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Streszczenie: Sprzedaz bezposrednia w szerokim znaczeniu, rozumiana jako wykonana przez jedna
osobe w stosunku do drugiej prezentacja produktu potaczona z propozycja jego zakupu, znana jest na
$wiecie od tysiacleci. Do celow niniejszego opracowania postuzono si¢ znacznie wezszym znaczeniem
terminu ,,sprzedaz bezposrednia”, kiedy przedstawiciel jednej firmy (producenta) dokonuje prezentacji
produktu najczesciej w siedzibie drugiej firmy (ang. B2B — Business to Business). Taki sposob dys-
trybucji towardw i ustug na szersza skalg pojawit si¢ w Polsce po przetomie politycznym i gospodar-
czym w 1989 roku. Dominujaca rola wtasnej sieci przedstawicieli handlowych wynika przede wszyst-
kim ze ztozonej funkcjonalnosci produktu i zwigzanej z tym potrzeby bezposredniego przedstawienia
klientowi warto$ci merytorycznych produktu i korzysci zwiazanych z jego uzytkowaniem. W tym celu
przedstawiciel handlowy musi petni¢ funkcj¢ konsultanta, a wige oprocz typowych umiej¢tnosci han-
dlowych powinien dysponowaé¢ odpowiedniag wiedzg z zakresu dyscypliny, do ktorej nawigzuje dany
produkt. Drugim istotnym czynnikiem determinujacym proces sprzedazy jest cena towaru lub ustugi.
Im drozszy produkt, tym trudniej jest go sprzedac bez osobistego kontaktu z potencjalnym odbiorcg.
Duzym atutem sprzedazy bezposredniej jest jej efektywnos¢. Odpowiednio przeszkoleni konsultanci
maja indywidualny kontakt z klientem oraz mozliwo$¢ bezposredniej perswazji i negocjacji, co znacz-
nie zwigksza szans¢ sprzedazy. Celem niniejszego opracowania jest przedstawienie roli, jaka moze
odgrywac proces sprzedazy bezposredniej w trudnym otoczeniu rynkowym, w szczegdlnosci przy
zmniejszajacej si¢ checi potencjalnych odbiorcéw do zakupow.

Abstract: Direct sales understood in the broad sense of the word as product presentation coupled with
the offer to sell made by one person to another, has been known in the world for millennia. For the
purpose of this study a narrower meaning of the term “direct sales” was adopted. Namely, a represent-
ative of one company (manufacturer) usually makes a presentation of a product in another company’s
headquarters (B2B — Business to Business). This type of distribution of goods and services appeared in
Poland on a large scale at the time of political and economic transformation of 1989. The dominant role
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of own network of sales representatives is primarily due to complex functionality of the product and
the related necessity of direct presentation at the client’s, aimed at presenting the product itself along
with benefits associated with its use. To be able to do so, a sales representative must act as a consultant.
Therefore, in addition to typical business skills they should have adequate knowledge of the discipline
the product represents. Another important factor that determines the sales process is the price of goods
or services. The more expensive the product, the harder it is to sell without personal contact with a po-
tential customer. The effectiveness of direct sales is its greatest advantage. Properly trained consultants
have a personal contact with the customer and the ability of direct persuasion and negotiation which
significantly increases the chances of selling. The purpose of this paper is to present the role a direct
sales process may play in a challenging market environment, in particular in the situation of decreasing
willingness of potential customers to buy.

Stowa kluczowe: spowolnienie gospodarcze; sprzedaz bezposrednia; System Informacji Prawne;j

Keywords: economic downturn; direct sale; Computer-Assisted Legal Research System

