Wywiad z Panem (D
Data: 15.12.2011, godzina 17.30 : 18.08

Miejsce: Poznan, ul. Wagi

Badacz: Dzien dobry. Na poczatku... Prosz¢ aby si¢ Pan przedstawit.

Osoba badana: Witam. Przedstawic¢ sig tak?

: Tak jest, prosz¢ powiedzie¢ w jakiej firmie Pan pracuje.

: Nazywam si¢c () *. Pracuje w *. Jest to branza zwigzana z reklamga.

: Z reklamg czego konkretnie?

: Doktadnie z reklamg w ksigzkach telefonicznych, mediach internetowych.
. lle lat Pan pracuje w tym zawodzie?

» Z7 lat.

: 7 lat to dtugo Pana zdaniem?

O T O W O W O W

: Tak! Jesli chodzi o tg branze to dlugo..

B: A czy caly czas pracuje Pan na tym samym stanowisku?

O: Yyyy... Tak. Caty czas na stanowisku specjalisty do spraw obstugi klientoéw kluczowych.
Tak to si¢ u nas nazywa fachowo.

B: Jesli Pan pozwoli porozmawiamy teraz na temat samej specyfiki zawodu handlowca.
Prosz¢ mi powiedzie¢ czy na pierwszy rzut oka mozna pozna¢ przedstawiciela handlowego?
Czy od razu widzimy, ze dana osoba jest przedstawicielem handlowym?

O: Nie, absolutnie nie.

B: Dlaczego tak Pan mysli?

O: Mhm... Jest wielu bardzo dobrych przedstawicieli handlowych, ktorzy na pierwszy rzut
oka nie wygladaja zupelnie na przedstawiciela handlowego.

B: Rozumiem.. Jakiego stownictwa Pana zdaniem uzywaja przedstawiciele handlowi?

O: Staraja si¢ moéwi¢ prostym, otwartym jezykiem, zrozumialym dla klienta.

B: Dobrze... A proszg powiedzie¢ mi co ze strojem, wygladem przedstawiciela? Czy po
wygladzie zewnetrznym mozemy stwierdzi¢, ze dana osoba jest sprzedawcg?

O: Hm... | tak i nie. Wydaje mi si¢, ze dobrzy sprzedawcy potrafig dostosowaé ubior do
klienta. Nie do kazdego klienta wypada si¢ elegancko ubieraC. Istnieje stereotyp, czyli
garnitur, krawat.. Ale taki stereotyp sprzedawcy niekoniecznie dziata. Dobry sprzedawca
potrafi to wyczu¢.. Chyba lepiej jest ubiera¢ si¢ troszeczke luznie;.

B: A czym wyr6znia si¢ zawod przedstawiciela handlowego od innych zawodow?

O: Niczym chyba szczegdlnym.
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B: Paniec (I Do jakiego innego zawodu mozna przyrownaé przedstawiciela
handlowego? Czy s3a zawody do ktorych w ogbéle mozemy poréwnaé przedstawiciela
handlowego?

O: Hm.. Pewnie do wielu zawodow. Wtasciwie od lekarza po prawnika. Wszyscy sprzedaja
ustugi. Tak wigc i lekarz powinien by¢ przedstawicielem handlowym... | prawnik... Takze...
(dluga pauza)

B: Dobrze... Kolejne moje pytanie: Jakie wymagania sg stawiane handlowcom przez
pracodawcow?

O: Przede wszystkim otwarto§¢. Otwarto$¢... Hmm... Umiejetnos¢ kontaktu z ludzmi,
rozmowy z ludzmi. Umiejetno$¢ przekazywania jakby swojej wiedzy, przekonywania do
swoich argumentow. To sg chyba takie najwazniejsze.

B: Na czym Pana zdaniem polega praca w tym zawodzie?

O: Polega na przekonywaniu klientoéw, do skorzystania z ustug, w przypadku mojej firmy do
skorzystania z ustug *.

B: Teraz zapytam po prostu kim sg przedstawiciele handlowi?

O: Oyj, to bardzo rézni ludzie.

B: Pod jakim wzgledem r6zni?

O: Ro6zni? Tak jak ludzie na ulicy. Potrafig by¢ r6zni wygladem, r6zni charakterem. Mysle, ze
u sprzedawcOw jest podobnie. Spotykamy spokojne charaktery, spotykamy czasami
nadpobudliwe... R6znie to bywa.

B: Panic () 2ka pte¢ dominuje w tym zawodzie?

O: Zdecydowanie meska ptec.

B: Jakie znaczenie ma ple¢ w przypadku przedstawicieli handlowych? Czy ple¢ w tym
zawodzie ma jakie$ znaczenie?

O: Niekoniecznie ma. Jest to po prostu ciezka fizycznie praca, oprocz tego calego spektrum
marketingowego, cigzka praca. I jak to w fizycznej pracy, lepiej wytrzymujg mezczyzni.

B: Fizyczna praca? Pana zdaniem?

O: Tak! Fizyczna, czeste wyjazdy samochodem, czgsto po pare dobrych godzin w
samochodzie, nie dla kazdej kobiety jest to wygodne.

B: Dobrze... W jakich branzach przewazajg kobiety w tym zawodzie, a W jakich m¢zczyzni?
O: Hm... Chyba mysle, ze w branzach medycznych przewazaja kobiety... W pozostatych
branzach przewazaja jednak mezczyzni.

B: W jakim wieku zazwyczaj sa przyjmowani ludzie na stanowisko sprzedawcy,
przedstawiciela handlowego?

O: W jak najmtodszym wieku.

B: A czy starsze osoby tez sg zatrudniane?

O: Naturalnie, ale jednak to praca chyba gtownie dla mtodych ludzi.

B: A gdyby miat Pan okres$li¢ dolng 1 gorng granice wieku dopuszczang w tym zawodzie?
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O: No to od 20 lat do 55.

B: Teraz zapytam Pana o zwyczajny dzien z Pana pracy. Jak przedstawiciel handlowy
rozpoczyna swoj dzien?

O: Przedstawiciel.. Od umawiania wizyt handlowych. Od tego rozpoczyna dzien.

B: A jak wygladaja poszczeg6lne etapy pracy przedstawiciela handlowego? Jest umawianie
wizyt 1 co si¢ dzieje dalej?

O: Umawianie wizyt... Potem... Mhm... Potem jest czas wtasnie na odbycie tych wizyt, czyli
powiedzmy cztery, pie¢ godzin dziennie na trzy, cztery wizyty. l... Kolejnym etapem jest
jakby przyjazd do biura, rozliczenie kontraktow, zamowien. Tak wyglada dzien.

B: Ile czasu wolnego nalezy si¢ handlowcom w czasie pracy?

O: lle czasu wolnego? To jest system zadaniowy... (Pauza) Je$li uda sie szybko podpisa¢ dwa,
trzy zamowienia, no to handlowiec sam zarzadza swoim czasem.

B: Panic (il 2 czy kazdy dzien handlowca wyglada tak samo?

O: Nie, nie ma dwoch takich samych dni.

B: Rozumiem. A czy przedstawiciele handlowi dziataja wedtug Scisle okreslonego planu?

O: Nie do konca. Ja wstaj¢ rano 1 moze si¢ wszystko wydarzy¢. Nigdy dzien do konca nie jest
pouktadany.

B: A kiedy przedstawiciel handlowy konczy prace?

O: Kiedy konczy pracg? Mhm... Chodzi o okreslony dzien, tak?

B: Tak. Kiedy powiedzmy jest Pan w pracy i nadchodzi moment, w ktérym przestaje Pan
pracowac. Czy ten czas wyznacza godzina? Powiedzmy 16.00 i dziekuje, wychodze, do
widzenia? Czy zalezy to od tego, czy wykona Pan wszystkie swoje zadania?

