ANZEIGE

Die personliche Art des Einkaufens

Top-Engagement macht den Direktvertrieb zum klaren Spitzenreiter bei den heimischen Ein-Personen-uUnternehmen (EPU)

Kundenndhe
mit Bera-
tungskompetenz —
dafiir stehen wir
vom Direktvertrieb.
ERWIN STUPRICH

WKOO-Obmann des Lan-
desgremiums des Direkt-
vertriebes. FOTO: WKOO

Der Direktvertrieb, der Ver-
kauf von Produkten direkt an
den Verbraucher ohne Zwi-
schenschaltung des klassi-
schen Handels, ist internatio-
nal im Vormarsch und erlebt
in Osterreich zur Zeit einen
wahren Boom.

.Mittlerweile”, betont Erwin
Stuprich, der Obmann des
Landesgremiums  Direktver-
trieb der Wirtschaftskammer,
Jist der Direktvertrieb schon
zur Nummer eins im Handel
geworden. Es sprechen viele
Vorteile fur den Direktver-

trieb - solange Qualitat und
Seriositat flr den Konsumen-
ten garantiert sind.”

Das Produktangebot im Di-
rektvertrieb wird immer um-
fangreicher. Waren in diesem
Sektor friher nur die Klassi-
ker Geschirr, Schmuck, Kos-
metika oder Reinigungsmittel
angesiedelt, so ist heute vom
Wellnessprodukt dber den
Computer bis hin zum Fertig-
teilhaus alles im Direktver-
trieb erhaltlich.

Dass dieses Angebot von den
Konsumenten  erwiesener-

Diese Bran-
che bendtigt
sehr dynamische
und vor allem auch
flexible Personen.“
KARL BREUER
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maBen so gut angenommen
wird, liegt mitunter auch da-
ran, dass der Direktvertrieb
heute die personlichste Art
des Einkaufens ist.

Vorteile liegen
auf der Hand

Personliche Beratung, indivi-
duelle Ansprache und ein
gutes Vertrauensklima wer-
den von vielen besonders ge-
schéatzt. Dazu kommt noch,
dass der Direktvertrieb eini-

Die Produktqualitat ist hoch,
da die Berater meist nur Pro-
dukte vertreiben, die sie na-
tdrlich bestens kennen. Ab-
gerundet wird dieses Service
durch die durchaus Ubliche
Hauszustellung. So gesehen
ist der Direktvertrieb die rich-
tige Antwort auf die knappen
Zeitbudgets von heute.

Ubrigens gilt auch im Direkt-
vertrieb das strenge Konsu-
mentenschutzgesetz. So be-
steht in der Regel ein Riick-
gaberecht von einer Woche -

Mehr als
50 Prozent
der Unternehmer im
Direktvertrieb sind
bereits Frauen.“
RENEE BSTEH

Psychologin und Unterneh-
merin im Direktvertrieb.
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ges an Zeit und Wegen
erspart und damit fur viele
bequem und schnell ist.

Der Direktvertrieb bietet fir
die Kunden eine Reihe von
Vorteilen gegenliber dem
klassischen  Einkauf. Man
spart sich zum Beispiel viele
Wege, da Beratungen, Vor-
fiihrungen, Tests und Einkauf
auf Wunsch in der gewohn-
ten hauslichen Umgebung zu
einem vom Konsumenten
bestimmten  Prasentations-
termin stattfinden.

und die gesetzliche Gewéhr-
leistungsfrist betrdgt auch
hier zwei Jahre.

Sicherheit durch die
Direktvertriebskarte

Der Direktvertrieb ist seit
1992 in Osterreich als einzi-
ges Land Europas in der Wirt-
schaftskammer mit einer
eigenen Interessenvertretung
angesiedelt. Fir den Konsu-
menten ist es wichtig, dass
diese Gremien der WKOO

Boomende
Branche mit
dem grofsten Anteil
an Ein-Personen-
Unternehmen.“
KATHRIN KUHTREIBER

WKOO-Geschiftsfiihrerin
des Landesgremiums des
Direktvertriebes. FoTo: wko®

auch dazu da sind, die Quali-
tat und Seriositat des Direkt-
vertriebes zu sichern und
unseriose  Methoden wie
Pyramiden- und Schneeball-
systeme massiv zu bekdmp-
fen. Um seri0se Direktvertrei-
ber auszuweisen und von
schwarzen Schafen zu unter-
scheiden, wurde in Ober-
Osterreich eine Direktver-
triebskarte, die sogenannte
.Golden Card” eingeflihrt.

Diese legitimiert den Inhaber
als selbststdndigen Unter-
nehmer und ist fir die Kon-

Der DV ist
eine der ur-
spriinglichsten For-
men des Handels —
der Hdiindler kommt
zum Kunden.“
FERDINAND NEUREITER

Organisationsdirektor

Rudh Austria. FOTO: WKOO

sumenten ein Garant flr Si-
cherheit und Verlasslichkeit.
unser Tipp daher: Lassen Sie
sich diese Golden Card bei
Ihrem nédchsten Direktkauf
auf jeden Fall zeigen!

Internet-Infos zum Motto
mobil.modern.menschlich
www.derdirektvertrieb.at