WSTEP

Dla wszystkich uczestnikéw rynku, a w szczegdlnosci dla podmiotéw gospodarczych, od-
powiednio usystematyzowana informacja prawna jest kluczowa z punktu widzenia pode;j-
mowania decyzji, co przektada si¢ na funkcjonowanie przedsi¢biorstw, instytucji panstwo-
wych, a takze poszczegolnych osob fizycznych. W Polsce po okresie transformacji pojawily
si¢ na rynku narzedzia informatyczne (aplikacje), ktore daty poczatek obecnie istniejacym
i bardzo rozbudowanym systemom informatycznym okreslanym jako Systemy Informacji
Prawnej (SIP). Producentami Systemow Informacji Prawnej sa wydawnictwa prawnicze
i ekonomiczne, ktore wydaja takze liczne publikacje papierowe (komentarze, podreczniki
akademickie, poradniki i inne). W odroznieniu jednak od klasycznych ksigzek papierowych,
ktoére sprzedawane sg z reguly za posrednictwem ksiggarn, SIP dystrybuowane sa w sposob
bezposredni poprzez przedstawicieli handlowych danego wydawcy (producenta). Celem ni-
niejszego artykutu jest przedstawienie roli jakg moze odgrywacé proces sprzedazy bezposred-
niej w trudnym otoczeniu rynkowym, w szczegolnosci przy zmniejszajacej si¢ checi poten-
cjalnych nabywcow do zakupow w okresie spowolnienia gospodarczego. Artykut oparty jest
przede wszystkim na wicloletniej obserwacji uczestniczace;j.

SPOWOLNIENIE GOSPODARCZE W POLSCE PO ROKU 2008

W opinii ekonomistow ogoélnoswiatowy kryzys gospodarczy zostal zapoczatkowany
przez zatamanie si¢ rynku nieruchomosci oraz rynku finansowego (ogloszenie bankructwa
przez bank Lehmann Brothers) w 2007 roku. Jego przyczyny mialy jednak duzo glebszy
charakter, zar6wno mikroekonomicznych, jak i makroekonomicznych przemian na rynku
swiatowym, takich jak: dlugotrwata nieréwnowaga w handlu miedzy gospodarkami rozwi-
nictymi a wschodzacymi, utrzymywanie realnych stop procentowych na niskim poziomie,
niedociagnigcia i btedy nadzoru finansowego w wielu krajach (Rachwat, 2011). Stosowane



106 Bartromier PATkowski, WiToLD JUCHA

w Polsce rozwigzania, mimo wynikajacego z nich duzego poziomu kontroli panstwa nad
finansami, okazaly si¢ skuteczniejsze od pozostatych, wybranych przez inne panstwa, dzieki
czemu skutki gospodarcze kryzysu w Polsce byly mniej odczuwalne niz w innych krajach
(Gorzelak, 2009). W przypadku podstawowego wskaznika, jakim jest PKB, po 2008 roku
nie zaobserwowano jego spadku, jednakze jego wzrost zostal wyhamowany. Jednym ze
wskaznikow, ktory jest wrazliwy na fluktuacje gospodarki w ujegciu globalnym, jest produk-
cja sprzedana przemyshu. W Polsce zaobserwowano spadek produkcji sprzedanej przemystu
w latach 2008-2009 w poréwnaniu do poziomu z roku 2005 (Rachwat, 2011). Odbicie nasta-
pito juz w roku 2010, za$§ sam spadek byt mniejszy niz w wielu innych krajach europejskich.
Dzigki zdywersyfikowanej strukturze gospodarczej najwicksza odpornoscia na kryzys po-
winny wykazywac si¢ o§rodki metropolitalne. W przypadku obszaréw pozametropolitalnych
najbardziej zagrozone sa o$rodki uzaleznione od jednej branzy lub zaktadu (Gorzelak, 2009).

Kryzys rozpatrywany jest w bardzo wielu aspektach, a jednym z wazniejszych, cho¢ cze-
sto pomijanych, jest jego aspekt spoteczny lub — jak wskazuje T.T. Brzozowski (Brzozowski,
2011) — filozoficzno-spoteczny. Pomiedzy kwestiami statystycznymi, takimi jak zalamanie
si¢ poziomu produkcji, liczba bankructw, zmiany we wskaznikach bezrobocia i inwestycji,
kryja si¢ wazne dla przecigtnego cztowieka niepokojace zjawiska, takie jak: kurczacy sig¢
rynek pracy i koniecznos$¢ dostosowywania si¢ do szybko zmieniajacych si¢ warunkow, nie-
pewnos¢ jutra, walka o byt.