O: No jest to system zadaniowy jak mowitem. Jesli uda si¢ wczesniej skutecznie zakonczy¢
spotkania to konczg wczesniej, jesli nie uda sie, to moze to by¢ nawet do péznych godzin
wieczornych.

B: Porusze teraz temat prestizu zawodu. Czy Pana zdaniem zawdd przedstawiciela
handlowego cieszy si¢ akceptacja spoteczenstwa?

O: Cieszy si¢... Ale nie. To nie jest zawod prestizowy.

B: A czy duzo ludzi pracuje w tym zawodzie?

O: Bardzo duzo.

B: Czy sprzedawcy bez problemu opowiadaja innym o swojej pracy? Czy raczej wstydzg si¢
swojej profesji?

O: Bez problemu opowiadamy.

B: Jak dlugo Pana zdaniem mozna pracowac¢ w tej roli? W tej profesji?

O: Qjj... Cate zycie mozna pracowac, ale mowi si¢, ze dwa lata to jest taka graniczna...

B: Czyli mozna powiedzie¢, Zze Pan tg granice przekracza...

O: Przeszto trzykrotnie... No tak.

B: No dobrze. A czy pracujacy w tym zawodzie szukaja jednoczesnie innej pracy?
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O: Bardzo czesto tak si¢ zdarza.

B: Pan tak robi?

O: Zdarza mi si¢. Ale nie bylo to do tej pory przypiecz¢towane zmiang pracy.

B: Czy wedlug Pana zawod przedstawiciela handlowego jest jedna z centralnych rol
odgrywanych w gospodarce?

O: Centralng moze nie, ale jedng z bardzo waznych, na pewno.

B: A co z szacunkiem? Czy klienci okazuja szacunek sprzedawcom?

O: To zalezy. Zdarzaja si¢ tacy, ktorzy okazuja. Zdarzaja si¢ tacy, ktorzy nie okazuja. W
wigkszosci jednak sg przyjaznie nastawieni.

B: Dobrze, a czy ludzie, doktadniej méwiac, klienci, cheg stucha¢ handlowcow?

O: Tak... Mysle, ze tak.

B: Mys$li Pan, ze zawdd przedstawiciela handlowego jest réwnowazny z zawodem
akwizytora? Czy to jest to samo?

O: Hm.. Nie jest to, to samo.

B: Dlaczego?

O: Zalezy co rozumiemy pod stowem akwizytor...

B: A co Pan rozumie przez to stowo?

O: Akwizytor... Kto$ kto bez zapowiedzi puka do moich drzwi i oferuje mi jaki$ towar.

B: Tak...

O: No, uznalo si¢, ze przedstawiciele czasem sa zmuszeni tak robié, jest to bardzo rzadki
przypadek ale czgsto tak bywa. Mhm... Jednak nie sg to takie same zawody. Nie sg to
roOwnoznaczne zawody.

B: A lepszym zawodem Pana zdaniem...

O: Zdecydowanie przedstawiciel handlowy. Lepszym zawodem jest przedstawiciel handlowy.
B: Zapytam réwniez o obowigzki przedstawiciela handlowego. Prosze mi powiedzie¢, jakie
konkretne zadania musi Pan wypetia¢ kazdego dnia?

O: Konkretne zadania? Umowienie spotkan, umieszczenie tych spotkah w systemie, tak zeby
byty widoczne dla kierownictwa... Mmm... Nastepnie jazda na te spotkania, odbycie tych
spotkan... No... skuteczne odbycie, to znaczy, zakonczone kontraktem, zamowieniem.

B: Tak...

O: Nastepnie... Hm... Trzeba potem przyjecha¢ do biura, rozliczy¢ te kontrakty... No i tak to
wyglada.

B: Czy przedstawiciel handlowy robi kazdego dnia doktadnie to samo?

O: No nie. Bardzo czesto jest tak, ze do biura juz nie ma czasu zeby przyjechac, bo jest p6zno
I te kontrakty rozlicza si¢ na nastgpny dzien o poranku.

B: ...badz w domu? Czy w domu raczej nie?

O: Badz w domu, tak!



B: Dobrze. Panic (Jilll czy W kazdej branzy sprzedazowej handlowcy majg takie same
zadnia do wykonania?

O: Mysle, ze bardzo podobne.

B: W porzadku... Z czego rozliczani sg handlowcy?

O: Hmm... Gléwnie z wynikéw, z plandow, ktore im firma wytyczyta. Tak naprawde procent
realizacji planu ma wptyw na to, czy dalej bedziemy tymi przedstawicielami czy nie.

B: Jaki powinien by¢ idealny przedstawiciel handlowy Pana zdaniem? Powinien by¢ taki jak
Pan?

O: Mysle, ze moglby by¢ podobny do mnie. No przede wszystkim tak jak w kazdej pracy,
trzeba by¢ pracowitym. Trzeba by¢ otwartym dla ludzi. Trzeba fatwo nawigzywac kontakty z
ludzmi, z innymi, szybko si¢ uczy¢. To sg chyba takie glowne, gldwne argumenty, ktore
przemawiaja za tym, ze handlowiec jest albo dobry, albo zty. Ten wymarzony taki mniej
wiecej powinien by¢.

B: Jakich negatywnych cech powinni si¢ pozbywacé sprzedawcy?

O: Nachalno$¢ i jakby... Nieumiejetnos¢ w nawigzywaniu kontaktow z klientem. To jest taka
gtowna wada.

B: Dobrze. Panic (i) na jakie niebezpieczenstwa moze by¢ narazony przedstawiciel
handlowy?

O: Nie ma zadnych niebezpieczenstw. Chyba, ze méwimy o wypadku samochodowym.
Przedstawiciele duzo jezdza.

B: Innych nie ma tak? Niebezpieczenstw?

O: Yyy... Na pewno stres tez. Stres...

B: W takim razie koniec o niebezpieczenstwach w pracy przedstawiciela handlowego.
Zapytam Pana teraz, jakich przedmiotow potrzebuje Pan w pracy jako handlowiec? Co Panu
jest niezbedne?

O: Niezbedny jest mi samochod, telefon komorkowy... Komputer.

B: Tylko te trzy rzeczy, tak?

O: Tak. Tylko te.

B: A czy niekompletne wyposazenie handlowca odbija si¢ na jego nieefektywnej pracy?
Gdyby nie miat Pan ktérej§ z wymienionych przed chwilg rzeczy, pracowatby Pan gorzej?

O: Tak! Pracowatbym mniej efektywnie, na pewno.

B: A gdyby miat Pan spo$rod tych trzech przedmiotéw wybrac tylko jeden...

O: Samochdd... (usSmiech)

B: A ta najmniej potrzebna rzecz?

O: Komputer.

B: Dobrze... Czy kazdy pracodawca zapewnia niezbedne przedmioty do pracy w profesji

przedstawiciela handlowego?
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O: W wigkszosci przypadkéw tak. Zdarzaja si¢ oczywiscie pracodawcy, ktorych chyba po
prostu nie sta¢ na zakupienie cho¢by samochodu, ale... Raczej starajg si¢ wyposaza¢ w takie
rzeczy, niezbgdne srodki do pracy. To tyle.

B: A czy sprzedawca powinien walczy¢ o dobra jego zdaniem niezbedne, ktorych nie
otrzymat od swojego pracodawcy?

O: (Cisza)

B: Gdyby nie wiem... Gdyby nie dostatby Pan od razu komputeru, walczytby Pan o niego?

O: Tak. Absolutnie. To jest narz¢dzie dzigki ktéremu bedzie mi na pewno tatwiej sprzedac.
No i zwigkszy moja efektywno$¢, co si¢ przetozy rowniez na pensj¢ handlowca.

B: Kiedy oczekiwania przedstawicieli handlowych w stosunku do otrzymanych doébr moga
wzrasta¢? Czy one moga w ogole wzrastac?

