran 1950-talet framat. Bilderna som séljs ar tagna pa egnahemshus, gardar och stugor.
Da hemforsaljaren kommer till ett omrade dér den skall salja sa véljer den en bild den kan
lokalisera och borjar sitt arbete fran det huset. Pa grund av att bilderna ar sa gamla kan det
ha bott flera generationer av samma slakt eller husédgaren kan ha bytts flera ganger.
Forsaljarens uppgift &r inte endast att sélja en bild till kunden den besoker, utan dven att ta
reda pa mera historia gallande bilden. Till det hor att fraga kunden vem som har bott pa
garden, ifall det skett generationsbyten, om forra agaren har barn eller andra néra anhériga
som kan vara intresserade av bilden. Malet &r att fa s3 mycket potentiella kunder som majligt.
Pa detta satt okar kundgruppen for produkten. Med informationen man far tar man kontakt

via telefon eller uppsoker kunden ifraga.

Ett forsaljningstillfalle sker enligt foljande pa Suomen limakuva Oy; Forséljaren aker hem
till kunden och beréttar for den potentiella kunden i vilket arende man &r dér och presenterar
sig sjalv. Om kunden visar sig intresserad géller det att be om att fa komma in till kunden
for att vidare demonstrera exempel pa den slutliga produkten genom att visa upp
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modellexemplar pa foton som &r inramade i olika storlekar och &ven visa upp olika material
som finns att valja emellan. Ifall kunden bestimmer for att kopa en tavla, fyller man i
personlig information pa kunden och adress sa leveranser sker ratt. Férutom detta gar man
aven igenom villkor angaende kopet och fakturan. Om cirka 4-6 veckor efter att képet gjorts
far kunden sin fardiga produkt levererad av Suomen llmakuva Oy om det inte finns
avvikande dverenskommelser. Ingen kélla kan anges for kapitel 7.1 eftersom informationen
kommer ifran att forfattaren sjalv jobbat for Suomen limakuva Oy och daremd haft tillgang
till information och kanner foretagets forsaljningsmetoder. Vidare information kommer ifran

den verkstallande direktéren Tom Peter Johansson, som dven ar intervjuad nedan.

7.2 Intervju - Tom Peter Johansson

Den forsta intervjun gjorde jag personligen med Tom Peter Johansson, &gare och
verkstallande direktor for Suomen limakuva Oy. Johansson har jobbat med direktforséljning
i over 30 ar och har expertis inom specifikt hemforsaljning. Innan han kopte upp foretaget
arbetade han sjalv som hemforséljare av flygfotografier. Inom bolaget har Johansson sjélv
utbildat dver 200 forséljare i direktforsaljningssyfte.

Johansson anser att direktforsaljning ar forséljning som sker genom personlig kontakt med
kunden. Han menar att kontakten tas pa forsaljarens initiativ och inte pa kundens initiativ.
Direktforsaljning kan ske éver telefon och via kundbesok, men ofta leder telefonsamtal till
kundbesok. Han anser att direktforsaljning ar ett valdigt effektivt och intensivt satt att salja
deras produkt pa eftersom deras varor ar individbaserade. Det vill sdga, fotografierna av hus
och gardar ar kundens dgor. Han anser att direktforsaljning ar perfekt for just deras produkt
pa grund av att de maste fa en valdigt lang bakgrundsdata pa sina kunder for att kunna oka
pa mangden kunder per produkt. Det far Suomen limakuva Oy av sina kunder da de gor
hembesok och demonstrerar produkten. Han vill erbjuda sina kunder en bra upplevelse och
anser att det ar ytterst viktigt att hans forsaljare agerar professionellt och respektfullt mot
sina kunder eftersom forséljarna fungerar som foretagets ansikte utat. Johansson haller
6gonen Oppna for andra forsaljningsstrategier, men an har han inte kommit 6ver nagon som
skulle kunna passa dem battre an direktforsaljning. Han tycker att provisionsbaserad 16n ar
ett motiverande och givande l6nekoncept inom direktforséljning som uppmuntrar forsaljaren

till att maximera sin forsaljning.