SPRZEDAZ BEZPOSREDNIA W POLSCE

Sprzedaz bezposrednia w szerokim znaczeniu, rozumiana jako wykonana przez jedna
osobe¢ w stosunku do drugiej prezentacja produktu potaczona z propozycja jego zakupu, znana
jest na swiecie od tysiacleci (Waszczyk i Rodacki, 2005). Wedlug Polskiego Stowarzyszenia
Sprzedazy Bezposredniej (PSSB, 2013) przez sprzedaz bezposrednia nalezy rozumie¢ ofero-
wanie towarow i ustug bezposrednio konsumentom poprzez kontakty indywidualne, zazwy-
czaj w domu klienta, miejscu pracy lub w innych miejscach poza statymi punktami sprzedazy
detaliczne;j. Jest to forma sprzedazy detalicznej poza siecig sklepowa. W PSSB skupionych
jest ponad 70% ogotu przedsigbiorstw zajmujacych si¢ sprzedaza bezposrednia konsumen-
tom w Polsce. W 2012 roku zdecydowanie dominowata sprzedaz kosmetykow (ponad 70%).
Pozostaty asortyment to: suplementy diety, AGD, odziez i akcesoria, ustugi oraz zywno$¢
i napoje.

Okres spowolnienia gospodarczego po 2008 roku nie znajduje odzwierciedlenia w bran-
zy sprzedazy bezposredniej. Kiedy produkcja sprzedana przemystu w Polsce notowata wy-
razny spadek, a tempo wzrostu PKB zaczynato stabnac, branza sprzedazy bezposredniej
wkroczyta w okres prawdziwego boomu. W 2009 roku skokowo wzrosta liczba sprzedaw-
codw bezposrednich (wzrost o 17% w stosunku do poziomu z roku 2008) i w kolejnych latach
utrzymywala si¢ na bardzo wysokim poziomie, osiagajac apogeum w 2012 roku — ok. 900
tys. 0s6b zajmujacych si¢ sprzedaza bezposrednia (ryc. 1).
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Ryc. 1. Liczba sprzedawcow bezposrednich (rynek konsumencki) w Polsce

Zrodto: PSSB (2013)

Skokowy wzrost zatrudnienia w ramach procesu sprzedazy bezposredniej przetozyt si¢
takze na wzrost obrotow w catej branzy, w szczegdlnosci w 2010 roku. W 2012 roku przed-
sigbiorstwa skupione w PSSB odnotowaty obroty o wartosci 2,7 mld zt (ryc. 2). Wedlug
World Federation of Direct Selling Associations (WFDSA), taczna warto§¢ detalicznej
sprzedazy bezposredniej na $wiecie w 2011 roku wyniosta ponad 153,7 mld dol., czyli pra-
wie o 10% wiecej niz rok wczesniej, a liczba sprzedawcéw wzrosta o 7 mln w pordwnaniu
72010 rokiem.
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Ryc. 2. Obroty (w tys. zt) przedsigbiorstw skupionych w ramach PSSB w latach 20022012
Zrodto: PSSB (2013)
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Sukces sprzedazy bezposredniej w okresie spowolnienia gospodarczego, zardwno na
$wiecie, jak 1 w Polsce, mozna ttumaczy¢ m.in. tym, ze w branzy tej stosunkowo fatwo moz-
na znalez¢ zatrudnienie. Dlatego tez wiele osob, ktore utracily prace wskutek spowolnienia
gospodarczego, przeszto do sprzedazy bezposredniej. Obserwowane jest takze zjawisko szu-
kania dodatkowych mozliwosci zarobku przez osoby majace stale zatrudnienie. W okresie
kryzysu takie zjawisko szczegolnie przybiera na sile. Poza tym dla wielu osob sprzedaz bez-
posrednia to pierwsza praca. Do czynnikéw, ktdre przyciagaja potencjalnych kandydatéw do
sprzedazy bezposredniej, mozna zaliczy¢: prac¢ na wlasny rachunek, elastyczny czas pracy,
samodzielne budowanie $ciezki kariery, tatwos¢ startu — firmy oferuja bezptatne szkolenia,
a takze tzw. zestawy startowe po symbolicznych cenach. Od dawna juz firmy sprzedazy
bezposredniej nie stawiaja na typowe akwizytorstwo. Wigkszo$¢ sprzedawcoéw zdobywa
klientow z polecenia, rozszerzajac stopniowo krag odbiorcow. Wtedy moga budowaé sie¢
wspolpracownikow, zarabiajac tez na prowizji od ich obrotoéw.

