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Nie specjalisci od marketingu, kadr czy finanséw, ale pracownicy dziatu sprzedazy sq filarami
firmy. Handlowcy to najbardziej ceniona grupa zawodowa wsrod menedzeréow.

Tak wynika z ogdélnopolskiego badania "Sprzedaz: Zzmudna praca dla wytrwatych czy droga do kariery?" o postrzeganiu
zawodu sprzedawcy w naszym kraju. Polskie Stowarzyszenie Zarzadzania Sprzedaza przepytato grupe 239
menedzerdw oraz 241 studentow. Wyniki zaskoczyly ekspertow tej branzy, jak i samych pracownikéw. - Do tej pory
sprzedawca kojarzy! sie raczej z ekspedientem w sklepie osiedlowym niz osoba majaca wptyw na kondycje firmy.
Wiekszos$¢ handlowcdw byta nawet przekonana, ze ich zawdd jest negatywnie odbierany przez spoteczenstwo, jak i
kadre zarzadzajgca. Okazato sie, Ze jest inaczej - mowi Przemystaw Mik z PSZS.

W opinii menedzerdéw pracownicy dziatéw sprzedazy maja najwieksze powazanie. Tak uwaza 36 proc. z nich. Nizej
zostali ocenieni specjalisci od finansow (29 proc.) i marketingu (28 proc.) oraz fachowcy dziatéw kadr (6 proc.) czy
administracji (2 proc.). Zdaniem menedzerdéw to wtasnie dziaty sprzedazy dajg najwicksze mozliwosci rozwoju
zawodowego pracownikom. Zdanie to podziela 36 proc. kadry zarzadzajacej. Ich zdaniem réwniez perspektywy na
rozwdj kariery zawodowej w dziale sprzedazy sg najwyzsze. Tak uwaza niemal co drugi menedzer sprzedazy (45 proc.).
Najgorzej pod tym wzgledem dziat sprzedazy ocenili menedzerowie kadr (tylko 25 proc.). Menedzerowie kadr plasujg
dziat sprzedazy na trzecim miejscu pod wzgledem mozliwos$ci rozwoju kariery zawodowej przez pracownikéw. Zupetnie
inaczej widza to studenci. Tylko 7 proc. z nich na pierwszym miejscu pod wzgledem perspektyw rozwoju zawodowego
wybrato dziat sprzedazy - studenci stawiajg na marketing.

Zdaniem menedzerdw najwiekszy wpltyw na sukces firmy ma witasnie dziat sprzedazy. Tak sgdzi niemal co drugi
przedstawiciel kadry zarzadzajacej (47 proc.). - W dzisiejszych realiach konkurencyjnego i nasyconego rynku firma nie
moze liczy¢ na sukces, jesli nie ma sprawnego i dobrze zarzgdzanego dziatu sprzedazy. Dla wigkszosci firm
produkcyjno-ustugowych stanowi on trzon dziatalnosci - méwi Michat Okon, dyrektor ds. sprzedazy i marketingu w firmie
Marvipol Development. - Dobry handlowiec potrafi tak sprzedawac, ze firma w ogdle nie odczuwa wahan koniunktury, a
to jest szczegdlnie wazne w branzy budowlanej. Najlepsi moi handlowcy sprzedajg po dziesie¢ mieszkan w miesigcu.

A co o tym wszystkim sgdza sami sprzedawcy? - To wspaniaty zawdd. Dat mi mozliwos$¢ rozwoju zawodowego i
osobistego oraz zapewnit stabilizacje materialna. Nauczyt kreatywnosci oraz pokonywania wszelkiego rodzaju barier -
przekonuje Ireneusz Dragan, regionalny kierownik sprzedazy w NAVO PDG, firmy wyspecjalizowanej w $wiadczeniu
ustug dystrybucyjnych i logistycznych dla produktéw szybkozbywalnych.
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