Johansson anser inte att det finns nagra definitiva hot for direktforséljningskonceptet. Han
beskriver att det under de senaste 30 aren egentligen inte har skett nagot revolutionerade
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inom direktforséljningsbranschen. Dock kom det precis en ny férordning om dataskydd,
vilket gor det svarare for foretag att fa kunduppgifter. Lagen kom till for att skydda
manniskors identitet och Johansson ansag att vissa direktforsaljningsforetag kan bli berérda
av den. Men for Suomen IImakuva Oy hade detta ingen betydelse, eftersom de inte anvénder

sig av den metoden for att séka upp sina kunder.

Tom-Peter Johansson anser rekrytering av nya direktforsaljaren vara deras absolut svagaste
punkt. Han tycker inte att det &r ett hot for direktforsaljningen men ett hot for hans foretag.
Rekryteringen av ny personal och 6verhuvudtaget att fa sékande till foretaget har varit svart.

Vérlden blir mera elektronisk och teknologin har andrat pa sattet affarer gors. Johansson
hoppas och tror att direktforsaljning som forséljningsteknik kommer att finnas i framtiden.
Johansson anser att det alltid kommer att finnas en kundgrupp som vill ha en personlig
service. Han jamfor detta med banksituationen som haller pa att bli endast elektronisk trots

att det finns manniskor som hellre vill ha en personlig service.

Suomen limakuva Oy jobbar sjalva mycket med kartor for att kunna lokalisera och markera
deras arkiv. Teknologin har hjalpt dem mycket med olika kortprogram for att kunna markera
ut arkivet och l&ttar lokalisera kunder.

Sammanfattande tyder Tom-Peter Johanssons personliga erfarenheter pa ar att det inte skett
sa stora forandringar inom hans foretag trots den utvidgade digitala marknadens framtréadde.
Den digitala marknaden menar Johansson att inte kan kompensera eller jamféras med
personliga service. Eftersom Suomen llmakuva Oy:s produkter &r individbaserade kan vi
spekulera kring att andra direktforsaljningsféretag med mindre personliga produkter kanske
lider mer av digitaliseringen an Johanssons foretag. Detta &r inte ett entydigt svar om att det
inte finns hotbilder inom direktforséljningsbranschen eftersom Johansson inte stétt pa nagra
hotbilder. Baserat pa Johanssons egna erfarenheter kan vi inte generalisera alla

forsaljningsformers och foretags hotbilder inom direktférséljning.

7.3 Intervju - Lea Jaatinen

Den andra intervjun jag gjorde var med Lea Jaatinen som jobbar med B2C som
forsaljningschef for Suomen limakuva Oy. Jaatinen har jobbat med direktforséljning sedan
slutet av 70-talet. Hon borjade med hemforsaljning av kosmetika och hudvardsprodukter vid
ett annat foretag i vilket hon var toppforséljare och vann flera forséljningspris inom

foretaget. Hon bytte forsaljningsomrade till industrisektorn efter det. Eftersom arbetet
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innebar arbete med provisionslon, underskattades hennes formaga pa grund av hennes unga
alder. Hon blev nekad arbetsplatsen forsta men lyckades da hon kréavde att fa positionen och
stallde ultimatum om byte av arbetsgivare. Efter att ha fatt platsen och gjort stora
forséljningssiffror blev Jaatinen befordrad till att rekrytera nya direktforséljare och skola upp
dem. Efter en tid inom industrisektorn ville hon ha en férandring och flyttade sig till
direktforséljning av flygfotografier dér hon ar anstalld an idag. Jaatinen har jobbat for

Suomen limakuva Oy sedan 2002.

Jaatinen beskriver meningen med direktforsaljning med hjélp av en metafor. Hon beskriver
forséljarens, kundens och foretagets relation till varandra som en triangel. dar hon syftar till
en triangel dér direktforsaljaren, kunden samt foretaget bakom férsaljaren samarbetar och
moter varandra och dar alla parter tas i beaktande. Hon anser att direktférsaljning ar fran
kundens perspektiv en bra forsaljningsmetod eftersom forséljaren har bred kunskap om sin
produkt samt kan ge en specifik information angaende produkten. Servicen blir personlig

och kunden kan kénna ett storre fortroende till direktséljaren och produkten.