O: Moga wzrasta¢, absolutnie. Kiedy? No kiedy... Udaje si¢ realizowac plany... | kiedy pewne
narzgdzia mogg by¢ niezbedne do pracy... W moim przypadku te trzy rzeczy wystarczaja,
by¢ moze w innych branzach handlowcy potrzebujg jednak czego$ wigcej... Handlowcy
powinni o to walczy¢.

B: Panic (il co wpltywa na motywacje przedstawicieli handlowych?

O: Pieniadze.

B: Tylko?

O: Satysfakcja... Gtéwnym czynnikiem sg jednak pieniagdze.

B: Czy dodatkowe nagrody maja wplyw na Pana zaangazowanie w wykonywang praceg?

O: Tak, absolutnie. Majg...

B: Czy oprocz miesigcznej pensji przedstawicielom handlowym nalezg si¢ jeszcze jakie$ inne
dodatki?

O: Naleza si¢. Wigkszo$¢ w zasadzie pracuje na tak zwanej prowizji. Czyli to jest moze de
facto moze nie nagroda, ale jakby ciezej pracujagc mozna pracowac na lepsza prowizje, a co za
tym 1idzie, wigksze pienigzki, wigksze wyplaty.

B: Dobrze, a wykluczajac na chwilg prowizje, czy moze Pan wyr6zni¢ inne dodatki, ktore
moga Pana zachg¢ci¢ do pracy? Mam na mysli inne dodatki niz pieniadze...

O: Yhym... No mnie na przyktad motywuje dodatek mieszkaniowy, ktory otrzymuje¢ od firmy.
I jestem przekonany, ze wielu innych rowniez.

B: A czy kazdy przedstawiciel handlowy moze si¢ o taki dodatek mieszkaniowy ubiegac?

O: Qjj... Niestety nie kazdy.

B: Czym to jest uwarunkowane?

O: Przede wszystkim miejscem mojego zamieszkania, zameldowania jakby. No i tym, ze
wydaje si¢ by¢ dobrym handlowcem, mojej firmie zalezy na tym.

B: Jak Pan uwaza? Czy przyktadowo... Dodatkowe pakiety medyczne dla pracownikow i ich
rodzin oraz karnety do wykorzystania w klubach sportowych 1 miejscach rozrywki sg rownie

atrakcyjne dla handlowcéw jak koperta z dodatkowymi pieniedzmi?
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O: Nie sg atrakcyjne az tak... W zasadzie otrzymujemy nawet teraz takie karnety u mnie w
firmie.. Ale nikt z tego nie korzysta.

B: Brak czasu?

O: Brak czasu, tak! Brak checi...

B: Nastepne moje pytanie dotyczy relacji migdzy przedstawicielami handlowymi a ich
Klientami. Jak wygladajg Pana relacje z klientami?

O: To znaczy o co chodzi? O to czy sg przyjazne, czy...?

B: Doktadnie...

O: Staram si¢ zeby te relacje byly przyjazne, zeby klient ,,polubit mnie”, zaufat mi... Wtedy
fatwiej mi go przekona¢ jakby do swojej oferty.

B: A jak zwracajg si¢ handlowcy do swoich klientow?

O: Chodzi o to zeby ta komunikacja z klientem weszta na jak najlepszy poziom. Wtedy jest o
wiele tatwiej go przekona¢. Kontakt powinien by¢ oficjalny, kulturalny.

B: Panic () czy handlowcom czasami puszczajg nerwy?

O: Oczywiscie... I to czesto. (uSmiech)

B: A w jakich sytuacjach?

O: Najczesciej wtedy kiedy to klientom puszczajg nerwy. (usmiech)

B: Hm... Czy przedstawiciele handlowi moga spoufalac si¢ z klientami?

O: Nie powinni, aczkolwiek sa przypadki, ze si¢ spoufalaja. Ja tego nie robig.

B: Dobrze. A jak nalezy si¢ zachowywa¢d, aby relacje z klientem byly w jak najlepszej
formie?

O: Trzeba by¢ uczciwym wobec klienta. On chyba wyczuwa to podswiadomie czy jestesSmy
wobec niego uczciwi czy nie.

B: Powiedzial Pan przed chwila, Ze trzeba przede wszystkim zdoby¢ sobie zaufanie klienta,
niech Pan mi powie jak takie zaufanie najtatwiej zdoby¢?

O: U kazdego klienta to zaufanie zdobywa si¢ w troszeczke inny sposob. Czasami wystarczy
pogtaskac jego psa i si¢ zdobywa w ten sposéb zaufanie. (usmiech)

B: A jezeli klient nie ma psa?

O: Ja powiem tak... No czasami trzeba ten kontrakt ,,wychodzi¢”... Pojecha¢ na jedno
spotkanie, drugie, trzecie... Trzeba wypic¢ z klientem ile$ kaw...

B: Kwestia pierwszego wrazenia? Czy pierwsze wrazenie ma wplyw na dalsze relacje z
klientami?

O: Pierwsze wrazenie jest wazne, ale jest ono chyba mocno przecenione.

B: A czego handlowiec nie powinien robi¢ w obecnosci klienta?

O: Wiasciwie wszystko jest dopuszczalne o ile wszystko zmierza ku temu, ze klient nam
zaufa i podpisze z nami kontrakt. No... My spotykamy si¢ z ludzmi, kazdy cztowiek jest inny
i kazdego czlowieka trzeba podejs¢ inaczej. Wiadomo... Nie powinno sie¢ pi¢ alkoholu z

klientem, pali¢ papierosow... Ale... bywa i tak, ze trzeba z klientem zapali¢. (uSmiech)
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B: Dobrze. Czy po dtuzszej znajomosci z klientem wypada zaproponowac luzniejsze warunki
rozmowy 1 przejscie z klientem na ,,Ty”?

O: Nie, to klient musi na to wyrazi¢ zgodg, zaproponowac to.

B: Mowilismy teraz o relacjach przedstawicieli handlowych z klientami, zajmiemy si¢ teraz
przez moment relacjami jakie zachodza migdzy przedstawicielami handlowymi a
pracodawcg... Zatem czy pracodawca pomaga swoim podwtadnym?

O: Yyy... Tak. Stara si¢ pomagac. Tak naprawde przedstawiciele handlowi sg filarem firmy.
To oni przynosza w cudzystowiu pienigdze dla firmy... I wiadomo, jesli beda w miar¢ dobrze
optacani to optaci si¢ to réwniez firmie.

B: Prosz¢ Pana, jakie stosunki mozna zaobserwowa¢ w relacji przedstawiciel handlowy a
pracodawca?

O: Hmm... Partnerskie? Czasami nawet prawie kolezenskie.

B: Czy pracodawca zawsze dziata na korzy$¢ swoich pracownikoéw?

O: Oczywiscie, ze nie. Pracodawca zawsze dziala na swoja korzys¢.

B: Czy pracodawcy obdarowuja chetnie pracownikow dodatkowymi nagrodami?

O: Tak... Jest taki zwyczaj, ze czg¢$¢ jakby zarobkow handlowca jest zakamuflowana,
przemycana, w réoznego rodzaju nagrodach.

B: W jakich nagrodach na przyktad?

O: Pieni¢znych. Glownie pieni¢znych i nie tylko... Mozna wygra¢ wycieczke, mozna wygrac
komputer, telefon. Ale bardziej ceniona jest jednak gotowka.

B: No dobrze, a jak handlowcy okreslajg swoich pracodawcow?

O: Hmm... Jak okre$laja? Mysle, ze mocno narzekaja na pracodawcéw z jednej strony, no ale
z drugiej strony... Hm... Pracodawca daje nam prace¢ i wymaga od nas pewnych rzeczy. A
cztowiek ma w sobie taka naturg, Zze chcialby wszystko jakby otrzymaé najmniejszym
kosztem. Mysle, ze handlowcy nie zyja jak pies z kotem z pracodawcami.

B: Czy handlowiec méwi o wszystkim swojemu pracodawcy?

O: Tak, otwarcie, bezposrednio.