Poza przedstawionym powyzej modelem sprzedazy bezposredniej, opartym przede
wszystkim na relacjach kontrahent — konsument (ang.: B2C — Business to Consumer), po-
wszechnie wystepuje takze model oparty na relacjach kontrahent — kontrahent (ang.: B2B —
Business to Business). Wiele firm funkcjonujacych na konkurencyjnym rynku posiada przed-
stawicieli handlowych (konsultantow), ktérzy na spotkaniach handlowych u potencjalnych
klientéw prezentuja towary lub ushugi, a nastepnie negocjuja warunki ich sprzedazy. Taki
sposob dystrybucji towarow i ustug na szersza skale¢ w Polsce pojawit si¢ po przetomie poli-
tycznym i gospodarczym w 1989 roku. Przedsigbiorstwa najczgsciej decyduja si¢ na wykorzy-
stanie modelu sprzedazy opartego na wiasnej sieci przedstawicieli handlowych wtedy, kiedy:
* wystepuje ztozona funkcjonalno$¢ oferowanych przez firme produktéw i zwigzana z tym

potrzeba bezposredniego przedstawienia klientowi wartosci merytorycznych produktu
oraz korzysci zwigzanych z jego uzytkowaniem; przedstawiciel handlowy petni w tym przy-
padku funkcje konsultanta i powinien dysponowa¢ odpowiednia wiedzg z danej dziedziny,

» cena towaru lub ushugi jest wysoka; im drozszy produkt, tym trudniej go sprzedaé bez
osobistego kontaktu z potencjalnym odbiorca,

» firmy wprowadzaja na rynek innowacyjne produkty pod nierozpoznawalng marka; wyste-
puje wtedy ze strony potencjalnych nabywcow tzw. opor przed zmianami i rolg przedsta-
wiciela handlowego jest zminimalizowanie jego efektu, np. poprzez umozliwienie prze-
testowania produktu.

Czesto si¢ zdarza, ze firmy oferujace towary i ushugi tego samego typu wykorzystuja
odmienne metody ich dystrybucji. Wynika to m.in. z tego, ze decydenci przenosza pewne
modele z poprzednich miejsc pracy, a takze maja prywatne preferencje dotyczace stosowa-
nych metod, co nie zawsze jest merytoryczne uzasadnione. Nalezy pami¢taé, ze w czasach
spowolnienia gospodarczego przedsigbiorstwa staraja si¢ minimalizowaé swoje wydatki,
dlatego tez metody dystrybucji towaréw i ustug oparte na inicjatywie potencjalnego nabyw-
cy nie sprawdzaja si¢. W czasach kryzysu ekonomicznego rosnie znaczenie modelu sprzeda-
zy bezposredniej. M. Makowska (Makowska, 2010) podkresla, ze duzym atutem sprzedazy
bezposredniej jest jej efektywnos¢. Odpowiednio przeszkoleni dystrybutorzy maja indy-
widualny kontakt z klientem, mozliwos¢ bezposredniej perswazji i negocjacji, co znacznie
zwigksza szanse sprzedazy.
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RoOZWINIECIE POJECIA ,,SYSTEM INFORMACJII PRAWNEJ”

Pojecie,,System Informacji Prawnej” (SIP) definiowane jest w literaturze naukowej w ra-
mach dziedziny wiedzy okreslanej jako informatyka prawnicza. Wedtug G. Wierczynskiego
i W.R. Wiewiorowskiego (Wierczynski, Wiewiorowski, 2012: 75-76), przez SIP nalezy ro-
zumie¢ prawnicze programy horyzontalne, czyli takie, ktorych bazy maja z zatozenia obej-
mowac jak najszerszy zakres tematyki prawnej, dazac do uwzglednienia catosci informacji
prawnej 1 prawniczej w Polsce. Inny cel niz SIP realizowany jest w programach wertykal-
nych. Autorzy tej grupy baz nie przedstawiaja caloéci prawa, lecz wybieraja zen pewien
wycinek, prezentujac program komputerowy, ktdrego zamierzeniem jest ujecie tematyki
prawnej w sposob idealnie dopasowany do wymagan danej branzy lub danego odbiorcy.

Pojecie SIP jest czgsto naduzywane przez producentdow réznego typu programow i ser-
wisow internetowych. Shuzy to z reguty podniesieniu rangi danego serwisu, ale powodu-
je, ze termin ten staje si¢ niejasny dla potencjalnych klientow (uzytkownikow) (Patkowski,
2013: 368). Na poczatku lat 90. XX wieku powstal pierwszy komercyjny System Informacji
Prawnej — SIP Lex. Walka rynkowa podmiotéw dostarczajacych przetworzona informacje
prawng wyksztatcita w Polsce systemy, ktorych zasob informacyjny, mozliwos$ci techniczne
oraz ergonomia uzywania pozwalajg uzna¢ Polske za jednego z lideréw na rynku podobnego
oprogramowania w Europie (Wiewidrowski, 2008: 86).