Foretaget

Forsaljaren Kunden

Figur 3. Jaatinens metafor om samarbetet mellan parterna inom direktforsaljningsbranschen

framtiden. Hon anser ocksa att det inte finns ndgon annan férsaljningsmetod som kan erbjuda

lika personlig service som direktforsaljning.

Enligt Jaatinen kan en hotbild vara om t.ex. direktséljaren sjalv k&nner sig osaker eftersom
det da kan inverka pa forsaljningen. En annan hotbild & om kunden redan har en negativ

installning till direktforsaljning.

Jaatinen betonar den personliga servicen som direktférséljningens frdmsta styrka i sin
intervju, liksom dven Johansson gor. Hotbilderna hon lyfter fram &r inte desamma som jag
framstallt i min hypotes, utan forsaljarens personliga yrkesosakerhet paverkas inte av
digitaliseringen eller yttre fenomen som uppstatt efter millenniumskiftet. Det ar nagonting
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som kan tolkas som en fortgdende hotbild som beror pa méanniskorna. Den andra hotbilden
hon lyfter fram kan tolkas pa tva satt. Antingen har foretaget skapat kundens negativa
installning till sina produkter och arbetssatt, eller sa har den negativa installningen skapats
av tidigare upplevelser av andra direktforséljare som jag papekat i min hypotes om
lurendrejeri inom direktforséljningen. Pa sa vis stoder hennes uttalande delvis min hypotes

om lurendrejeri som hotbild, men svaret ar inte definitivt.

7.4 ASML

ASML star for Suomen asiakkuusmarkkinointiliitto RY, (svensk dversattning Finlands data-
och marknadsférings forbund). Forbundet representerar den kunskaps- och dataintensiva
affarsverksamheten i Finland, samt marknadsforingens ekosystem i landet. Ké&rnan i
verksamheten ar utvecklingen av kundforstaelse och -lojalitet, nyttjande av kundinformation
och analysmetoder samt en affarsorienterad och smidig medlemsservice i data och
konsumentskyddsarenden samt i arenden betraffande branschens spelregler. Organisationen
verkar som en aktiv sjalvreglerande aktor i branschen och medlemsforetagen forbinder sig
till att folja ASML:s etiska regler och direktforsaljningens foretagsinstruktioner.
Foretagsinstruktionerna géller alla ASML:s medlemsorganisationer och direktférsaljarnas
relationer, relationerna  mellan direktforséljare  och relationer  mellan
direktforséaljningsforetag. Detta bevakas av en separat representant for etik inom
direktforséaljningen. Darmed &r medlemsfdretagen och -organisationerna beréttigade till att
anvanda sig av ASML:s Reilun pelin jasen”- méarke vilket organisationer far anvanda sig
av i sin marknadsféring och i sitt material som ett tecken pa att foretaget spelar rent spel”
och haller sig till foretagsetiska regler. (ASML, 2019)

ASML &r med i utvecklingen av internationella spelregler och ansvarar for utvecklingen av
spelreglerna i Finland. ASML &r med i European Direct Selling Association SELDIA och
World Federation Of Direct Saling Association WFDSA, vilka dr de ledande organisationer

for direktforsaljningens utveckling i vérlden.

7.5 Intervju — llkka Halttunen

Den tredje intervjun jag utférde var via e-post med Ilkka Halttunen som &r
marknadsforingschef for ASML. Halttunen har arbetet som marknadsforingschef i sju ar
(intervjun gjordes i oktober 2018). Halttunen har bakgrund inom marknadsféring och hans
expertis ligger specifikt inom direktforséljningsbranschen.
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Halttunen beskriver direktférsaljning som forsaljning av produkter, det vill séga
konsumtionsvaror och tjanster direkt till konsumenter i deras hem, pa arbetsplatser eller pa
andra icke-stationara affarslokaler, sa att produktdemonstrationen och forsaljningen sker av
direktforsaljaren.