B: A czy Pan moze zaufa¢ swojemu pracodawcy?

O: Mysle, ze tak. Po tylu latach pracy, ja moge akurat.

B: Nastepna kwestia... Co si¢ dzieje kiedy przedstawiciel handlowy wraca do domu? I tu
kieruj¢ pytanie, co si¢ dzieje w glowie przedstawiciela handlowego podczas powrotu do
domu?

O: Podczas powrotu do domu? Jesli byt to dzien udany, dzieh w ktorym udalo mu si¢
podpisa¢ zamowienie, to chyba juz nie mysli o pracy. Mysli o mitym wieczorze w domu. Jesli
natomiast dzien byt nieudany, to mysli... Mysli co moglby zrobi¢ zeby nastepnego dnia
wszystko poszio lepiej.

B: Czy mysli handlowca wcigz zaprzataja rozwazania o pracy?



O: Bardzo czesto. Tg prace si¢ jednak przynosi do domu, w glowie... Ona jest w cztowieku
nie tylko w dni pracujace, rowniez w weekendy. Cigzko si¢ oderwac od nie;.

B: Kiedy planowany jest nast¢pny dzien pracy?

O: Bardzo czesto wieczorem, kiedy idziemy spac.

B: A czy przedstawiciele handlowi opowiadaja ch¢tnie cztonkom rodziny o swojej pracy?

O: Tak, jasne. Zazwyczaj sg to cieckawe opowiesci.

B: A czy szuka Pan porady wsrod rodziny, swojej partnerki w zwigzku z praca?

O: Nie... Raczej nie...

B: Czy po pracy powinno si¢ mowic¢ o pracy?

O: Nie powinno si¢ méwic o pracy, po pracy — ale niestety si¢ mowi.

B: Czy profesja handlowca, zabiera Panu sen z powiek?

O: Hmm... Juz nie, kiedy$ tak. Moze z wiekiem czlowiek do tego si¢ przyzwyczaja, ma
wigkszy dystans. Juz nie...

B: Panic (il 2 co Pan mysli o kobietach pracujacych w tym zawodzie? Jakie znaczenie
majg kobiety w roli przedstawiciela handlowego?

O: Nie majg jakiego§ wyjatkowego znaczenia... Firma, przynajmniej moja, nie dzieli
pracownikow na kobiety i mezczyzn... Nie ma to znaczenia.

B: Dobrze... A czy kobiety w roli przedstawiciela handlowego lepiej porozumiewajg si¢ z
me¢zczyznami, czy z kobietami?

O: Tu bywa roznie. Chociaz chyba fatwiej jednak jest kobiecie porozumie¢ si¢ z m¢zczyzna,
niz z kobieta, tak sagdze przynajmnie;j...

B: Co innego niz me¢zczyzni kobiety potrafig wnies¢ w rozmowe z klientem?

O: Moim zdaniem? Hmm... Moze... Szybciej potrafiag wzbudzi¢ zaufanie u klienta.

B: Od czego moga zaleze¢ sukcesy kobiet w tej pracy?

O: Od chyba naturalnej odpornosci na stres. Sg bardziej odporne na stres niz m¢zczyzni.

B: Czy kobiety chcg by¢ lepsze od mezczyzn w tej profesji? Jak Pan sadzi?

O: Nie uwazam tak... Nie zauwazytem nigdy takiego zjawiska.

B: Ktora ptec¢ klienci obdarzaja wigkszym szacunkiem?

O: To nie ma chyba znaczenia czy to jest kobieta czy to jest m¢zczyzna. Nie ma znaczenia.

B: A czy kobiety 1 me¢zczyzni wedtug Pana — inaczej wykonujg ten zawod?

O: Mysle, ze bardzo podobnie. Moze czasem kobiety potrafig wykorzysta¢ swoje wdzieki...
Ale to sa... niezbyt czgste przypadki, zjawiska. W tym zawodzie bardziej liczy si¢
profesjonalizm, sam w sobie niz... niz... hormony.

B: Czy kobiety moga spotkac si¢ z jakimi$ przejawami niecheci ze strony klientow?

O: Moga si¢ spotkac. Czes$¢ ludzi jeszcze do dzisiaj uwaza, ze interesy powinno si¢ zalatwiac
z mezczyznami. Zreszta... Niedawno jak wczoraj... Stuchatem audycji radiowej, w ktorej
moéwiono, ze w radach nadzorczych dziesieciu albo stu najwigkszych polskich firm tylko 8 %

to kobiety. Czyli co$ w tym jest...
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B: Dobrze. Prosze powiedzie¢ mi jeszcze, czy zawod przedstawiciela handlowego moze by¢
dla kobiety w jaki$§ sposob niebezpieczny?
O: Nie, nie sadze.
B: Ciekawa jestem teraz tej Pana odpowiedzi... Czy kobiety lepiej sobie radza niz m¢zczyzni
w tym zawodzie?
O: No... w mojej firmie akurat najlepszymi handlowcami sg kobiety... Mimo, Ze sg
mniejszoscia... Mozna wiec na tej podstawie wysnu¢ wniosek, ze lepiej sobie radzg.
B: Dlaczego kobiety lepiej sobie radza?
O: W mojej firmie jest kilka takich czynnikéw... Chociaz nie sadze, aby to ple¢ byta
czynnikiem glownym... MusielibySmy zaglebia¢ si¢ bardziej w sprawy mojej firmy. Moze
maja lepiej wydany material, lepszych klientow...
B: No dobrze, a jakich cech osobowosciowych nie powinno zabraknaé¢ u kobiety ubiegajacej
si¢ o stanowisko przedstawiciela handlowego?
O: Kobieta taka powinna by¢ bezposrednia, czesto kobietom tej bezposredniosci brakuje, a
wydaje mi si¢, ze to jest wazne oraz pozostate cechy, o ktorych juz mowitem w przypadku
handlowca.

: Przebojowo$¢, odwaga, pomagaja kobietom w tym zawodzie?

: Te cechy na pewno moga pomoéc kobietom, bardzo...

: A atuty kobiet wykonujacych ten zawod? Wymieni mi Pan kilka?

: Nie ma szczeg6lnych wyroznikow. ..

: Panie (D 2 kto lepiej dba o relacje z klientami?

B
O
B
O
B
O: Kobiety! Zdecydowanie kobiety. Trzeba przyznaé, ze kobietom to tatwiej przychodzi.
B: Ktérej z obu ptci moze by¢ fatwiej na tym stanowisku?

O: Latwiej bedzie jednak me¢zczyznie... Mimo wszystko...

B: Dlaczego?

O: Tak jak wczesniej powiedzialem, praca fizyczna, latwiej jednak jest to znies$¢
mezezyznom.

B: Powoli zblizamy si¢ do konca... Zapytam jeszcze jak powinna wyglada¢ kobieta, kobieta -
bedaca przedstawicielem handlowym?

O: Nie powinna si¢ szczegoOlnie wyrdznia¢, powinna by¢ zadbana, mita, uSmiechnigta. Nie
powinna ubiera¢ si¢ wyzywajaco, chociaz znam kilka przedstawicielek handlowych, ktére
ubierajg si¢ wyzywajaco, przesadnie moim zdaniem... Ale sobie radzg.

B: Czyli jakie znaczenie ma strd) w tym zawodzie?

O: Ma duze znaczenie, aczkolwiek do$¢ przecenione. Stroj powinien by¢ schludny, czysty,
skromny.

B: Pana zdaniem, czy kobiety potrafig zapanowa¢ nad swoimi emocjami?

O: Hmm... Ciezej to chyba im przychodzi niz m¢zczyznom... (Smiech)
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B: Czy kobiety pracujace w tym zawodzie - W pracy zajmuja si¢ tylko obowigzkami
zawodowymi?