Systemy Informacji Prawnej odegraty i odgrywaja znaczaca role w ksztattowaniu
gospodarki opartej na wiedzy w Polsce. Rola ta nie sprowadza si¢ do znaczacego udziatu
w PKB naszego kraju (udziat ten jest znikomy), ale polega na zblizeniu wiedzy i informacji
do procesow decyzyjnych zardéwno w sektorze prywatnym, jak i publicznym. Systemy te
w swojej klasycznej formie wyszly poza tradycyjny rynek prawniczy, dajac impuls do two-
rzenia wielu innych narzedzi informatycznych, skierowanych do szerokiego rynku odbior-
cow. Dzigki tym wszystkim narzedziom informacja prawna, ekonomiczna i biznesowa stata
si¢ informacja powszechnie dostepna.

METODY DYSTRYBUCJI SYSTEMOW INFORMACIT PRAWNE]

Systemy Informacji Prawnej istnieja na polskim rynku od ok. 20 lat. Nie jest to je-
den system, lecz kilka konkurujacych ze soba produktéw o bardzo zblizonej zawartosci i ja-
kosci wykonania. Biorgc pod uwagg teori¢ cyklu zycia produktu, wydaje sie, ze Systemy
Informacji Prawnej wkraczaja powoli w faz¢ dojrzatosci, a $cislej w faze dojrzatosci wzro-
stowej. Wskazuje na to fakt, iz caly czas wystepuje wzrost sprzedazy SIP, ale jego tempo
zaczyna powoli spada¢. Mamy do czynienia takze z duza rzesza statych uzytkownikow SIP,
ktérzy z roku na rok przedtuzaja zakup aktualizacji/abonamentu i dzigki nim wydawcy moga
znaczaco zwiekszy¢ zyskownos¢ sprzedazy. Co prawda, w latach 2005-2007 wystapity naj-
wicksze wzrosty sprzedazy SIP w XXI wieku (tab. 1), jednakze zwigzane to byto z wejsciem
na rynek nowych producentéw. Taka sytuacja obecnie jest mato prawdopodobna, poniewaz
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wszystkie markowe wydawnictwa prawnicze, ktére dysponuja merytorycznym zapleczem
w postaci np. bogatych zbioréw komentarzy, orzecznictwa, porad itp., maja w swojej ofercie
takze Systemy Informacji Prawnej i/lub wertykalne systemy. Mozna oczywiscie wyobra-
zi¢ sobie wejscie na rynek zupetlnie nowego podmiotu, jednakze wymagatoby to ogrom-
nych inwestycji. Systemy Informacji Prawnej zaliczane sg do rynku ksiazki i pod wzgledem
przekazu merytorycznego nalezy si¢ z tym faktem zgodzi¢. W pordéwnaniu jednak do kla-
sycznych ksigzek papierowych, a takze w stosunku do e-bookéw, mamy tutaj zupetnie inny
sposob dystrybucji. Ksiazki papierowe sprzedawane sg najczesciej za posrednictwem ksig-
garn, a e-booki poprzez ksiegarnie internetowe. W obu przypadkach inicjatywa nalezy do
potencjalnego nabywcy. To potencjalny klient musi zadecydowaé, czy uda¢ si¢ do ksiegarni,
czy tez odwiedzi¢ dang strong internetowa. W sytuacji niepewnosci dotyczacej najblizszej
przysztosci, a taka jest niewatpliwie spowolnienie gospodarcze, zaréwno przedsigbiorcy, jak
i konsumenci, starajg si¢ ogranicza¢ zakup dobr, ktorych nie postrzegaja jako niezbednych
do normalnego funkcjonowania.

PRODUCENT
(CENTRALA)

PRZEDSTAWICIEL
HANDLOWY

dokumenty sprzedazowe, marketing bezposredni
il Tt S ———
ewentualne skargi i zaZalenia

KLIENT
(UZYTKOWNIK)

Ryc. 3. Proces dystrybucji Systeméw Informacji Prawnej
Zrodto: B. Patkowski (2013)
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Klasyczne Systemy Informacji Prawnej dystrybuowane sa w Polsce najczesciej w spo-
sob bezposredni. Oznacza to, ze wydawcy posiadaja wlasna sie¢ przedstawicieli handlowych
(konsultantéw), ktorzy na spotkaniach handlowych u potencjalnych klientéw prezentujg za-
warto$¢ 1 funkcjonalno$¢ SIP, a nastepnie negocjuja warunki ich sprzedazy (ryc. 3).