Han beskriver att en direktférsaljare &r en person inom foretagets distributionssystem som
séljer foretagets produkter och framjar férsaljningen i icke fasta affarslokaler, vanligtvis sker
det hemma hos konsumenten eller pa dennes arbetsplats. Han poangterar att en
direktforséljare kan vara en oberoende kommersiell agent, entreprendr, aterforsaljare eller

distributor. De kan dven jobba som egenforetagare, franchise eller motsvarande.

Ilkka Halttunen ar av den asikten att Finland blir allt mer digitaliserat och e-handeln vaxer
kontinuerligt. Nastan hélften av Finlands befolkning konsumerar varor och tjanster online
varje manad. Direktférsaljningen maste ocksa uppfylla nutida digitala krav.

Direktforsaljning ar strukturellt mycket nara e-handel och kan dra nytta av e-handels tillvaxt.
| bada fallen betalar kunden vanligtvis produkten i forvag och véntar pa att den levereras
efter nagra dagar. Till fordel for direktforséljning ar skillnaden personlig service, att det finns
en person mellan kunden och tillverkaren som ansvarar for att halla 16ften och radgéra dem
nar produkten anvands. Direktforséljaren kénner till sin produkt och kund battre &n
affarsforsaljare, sa i bast fall kombineras goda sidor av ett humant forsaljningsskede och det
bekvdma med att gora online inkop. Direktforséljningsforetag tar modell av online butiker
och forbattrar speciellt sin logistikverksamhet for att konkurrera med e-handel.

Vi kan dra slutsatsen att Halttunen anser att direktforsaljningsforetag kan lara sig av digital
forsaljning istallet for att lata internet stjalpa foretaget, ocksa direktforséljningsforetag kan
finnas pa internet. | detta fall har han dnda inte kommenterat det stora utbudet internet
erbjuder konsumenten i forhallande till direktforsaljarens fa produkter denne introducerar.
Internet ar inte direkt en hotbild utan ocksa ett verktyg for direktforséljningsforetagen. Vi
kan anda inte utesluta att internet inte skulle forsvara forsaljningsmetoden alls. Da internet

inte fanns var utbudet inte pa samma vis tillgangligt for konsumenterna.

8 Diskussion

Mina tva forskningsfragor for denna studie var att ta reda pa hur direktférséljningens nuldage

ser ut? Och ifall det finns nagon hotbild som aventyrar direktforséljningen?
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Direktforsaljningsbranschen vaxer pa alla kontinenter och har gjort det de senaste tre aren. |
Finland &r situationen annorlunda eftersom det i Finland gar samre for
direktforséaljningsbranschen (World federation of direct selling associatons, 2018). Trots att
direktforsaljning ar en gammal forséljningsteknik sa menar mina respondenter att den har
klarat sig bra och foretagarna har utvecklat forséaljningen i takt med marknaden.
Direktforsaljningen har en kostnadsdverlagsenhetsposition dver detaljister och har pa sa sétt
en chans att tdvla om pris och kvalitet. Det vill sdga motsvarande produkt kan antingen ha
ett lagre pris och samtidigt samma kvalitet som detaljisters eller saljas till samma pris men
ha hogre produktkvalitet. Direktforsaljningsforetag slipper aven att tampas med hdga fasta
kostnader som hyror for afférslokaler och mellanled for sina produkter jamfort med
detaljister. Direktforsaljningsforetag behover inte ha lika stora lager av produkter som
detaljister. Pa sa vis resonerar jag att direktforséaljningsforetag har en fordel nar det galler ett
foretag eftersom det inte ar sa kostsamt. Det innebér alltsd lagre risk att starta ett
direktforséljningsforetag. Samtidigt som denna information ger oss information om hur
nulaget ser ut for foretagen, sa har vi inte fatt reda pa ifall internet ar en fordel eller nackdel
for foretagen.