O: Nie, nie, nie. Kobiety majg czesto sporo obowigzkéw, a praca przedstawiciela handlowego
daje duze mozliwos$ci do$¢ elastycznego planowania swojego czasu... Wigc kobiety czasami
to wykorzystuja, aczkolwiek w sposob rozsadny.

B: A czy kobiety potrafig oddzieli¢ myslenie o zakupach, przyjaciotach, dzieciach i skupi¢ si¢
na zadaniach, ktore powinny w danej chwili wykonywac?

O: Tego nie wiem, ale po wynikach cho¢by u mnie w firmie, wida¢, ze potrafia.

B: Mysli Pan, Ze kobiety opowiadaja swoim partnerom o tym co si¢ dzieje w pracy?

O: Mysle, ze tak...

B: Zapytam jeszcze o stres? Kobiety w tym zawodzie radzg sobie z nim?

O: Na pewno radza sobie lepiej niz me¢zczyzni, tak jak juz méwilem wczesniej.

B: A czy kobiety po calym popoludniu zajmowania si¢ sprawami domowymi, juz po pracy,
majg sile zeby nastgpnego dnia przezywac doktadnie to samo? Mie¢ tyle spraw na glowie?

O: Tak. Mato tego, kobiety przeciez rano maja jeszcze czas, zeby si¢ dobrze wypindrowac do
pracy (usmiech).

B: Wywiad z Panem zakonczg pytaniem: Czy kobiety spetniaja si¢ w tym zawodzie i czerpia
rados$¢ z zycia?

O: Tak, spokojnie, potrafig to robi¢. Mozna w tej pracy zarzadza¢ swoim czasem, tego czasu
kobiety maja wiadomo — malo, ale jesli go odpowiednio zaplanujg — a potrafig planowac, to
spetniajg si¢ po prostu w tym zawodzie.

B: Panic (il pozwoli Pan jeszcze, ze zapytam Pana o wiek?

O: Mam 38 lat. Skonczytlem wczoraj (u§miech)

B: Zatem wszystkiego dobrego. Bardzo Panu dzigkuje za poswigcony czas.

O: Dzigkuye.
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Wywiad z Pania (S D
Data: 06.01.2012, godzina 11.10 : 12.50

Migjsce: Poznan, ul. Wagi

Badacz: Dzien dobry

Osoba badana: Dzien dobry

B: Proszg si¢ przedstawi¢, powiedzie¢ gdzie Pani pracuje..

O: (u$miech) Nazywam si¢ (i) Obccnic pracuje w jednej z * w Poznaniu i zajmujg¢ si¢
sprzedazg ubezpieczen, zaréwno komunikacyjnych jak i ubezpieczen zyciowych, ubezpieczen
firm, ubezpieczen mieszkan, mienia.

B: Dobrze... A jest to sprzedaz bezposrednia?

O: Jest to sprzedaz bezposrednia, mamy caty czas bezposredni kontakt z klientem, a takze
telefoniczna.

B: Aha, a telefonicznie tez Pani ubezpiecza?

O: Telefonicznie si¢ umawiamy z klientami, a klient albo do nas przychodzi, albo to my
dojezdzamy do klienta.

B: Rozumiem. A cz¢$ciej Pani dojezdza do klientdw, czy czesciej to oni..

O: Czesciej to oni sg u nas w biurze, poniewaz nie do konca jesteSmy w stanie dotrze¢ do
wszystkich klientow.

B: Zajelo by to zbyt wiele czasu, tak?

O: Tak, zdecydowanie.

B: Dobrze, a dlugo Pani pracuje w tym zawodzie? Mozna Panig okresli¢ jako przedstawiciela
handlowego?

O: No jak kazda sprzedaz bezposrednia niezaleznie od ustug, tak? No tutaj pracuje od roku w
tej firmie.

B: Jest to dtugi okres czasu Pani zdaniem?

O: Mysle, ze jest to wystarczajacy okres czasu, zeby poznac specyfike pracy.

B: A weczesniej? Czy pracowata Pani w tym zawodzie, czy to jest Pani pierwsza styczno$¢
takg praca?

O: Wczesniej pracowatam roéwniez jako przedstawiciel, przedstawiciel handlowy... Ale w
branzy reklamowej i1 byla to sprzedaz telefoniczna i1 bezposrednia. A roéwniez jako
przedstawiciel branzy medycznej bardziej.. Ale byta to krotka przygoda.

B: A moze Pani opowiedzie¢ o tej krotkiej przygodzie? Jak to wygladato?
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O: Wygladalo to w ten sposob, ze zajmowatam si¢ sprzedaza poscieli welnianych, czyli
poscieli zdrowotnych, rehabilitacyjnych. Dojezdzalam do klientéw, umawiali§my spotkania,
po czym jechaliSmy do klientow, przedstawialiSmy na czym polega specyfika tego towaru i
dalej dokonywalismy finalizacji z klientami. Trzeba bylo, z racji tej, ze byl to dos¢ drogi
towar... No wykorzysta¢ dos¢ dobre argumenty, zeby po prostu sprzedac ta posciel...

B: Pani zdaniem, to byla tatwa, prosta sprzedaz? Jak sprzedawaty sie¢ te posciele?

O: Mysle, ze trudno. No trudno, w sumie zalezy jak dla kogo. Dla osoby, ktora czuje si¢ w
tym i ktora uzywa odpowiednich argumentéw, to byto to dosy¢ tatwe. Natomiast, na samym
poczatku trzeba wyczu¢ klienta, zobaczy¢ czego on potrzebuje i do jego potrzeb sig
dopasowacé, wtedy mozna sprzedac co$ catkiem szybko.

B: A posciele, ktorymi Pani si¢ zajmowata, za jaka kwote tak mniej wigcej byty
sprzedawane? Ile klient musiat zaptaci¢ zeby mie¢ takg najlepsza posciel i z drugiej strony ta
moze gorsza, ale najtansza?

O: Taki najtanszy komplet poscieli kosztowal okoto dwoch tysigey czterystu ztotych
powiedzmy, a najdrozszy, nawet siedem tysigcy, albo i wigcej, w zaleznosci od tego jakie to
bylo wykonanie, jaki rodzaj wehy.

B: Czy miata Pani do wykonania jaki$ plan sprzedazowy w tej firmie?

O: Jesli chodzi o plany sprzedazowe, to w kazdej firmie s3 one. Jezeli chodzi o posciel
welniang to jak najbardziej zrealizowalam swoje plany sprzedazowe.

B: Czyli radzita Pani sobie w tym zawodzie? Czemu wigc tak krotko Pani pracowala w tej
firmie?

O: (usmiech) Kwestia byla tego typu, ze pracowaliSmy praktycznie 24 godziny na dobe,
poniewaz o 8 rano trzeba bylo wstawi¢ si¢ w biurze, o 12 trzeba bylo wyjecha¢ z firmy 1
pojecha¢ na spotkania do klientow. Zdarzato sie, ze wracaliSmy o godzinie 24 do domu, a na
8 rano znowu musieliSmy pokaza¢ si¢ w firmie. Takze, praca ta byta praktycznie bardzo
meczaca, bardzo mato snu, caty czas za kierownicg, bylo to naprawde¢ meczace. No 1 poza
tym umowy byty skonstruowane w taki sposob, ze pracujemy osiem godzin, a pracowaliSmy
zdecydowanie dluze;j.

B: Rozumiem... Jezdzita Pani tylko po Wielkopolsce, czy tez trochg dalej?

O: Mieli$my tras¢ do okoto 150 km, Ze tak powiem w okolicy Poznania, natomiast bywaly
trasy, gdzie jezdzitam np. w Kujawsko — Pomorskie, co przekraczato, ze tak powiem zakres
naszej umowy. No i wtedy wilasnie byty takie powroty... Godzina 24... 1, 2 w nocy. No bylo

cigzko.



B: To jest troch¢ niezgodne z prawem, prawda? Pracowali$cie Panstwo do$¢ ponad osiem
godzin, a osiem godzin mieliscie w umowie. Czy kto$ z Pani firmy probowal prawnie co$ z
tym zrobic?