Sprzedaz bezposrednia jest dominujaca metoda dystrybucji SIP od poczatku lat 90.
XX wieku (od poczatku istnienia SIP) do dnia dzisiejszego. Dominujaca rola wilasnej sieci
przedstawicieli handlowych wynika przede wszystkim ze zlozonej funkcjonalnosci SIP
i zwiazanej z tym potrzeby bezposredniego przedstawienia klientowi warto$ci merytorycz-
nych produktu oraz korzysci zwigzanych z uzytkowaniem systemu. W tym celu przedstawi-
ciel handlowy musi petni¢ funkcje konsultanta, a wiec oprocz typowych umiejetnosci han-
dlowych powinien posiada¢ odpowiednig wiedzg z zakresu prawa, ekonomii i biznesu.

Sprzedaz aplikacji elektronicznych z zakresu prawa, biznesu i ekonomii (SIP, serwisy
wertykalne, inne mniejsze narzedzia) wzrosta w latach 2001-2012 z 74 mln zt do 416 mln zt,
czyli 0 562%. Ich udziat w globalnej sprzedazy wszelkich publikacji (aplikacje elektroniczne
rozumiane sg tu jako ksiazki) zwigkszyt si¢ z 3,5% w roku 2001 do 15,6% w roku 2012 (tab. 1).

Tab. 1. Sprzedaz ksiazek (w tym aplikacji elektronicznych) w mln zt

Udziat aplikacji
elektronicznych | Udziat aplikacji
Apllkage Ksigzki naukowe o z zakr'esu elektronicznych
elektroniczne : Ksigzki ogétem | prawa, biznesu z zakresu
i fachowe . . .. .
Rok (prawo, . .| (wtym aplikacje i ekonomii prawa, biznesu
. (w tym aplikacje . . . ..
biznes, . elektroniczne) w sprzedazy i ekonomii
; elektroniczne) .. .
ekonomia) ksigzek w sprzedazy
naukowych ksiazek ogotem
i fachowych
2001 74 490 2100 15,10% 3,52%
2002 81 520 2080 15,58% 3,89%
2003 91 525 2090 17,33% 4,35%
2004 98 560 2210 17,50% 4,43%
2005 112 615 2460 18,21% 4,55%
2006 136 655 2380 20,76% 5,71%
2007 181 715 2600 25,31% 6,96%
2008 272 865 2910 31,45% 9,35%
2009 324 940 2860 34,47% 11,33%
2010 356 980 2940 36,33% 12,11%
2011 398 985 2710 40,41% 14,69%
2012 416 975 2670 42,67% 15,58%

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zawartych w £.. Golgbiewski i P. Waszczyk (2013)

Wsrdd publikacji fachowych i naukowych SIP orazi inne produkty elektroniczne z za-
kresu prawa, ekonomii i biznesu stanowig ok. 43%, rynku (w roku 2001 byt to udziat ok. 15%)
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(tab. 1). To, ze SIP z roku na rok w coraz wigkszym stopniu zastgpuja klasyczne publika-
cje papierowe z zakresu prawa, ekonomii i biznesu jest zjawiskiem naturalnym i zwigza-
nym z rozwojem technologii. Jednakze ostatnie lata pokazuja, ze rynek ksiazki jako catosé
(ksigzki papierowe, e-booki, aplikacje elektroniczne) si¢ skurczyt. Od 2010 roku spadio tez
tempo wzrostu sprzedazy publikacji naukowych i fachowych, a w 2012 roku po raz pierwszy
w XXI wieku zanotowano spadek ich sprzedazy. Tego nie mozna juz wytlumaczy¢ natural-
nym procesem przechodzenia klientow z publikacji papierowych na elektroniczne. Wydaje
si¢, ze spowolnienie gospodarcze dotkneto takze rynek ksiazki. Podobnie jak w przypadku
wskaznika PKB dla Polski, ktorego tempo wzrostu spadto przede wszystkim w 2012 roku,
takze rynek ksigzki zareagowat z pewnym opéznieniem w stosunku np. do produkcji sprze-
danej przemystu (ryc. 4). Wielu potencjalnych klientoéw, minimalizujac wydatki na zakup
ksigzek, zapewne w wiekszym stopniu zaczelo wykorzystywaé darmowe narzedzia zdoby-
wania informacji, takie jak internet. Co prawda naturalny proces przechodzenia wielu czy-
telnikow do internetu trwa juz od kilku lat i w okresie tym notowano takze wzrosty na rynku
ksiagzki, to jednak w okresie spowolnienia gospodarczego proces ten zapewne poglebit sig.