Alla tre respondenter var eniga om direktforséljningen starkaste kraft. Det handlar om
personlig service som direktforsaljning mojliggdér och foretagarnas expertis om de produkter
de séljer. Halttunen lyfte fram att direktforséljning &r strukturellt véldigt lik e-handeln. Men
det som skiljer dem at ar den personliga servicen. Halttunen anser att e-handelns tillvéaxt kan
ha en positiv effekt pa direktforsaljningsbranschen. Man kombinerar den goda sidan av ett
humant forsaljningsskede med det bekvama i att gora online-kop. Kopevillkoren &r ocksa

relativt liknande mellan direktforsaljning och e-handel.

Halttunens svar tyder pa att han snarare ser likheter mellan nathandel och direktforsaljning,
istallet for att lyfta fram olikheter och svaga punkter. | detta svar tar han inte stallning till
internets oandliga utbud i forhallande till utbudet en direktforsaljare erbjuder. Man kan ocksa
resonera att internet kan bidra till att folk sjalva vill soka information fore de gor afféarer och
skriver pa avtal. Da direktforsaljaren inte har lyckats med en affar, kan forsaljaren eventuellt
anda ha lyckats marknadsfora foretaget. Halttunen ansdg att det enda hotet som
direktforsaljningsbranschen kan ha &r att det &r svart att hanga med i den digitala

utvecklingen och man maste darmed folja trender och teknologins utveckling.

Ingen av de tre respondenterna kritiserade forsaljningstekniken trots att den har en lang
bakgrund. De ansag inte att tekniken ar gammalmodig trots konstanta forandringar i
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affarsvarlden. Johansson papekade att han inte lagts marke till nagon forandring i
forsaljningsmetoden inom branschen trots digitaliseringen och internet. Dock papekade
Johansson att digitaliseringen har fort med sig nya verktyg vilka rent konkret underlattar
arbetet. Program for kundhantering har blivit viktiga for att fa bakgrundsdata om kunderna
och for att lara kédnna dem béttre och héja chanserna att sdlja vid ett mojligt
forsaljningstillfalle. For Johanssons foretag har det alltsa varit en fordel att kunna anvanda
internet som ett verktyg, men det bor papekas att detta svar eventuellt endast stammer
Overens med hans foretag och inte ar jamforbart med de andra foretagens situation inom
samma bransch. Alla tre respondenter poéangterade olika aspekter angaende hotbilder for

direktforséljning.

Jaatinen daremot tyckte inte det fanns nagon annan hotbild fér férsaljningsmetoden &n
kundernas forutfattade meningar om hemforséljare. Pa internet varnas det exempelvis for
lurendrejeri och forséljare som anvander sig av oetiska forséljningstekniker som leder till
patryckningar och eventuellt hot mot kunder. Att tidningar och folk varnar varandra for just
sadana scenarier kan leda till att fortroendet for direktforséaljning minskar. Pa sa satt lider
foretagen, eftersom troskeln for att bli mottagen som forséljare kan bli hogre.

Ett problem som arbetsgivare inom direktforsaljningsforetag har, ar rekrytering. Det vill
séga, det ar inte framtiden och utvecklingen som ar bidragande faktorer for detta problem.
Johansson papekar att det eventuellt inte ar ett problem for andra foretagare men ett hot for
hans foretag. Det ar svart att fa tag pa ny personal eftersom det finns sa fa sokanden. Orsaker
till detta kan vara att jobbet ar tidskrdvande. Léner betalas ofta som provisionsloner vilket
kan ge en kansla av otrygghet da forsaljningen kan variera. Jaatinen betonar ocksa att det
kan vara svart i branschen ifall forséljaren ar osaker. For att borja med direktforsaljning
maste man vara malmedveten och konstant strava efter forséljning och den egenskapen
innehar inte alla manniskor. Som Jaatinen uttalade sig &r inte alla manniskor skapta for att
arbeta som forsaljare. Detta uttryckssatt hanvisar till att hon menar att vissa manniskor
upplever att det ar stressande att strava till forséljning genom att s6ka kontakt, inte att kunden

kommer fram for att fa assistans.