O: Raczej nikt z tym nic nie robit. Raczej po prostu ludzie odchodzili..Zresztg nasza firma juz
nie istnieje, takze... (usSmiech) To najlepszy dowdd na to, ze nie udato im sig.

B: A dtugo juz nie istnieje ta firma? Orientuje si¢ Pani?

O: Hmm... Okoto roku? Rok, albo troche dtuze;.

B: Rozumiem... Zapytam jeszcze o reakcje Pani klientow w tej firmie. Czy klienci chetnie
wystuchiwali co ma Pani do powiedzenia o poscielach, czy raczej cigzko bylo si¢ chocby
umowic na spotkanie?

O: Zdarzato si¢, ze dojezdzatam na spotkanie, a klienci w ogdle mowili od razu, ze nie sa
zainteresowani, ze w ogole po co ja przyjechatam, i tak dalej 1 tak dalej... Trzeba byto takich
klientow przekonaé¢ do tego, wejs¢ do ich domu i porozmawiaé, ale zdarzaty si¢ tez takie
osoby, ze bardzo chetnie nas przyjmowaty, zapraszaty tez na prezentacj¢ swoich znajomych i
wtedy byta to dtuzsza rozmowa, bylo juz spotkanie typowo sprzedazowe.

B: A Pani sobie sama wybierata klientow i dzwonita zeby umoéwi¢ si¢ na taka prezentacje?

O: Tutaj? Nie. Tutaj umawiali nas telemarketerzy, dlatego my nie wiedzieliémy nigdy do
kogo pojedziemy, jaka to jest osoba, bo wczesniej z nig nie rozmawialismy. W przypadku
sprzedazy reklamy sami dzwoniliSmy do klientow, sami si¢ umawialiSmy 1 wiedzieliSmy z
kim bedziemy mie¢ do czynienia. Natomiast zdarzaty si¢ tez sytuacje niebezpieczne,
przyktadowo, Ze zostaliSmy umowieni na spotkanie do... Ja przynajmniej mialam taka
sytuacj¢, ze umowiono mnie do ludzi, gdzie po prostu... Raz — zeby tam dojechac, to chyba
trzeba by pojechaé traktorem, bo mieszkali gdzies tam w $rodku lasu. No 1 wchodzac do
domu zaatakowal mnie jaki$ czlowiek mowiac, Ze ja tu musz¢ z nimi zosta¢ i w ogole... Sam
dom wygladat strasznie, okna byty takie, Ze nie wiedzialam czy bed¢ mogla nimi jako$ uciec
czy nie... (uSmiech) Bylo to jedyne spotkanie, na ktore nawet nie wzigtam poscieli. Wzigtam
jedynie tylko swoja teczke 1 przygotowana bylam na wszystko zeby ze spotkania jak
najszybciej wyjs¢... Thumaczytam tam ludziom, Ze zostawiam im swoja wizytowke, ze w
kazdej chwili beda mogli zadzwoni¢ gdy beda chcieli i tak dalej... No i w koncu udato mi si¢
wyjs¢, jednak gospodyni dalej za mnag biegla ( $miech) ...wigc szybko wsiadtam do
samochodu 1 odjechatam. I byto to moje najstraszniejsze spotkanie.

B: Ale dlaczego ta gospodyni za Panig biegta? (usmiech)

O: Bo ona... Bo do nich nigdy nikt nie przyjezdzat, ona koniecznie chciala Zebym wypita z

nimi kawe...



B: Tak...

O: Natomiast bylo tam tak obskurnie i tak brudno, ze szklanki tez nie grzeszyly swoja
czystoscig... W zwigzku z czym, nie bylto przyjemnosci z tego.

B: Czyli Pani gospodyni raczej nie do konca zdawata sobie sprawe, ze bylo to spotkanie
sprzedazowe, prawda?

O: Tak, dokladnie.

B: Mozna wigc powiedzie¢ cho¢by po tym przyktadzie, ze jest to praca niebezpieczna...

O: Zdecydowanie, tym bardziej, ze spotkania rozpoczynaty si¢ o godzinie... Jezeli
wyjezdzaliSmy o 12 z Poznania to najwcze$niejsze odbywaly si¢ np. powiedzmy o godzinie
14, 16... Byly to dwie godziny... Wiec ostatnie nawet zaczynaty si¢ o godzinie 20. No i tez
nigdy nie wiadomo co i gdzie na nas czeka. Duzo tez zalezalo od tego czy jezdziliSmy po
wioskach, po miastach... Takze... Niebezpiecznie.

B: Mam jeszcze jedno pytanie dotyczace tych poscieli, czy przedstawiajac ustuge Pani jakby
moéwila to, czego nauczyla si¢ o tym produkcie, to co uwazata Pani za stuszne, czy tez miata
Pani informacje przygotowane od pracodawcy i méwila Pani to co, kto§ inny kazal Pani
powiedziec?

O: Hmm... MieliSmy przygotowane prezentacje, ktorych si¢ musieliSmy nauczy¢ na pamigc.
Musielismy méwi¢ doktadnie w taki sposob... (usémiech) To byto takie $mieszne... MieliSmy
szkolenie... Miesigczne... Czy tam dwutygodniowe, niewazne... Gdzie uczyli nas jak mamy
przedstawia¢ posciel z gestykulacja, ze wszystkim. To bylo straszne, bo to si¢ nie sprawdza.
Oni twierdzili caty czas, Ze jest to najlepszy sposob na sprzedaz, a tak naprawdg¢ najlepszy
sposob na to, zeby sprzeda¢ posciel, to jest po prostu rozmowa, rozmowa z ludzmi. Bo jezeli
zrobimy taki pokaz... Przedstawimy posciel i tak dalej... Powiemy ludziom, ze roztocza ich
zjadaja 1 w ogodle, ze musza mie¢ tylko posciel welniang, bo w welnianej nie ma roztocza, no
to do nich ten fakt jako$ tak nie trafia. Zeby przedstawi¢ takg prezentacje, trwa to okoto
godziny, no to poOzniej zostaje nam coraz mniej czasu na takg sprzedaz, na rozmowe
sprzedazowg. Dlatego lepiej jest usiags¢ z ludzmi, porozmawiaé, przedstawi¢ takie
najwazniejsze rzeczy, ktore dla nas sa wazne, ktore rowniez nas by przekonaly zeby mie¢ taka
posciel. No i tyle, to jest najlepszy sposob.

B: Wigc pracodawca kazal Pani moéwié, ze powiedzmy nie posiadajac takiej poscieli
welnianej, ludzie sg skazani na sen w poscieli w ktorej znajdujg si¢ roztocza, tak?

O: Tak... I, ze te robaki po nich chodza...

B: O Matko...



O: ...ze to robaki kiedy$ ich zjedza... | tak dalej... Hm... Co tam jeszcze byto? No, ze ogolnie
spanie pod zwykla poscielg tradycyjna prowadzi do wielu schorzen, mozna si¢ przegrzaé. Nie
pamigtam jakie tam choroby byly jeszcze wymienione... Ale za to... Posciel welniana jest tak
fantastyczna, ze mozemy spa¢ pod nig caty rok, w ogdle pod nig si¢ nie pocimy, nic nas nie
boli... Ani kregostup, zadne nogi... Po prostu nie mamy zadnych probleméw... Nie mamy
osteoporozy... No... Miato to zacheci¢, zwlaszcza starszych ludzi do zakupienia tej poscieli 1
przeciez przedtuzenia ich zycia. Nic ich nie bgdzie bolato, tak jak teraz... Czyli na staro$¢
sobie zapewnig tak fantastyczng rzecz.

B: No i1 wlasnie te starsze osoby kupowaty od Pani posciele najczesciej? Tak wiasnie mi si¢
wydawato jak Pani zaczeta o tym méwié, ze osoby starsze mogg by¢ najbardziej podatne na
wiare w ten wysmienity produkt. ..