400%

350% —

300%

250%

200%

150%

100%

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Lata
. Produkety elektroniczne (prawo, biznes, ekonomia) s PKB Polski

------ ksigzki naukowe i fachowe (w tym produkty elektroniczne) we === produkcja sprzedana przemystu
= ksigzki ogolem (w tym produkty elektroniczne)

Ryc. 4. Porownanie zmian tempa sprzedazy (rok 2005=100%) ksiazek ogotem, ksiazek fachowych
oraz SIP wzgledem zmian produkcji sprzedanej przemystu oraz PKB (nominalne)

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych: GUS, £.. Golebiewski i P. Waszczyk (2013)

Systemy Informacji Prawnej sa wyjatkiem na rynku ksigzki pod wzglgdem reakcji
na spowolnienie gospodarcze. Jest to nie tylko zastuga ich innowacyjnosci i jakoSci, ale
takze w duzym stopniu procesu dystrybucji, ktory opiera si¢ na sprzedazy bezposredniej.
Wydawcy SIP nie czekaja, az klient do nich przyjdzie i zakupi produkt, lecz sami wykazuja
si¢ aktywnoscig. Wiele decyzji zakupowych klientow zwigzanych jest nie tyle z realng sy-
tuacja gospodarczg kraju czy sytuacja osobista, ale w duzym stopniu z szumem medialnym.
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Styszac zewszad informacje o §wiatowym kryzysie, potencjalni klienci na wszelki wypadek
wola zrezygnowac z wielu decyzji zakupowych. Na spotkaniach handlowych przedstawiciel
wydawcy ma mozliwo$¢ przeprowadzania merytorycznej dyskusji oraz prezentacji produk-
tu, co znacznie zwicksza szans¢ sprzedazy.

Rynek aplikacji elektronicznych z zakresu prawa, biznesu i ekonomii to nie tylko seg-
ment, ktory opart si¢ spowolnieniu gospodarczemu, ale takze segment majacy duze perspek-
tywy rozwoju.

PODSUMOWANIE

1. W 2009 roku w Polsce zaobserwowano znaczacy wzrost liczby oséb zajmujacych
si¢ sprzedaza bezposrednia (B2C). Skokowy wzrost zatrudnienia w ramach procesu sprze-
dazy bezposredniej przetozyt si¢ takze na wzrost obrotéw w catej branzy, w szczego6lnosci
w 2010 roku.

2. Systemy Informacji Prawnej, ktoérych dystrybucja opiera si¢ na procesie sprzedazy
bezposredniej (B2B), sa jedynym segmentem w obszarze rynku ksigzki, ktory wykazuje sys-
tematyczny wzrost obrotéw, takze w okresie spowolnienia gospodarczego.

3. Systemy Informacji Prawnej odegraly i w dalszym ciagu odgrywaja znaczaca role
w ksztattowaniu gospodarki opartej na wiedzy w Polsce.

WNIOSKI

Proces sprzedazy bezposredniej (B2C i B2B) jest bardzo odporny na wahania koniunk-
turalne w gospodarce, poniewaz:

a) opiera si¢ na bezposrednim kontakcie sprzedajacego i nabywcy, a jego skutecznosé
zalezy przede wszystkim od umiejgtnosci przedstawicieli handlowych,

b) przedsigbiorstwa sprzedazy bezposredniej czgsto odgrywajg role pionierow, ktorzy
tworzg innowacyjne produkty i zdobywaja nowe rynki,

¢) przedsigbiorstwa sprzedazy bezposredniej w sposob szczegdlny doktadajg staran, aby
ich oferta odpowiadata najwyzszym standardom innowacyjnym i jakoSciowym, poniewaz
ich przysztos¢ zalezy od satysfakcji klientow i ich sktonnosci do zwigzania si¢ z firmg na
dtuze;.
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