9 Sammanfattning

Slutligen summerar jag mitt forskningsresultat. Direktforsaljning har all potential for att vara
framgangsrikt i framtiden eftersom kundservicen &r ytterst personlig och marknaden

fortfarande &r lampad for forsaljningstekniken. Internet kan anvandas som ett verktyg och
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plattform for kontakt dven av direktforsaljningsforetagen. Pa sa vis stammer hypotes
nummer ett, att foretagen ar tvungna att anpassa sig till den digitaliserade marknaden.
Samtidigt pekar Johanssons svar om att forsaljningstekniken aterstar i hans foretag pa att det
inte skett nagra drastiska skillnader fran hur foretaget arbetade innan internet. Statistiken om
att direktforsaljningen pa andra stallen i varlden avancerar istallet for att ga ner i Ionsambhet,
tyder pa att internet inte har paverkat lonsamheten i branschen. Att direktforsaljningen i
Finland har gatt ner tyder pa att internets tillganglighet har betydelse, men det finns inget

definitivt svar om det beror pa internet eller inte.

Nagra hotbilder for direktforsaljningen &ar att arbetsvillkor och kundernas instéllning
gentemot direktforséljare kan framsta som negativa eftersom direktforséljning kan kannas
patrangande. Dessa faktorer &r inte nédvandigtvis nagot som digitaliseringen paverkat, utan
direktforsaljningsforetag har lidit av det sedan tidigare. Samtidigt kanske det gar att hanvisa
till att manniskor ar mer uppkopplade och medvetna om samhéllet i nulaget och pa sa vis
har hort om negativa upplevelser géllande direktforsaljning. Detta stoder hypotes nummer
tva, om att fordomar i och med lurendrejeri ar hot for forséljningen. Jaatinen papekade om
att negativ forhandsinstélining hos kunden &r ett hot for forsaljningen. Att foretag hor till
foreningen ASML for att styrka sin trovardighet genom ett intyg av forbundet, tyder pa att
det &r viktigt att bevisa for kunden om att man ar en arlig forsaljare. Min slutledning ar att

det kan bero pa att folk ar radda for bedragare.

Svaret pa forskningsfragorna &r slutligen att nuldget for direktforsaljningen aterstar ratt
oférandrat trots digitaliseringen. Anda ser I6nsamheten i Finland ut att sjunka.
Respondenternas svar om hotbilder i nuldget var mycket lika problem de hade redan innan
digitaliseringen. Dessa svar jag fick av respondenterna tyder pa att det inte har varit valdigt
omtumlande for foretaget att internet blev en del av manniskornas vardag. Viktigt att papeka
ar att mitt forskningsresultat jag natt genom respondenter inte ar generaliserbart, utan
stammer dverens med foretagen som undersokts i min undersokning. Det gdr inte att jamfora
med hela Finlands direktforséljningsforetag eftersom deras lage &r rétt beroende av vad for

produkt eller service de séljer.

Forslag till framtida forskning eller framtida utveckling av min studie kunde vara att ta reda

pa kundernas asikter kring direktforsaljning i form av enkatstudier.
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Bilaga 1

Fragor for personlig intervju med Tom Peter Johansson och Lea Jaatinen

Beratta om Suomen ilmakuva Oy och hur opererar ni?
Vilken ar din uppgift i foretaget?

Hur borjade du med direktforsaljning?

Vad éar direktforsaljning for dig?

Varfor &ar direktforsaljning en bra forséljningsteknik for er?
Tror du att direktforsaljningen kommer att ha en framtid?
Vad ser du for hotbilder for direktforsaljning?

Hur tror du att direktforséljning kan utvecklas med anvandning av teknologi?



Bilaga 2

Fragor for e-post intervju med Ilkka Halttunen

Voitko kuvata, mit& suoramyynti tarkoittaa sinulle.

Miten katsot suoramyynnin tulevaisuutta?
Mité uhkakuvia néet suoramyynnin kannalta?
Miten teknologia vaikuttaa suoramyyntiin?

Kuvaile sijaintisi organisaatiossa ja tyohistoriaasi.
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