O: Tak, tapali si¢ na to. Brali nawet takie posciele na kredyt. W zwigzku z czym
podpisywalis$my z nimi umowy, nie tylko na zakup poscieli, ale tez na kredyt w banku.

B: Jak to doktadnie wygladato?

O: Czyli takie osoby dostawaty kredyt w banku, splacalty wszystko w banku, a my...
DostawaliSmy gotowke za posciel.

B: Z banku?

O: Tak, z banku... Dostawalismy tyle, ile kosztowata posSciel, natomiast ludzie to sptacali z
odsetkami. Czyli taka posciel powiedzmy za 2 500 tysigca wynosita ich na pewno ponad trzy
tysiace...

B: A ci ludzie zdawali sobie sprawe z tego, ze muszg splaci¢ wszystko z odsetkami? Zostali o
wszystkim poinformowani przez Panig?

O: To znaczy... To bylo w ten sposob, ze my zawsze podawaliSmy im ile zaplacg jesli
jednorazowo zaptaca za posciel, a ile bedzie wynosita jedna rata, jesli decyduja si¢ na
ptatnos¢ ratalng. Nigdy nie podawaliSmy konkretnej sumy rat, bo inaczej bylaby to zbyt duza
przepasc 1 klient nie wziglby w ogoéle takiej poscieli.

B: Hmm... Widze w tym takie lekkie oszustwo... Ci starsi ludzie nie znali calej prawdy.
Chcialby Pani kiedys, zeby kto$ prébujacy Pani co$ sprzedaé, nie powiedziat przy tym Pani
calej prawdy?

O: Ja mysle, ze nie udatoby si¢ to, poniewaz bedac przedstawicielem handlowym nie databym
sobie wcisng¢ jakiej$ niepotrzebnej rzeczy...

(Rozmowe nam przerwat telefon Pani (i ktory musiata odebrac)
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B: Dobrze Pani (i) v racamy do rozmowy... Teraz jeszcze zapytam o wczesniejsza Pani
prace... Dotyczaca sprzedazy reklamy. Co Pani konkretnie sprzedawata? Czy to byto przed
praca w branzy medycznej — jak sama Pani to nazwata?

O: Tak, przed * pracowalam jako specjalista ds. klientow kluczowych w telesprzedazy.
Polegato to na telefonicznym kontakcie z klientem i sprzedazy powierzchni reklamowych w
ksigzce telefonicznej... Byto to o tyle trudniejsze, ze nie byto mozliwosci pokazania klientowi
jak wyglada reklama, jaka to jest wielkos¢... w jakim miejscu ta reklama miataby sie¢
znajdowa¢ w ksigzce. Wigksza przewage miaty w sprzedazy osoby pracujgce w sprzedazy
bezposredniej, poniewaz jadac bezposrednio do klienta miaty mozliwo$¢ pokazania mu jak
bedzie wygladata reklama, gdzie bedzie ona zamieszczona... Klient tez widzial obrazowo, za
co mniej wigcej bedzie placit. Natomiast przez telefon jesteSmy w stanie uzy¢ tylko swojej
wyobrazni 1 przekaza¢ wszystko klientowi, jak to bedzie wszystko mniej wiecej wygladato.
Wtedy, ewentualnie przekona¢ klienta do zakupu takiej reklamy... Czgsto na przyktad
pomagalo mi w sprzedazy to, ze klienci méwili na przyktad ,,O Boze, Jaki Pani ma mity
glos!” No i to bylo kluczem do sprzedazy i wykonywania planu. No i tez odpowiednie
argumenty. Wiadomo no, taka praca jest ciezka, aczkolwiek po pewnym czasie bywa tez
meczaca, na przyktad wtedy, kiedy mamy zte stosunki ze swoimi przetozonymi. Wtedy tez
niezbyt dobrze nam si¢ pracuje. Dlatego za kazdym razem, kiedy mi co$ nie pasowato,
dokonywatam zmiany pracy. Pozniej jeszcze, po pracy w poscielach, pracowalam
bezposrednio przy sprzedazy reklam rowniez do ksigzek telefonicznych, ale to juz w innej
firmie, niz tam gdzie sprzedawatam przez telefon.

B: Czyli miata Pani do czynienia z inna firmg zajmujacg si¢ tym samym?

O: Tak, byla to inna firma. Tam sprzedawatam bezposrednio reklamy, juz sama si¢ musiatam
umawia¢ na spotkania, trudniej byto si¢ umowi¢ zeby klient znalazt dla mnie ten czas,
poniewaz umawialiémy si¢ nie z Panig sekretarka, ale musieliSmy dotrze¢ do samego
wlasciciela firmy. W zwigzku z czym, musieliSmy si¢ dopasowa¢ do nich, tak jak im
pasowalo zeby si¢ spotkac.

B: Tutaj bylo tatwiej Pani sprzedawac, niz w tamtej firmie przez telefon?

O: Powiedzmy w ten sposob... Bo... Jakby pracujac przez telefon i bezposrednio dostrzega
si¢ pewne roznice.

B: Jakie to roznice?

O: Hmm... Przez telefon bylo o tyle tatwiej, ze jezeli jeden klient nam odmowit, to
odktadalismy stuchawke, dzwonilismy do nastgpnego. W sprzedazy bezposredniej jest tak, ze

jezeli umowimy si¢ juz na te spotkania, sprzedajemy wtedy za wigksze kwoty... To... W
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sprzedazy bezposredniej jest tak, ze mozemy uméwi¢ si¢ na trzy, cztery spotkania w ciggu
dnia, a telefonow mozemy wykona¢ trzydziesci, no to jest roznica. Jest mniejsza szansa na
sukces...

B: W ktorej sprzedazy jest mniejsza szansa?

O: No w tej bezposredniej. Jezeli nie udato si¢ podpisa¢ na pierwszym spotkaniu, to trzeba
bylo si¢ umowi¢ na kolejne i sprzeda¢ na kolejnym... Miatam kiedy$ taka jedng sytuacje...
(u$miech) ...ze klient, juz mial u nas reklame, to bylo w sprzedazy bezposredniej. Ten klient
mi powiedzial, ze on juz w tym roku nie chce reklamy, bo nie dzialaly mu stowa klucze w
Internecie, i tak dalej... Ja stwierdzitam, ze no jak on moze nie chcie¢ tego? Przeciez miat tg
reklame przez caty rok, przez caly rok nie zwrécit uwagi, ze co§ mu nie dziatato, ze po
stowach kluczowych si¢ nie wyswietlal tam gdzie chcial. Tylko teraz nagle mu sig¢
przypomniato, ze on miat tam gdzie$ jakas reklame. ..

B: Tak...

O: Zaczetam z nim rozmawia¢, powiedziatam mu, ze zrobi¢ mu takg wizytowke jaka bedzie
chcial, jaka by miata by¢ na nastepny rok, a on zobaczy sobie czy mu si¢ ona bedzie
podobata, wtedy zdecydujemy. Na co klient powiedziat: ,,Dobra. To niech mi Pani zrobi taka
wizytowke, wtedy ja podpisze z Panig umowe”. No to oczywiscie ja... (usmiech) ...jezdzitam
do niego trzy razy, bo raz pojechalam, przedstawitam mu tg wizytéwke, pokazatam, ze
wszystko mu si¢ wyswietla... On powiedzial mi co jeszcze mam zmieni¢. No to pojechatam
znowu, drugi raz, znowu rozmawialiSmy no i potem byt trzeci raz. Jechatam juz tylko po to
zeby to sfinalizowa¢, na co Pan kazal mi poczeka¢ w pokoju i szybko gdzie$ wyjechatl. Po
dluzsze; chwili mojego czekania okazalo si¢, ze wyjechat z firmy po jakies czeSci,
zostawiajgc mnie...

B: Czyli klient olat sprawe? (uSmiech)

O: Tak! Za czwartym razem... Pojechatam... Powiedzmy... ,,Z buta” do niego...

B: ,,Z buta”? Czyli bez zapowiedzi?

O: Tak, nie umawiajac si¢ z nim wczesniej. I powiedziatam: ,, No wiem Pan, umawialismy
si¢, tak? Ja — robie Panu wizytdwke, Pan — podpisuje ze mng reklame¢. Umowa to umowa”. Co
prawda ustna, bo ustna, no ale umowa. No 1 klient nie miat innej mozliwosci, podpisal ze mna
tg umowe...

B: Ale chyba nie przyszto mu to tatwo?

O: No nie... (Smiech). Pytal czy moze roztozy¢ to na 10 rat (§miech).

B: Czyli byta to duza kwota? (usmiech)



O: No mysle, ze dla firmy nie jest to duza kwota, to byto jakie$ trzy tysiace, takze mysle, ze
dla firmy nie jest to duzo. Tym bardziej, ze byt to serwis samochodow amerykanskich, mysle,
ze nie byla to duza kwota.

B: Jest Pani do$¢ zawzieta i uparta skoro jezdzita Pani tyle razy do jednego klienta?

O: Tak, zgadza sig¢.

B: A czesto zdarzaty si¢ takie sytuacje?

O: Nie, nie czgsto. Aczkolwiek akurat tutaj mi zalezalo zeby zrobi¢ plan i zeby tez pokazac,
ze potrafie. Poza tym tez to kwestia przetozonych. Tu akurat mielismy tak, ze w jednym
momencie zwolnili wszystkie osoby, z ktéorymi ja pracowalam, zostalam sama jedna i
posztam do innej grupy. Tam... nasz szef regionalny stwierdzil, ze powinnam zajmowaé
nizsze stanowisko niz zajmuj¢. Po czym ja delikatnie u§wiadomitam mu, ze ja si¢ z jego
zdaniem nie zgadzam, poniewaz pracujgc tak jak pracuj¢ i robigc dla nich takie obroty
powinnam zosta¢ na tym stanowisku na ktérym jestem, czyli specjalista, natomiast on chciat
mnie zrobi¢ sprzedawcg. Na co on pokazywal mi, ze sprzedawca przynosi jeden kontrakt
dziennie, natomiast ja przynosze pot kontraktu dziennie, czy tam 0,7 czyli zamiast mie¢ pi¢é
kontraktow w tygodniu, ja przynosze cztery... W zwigzku z czym pokazalam mu, Ze rdznica
migdzy sprzedawca a specjalista jest taka, ze sprzedawca ma jeden kontrakt dziennie,
poniewaz sprzedaje umowy za 400, 500 zt. Natomiast ja nie mam mozliwosci sprzedazy
ponizej 1 000 zt, w zwigzku z czym przynosze¢ mu mniej kontaktow, ale wigksze pienigdze.

B: Przekonato to Pani kierownika?

O: W rezultacie si¢ ze mng zgodzili, aczkolwiek bylo to juz za pdzno, poniewaz ja juz
podjetam decyzje, ze skoro w taki sposob podchodzi si¢ do pracownika, no to ja si¢
zwalniam. Poza tym tez takie inne sprawdzanie pracownika...

B: To znaczy?

O: No ok, moga sobie sprawdza¢ GPSy, poniewaz mieli§my w samochodach zamontowane
GPSy, mielismy tego $§wiadomo$¢. W kazdym razie praca polegata na tym, ze pracowaliSmy
od 8 do 17 i mieliémy godzinng przerwe¢ na lunch. No i akurat po przej$ciu do nowej grupy,
taka sympatyczna kolezanka powiedziata mojemu kierownikowi, ze ja pojechalam do domu,
poniewaz rozmawialam z nig chwil¢ wczesniej... No i1 sprawdzili mojego GPS’a i miatam
pdzniej rozmowe z kierownikiem dotyczaca tego, dlaczego ja bylam w domu. Powiedzialam
wigc, ze mam godzinng przerwe na lunch 1 moge ja sobie wykorzysta¢ jak chce. Kierownik
natomiast stwierdzil, ze nie mogg jezdzi¢ do domu na obiad...

B: Dlaczego?



O: Tez go o to zapytatam... Skoro mam w domu obiad, to dlaczego nie mogg pojecha¢ go
zje$¢, skoro mam przerwe? Kierownik powiedzial, ze mam zje$¢ na miescie, na co ja
odpowiedziatam, ze jak mi da wigcej pieniedzy, codziennie na obiad... To ja nie bedg jezdzita
do domu obiad, ale bgde jadta na miescie. Nie rozumiem dlaczego dla nich to byto takim
problemem.

B: Uzasadniali jako$ te swoje postanowienie?

O: No nie, nie uzasadniali tego. Po prostu nie mozna by¢ w domu.

B: Pani (I czy!i tak naprawdg, z kazdej firmy Pani odchodzita sama?

O: No tak. Gdy juz co$ mi si¢ konkretnie nie podobato, to dawatam wypowiedzenie.

B: Dobrze... A miata Pani jaka$s przerw¢ pomiedzy pracy we wczesniejszych firmach, a
terazniejszg Pani praca w ubezpieczeniach?

O: Nie, w ogole nie mialam przerwy.

B: Pomowmy juz teraz o Pani aktualnej pracy w nowej dla Pani branzy, lubi ja Pani? Lepiej
si¢ Pani pracuje tutaj niz w pozostatych Pani firmach?

O: Trudno jest tak poréwnaé, bo to jest zupetnie co$ innego. Reklame czy welniang posciel
nie kazdy potrzebuje, a ubezpieczenia praktycznie potrzebuje kazdy. Tutaj nie mozemy
narzeka¢ na brak klientow, aczkolwiek zawsze jest nacisk na zdobywanie nowych klientow.
Tutaj tez dzwonimy do klientéw, ale wigksza cze¢$¢ pojawia si¢ u nas sama. Niektorzy tylko
przychodza do nas na kalkulacj¢, mamy obowigzek zapisania telefonu do tej osoby, a poznie;j
musimy co jaki§ czas dzwoni¢ do tej osoby 1 zaprasza¢ ja na finalizacje konkretnego juz
ubezpieczenia.

B: Prosze mi przypomnie¢ to sg ubezpieczenia gtdéwnie komunikacyjne...

O: Tak, zyciowe, nawet ubezpieczenia na podrdz.

B: Jakie zdarzaja si¢ najczescie;)?

O: Komunikacyjne, na zycie... No wlasnie od niedawna tez mieszkaniowe, bo ludzie raczej
nie mysla o tym, zeby ubezpieczy¢ sobie mieszkanie, bo po co mieliby to robi¢? Przeciez nic
si¢ nie stanie, tak? Najgorzej jezeli do naszego mieszkania kto$§ si¢ wlamie 1 ukradnie cenne
rzeczy...

B: No tak. A ubezpieczenie komunikacyjne musi mie¢ kazdy kto posiada...

O: Kazdy kto posiada samochod musi mie¢ wazne OC.

B: Pani () duZo jest takich firm jak Pani w Poznaniu, ktore proponuja podobne ustugi?
O: Trudno jest mi powiedzie¢ ile jest, ale na pewno duzo. Ale takich duzych

rozreklamowanych multiagencji jak my, nie ma zbyt wielu chyba. My mamy banery, reklamy
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na autobusie, mamy bilbordy, ulotki w wydziale komunikacji, nie kojarz¢ innej takiej *
rozreklamowanej jak moja firma.

B: Powiedziata Pani, ze jezdzi tez Pani do klientéw... Woli Pani ubezpiecza¢ na miejscu w
firmie, czy dociera¢ do klienta?

O: Zdecydowanie akurat w tej branzy wole zeby klient przyszedt do nas. Pracujac dla bardzo
wielu towarzystw w sumie, nie jestem w stanie zabra¢ wszystkich dokumentéw z biura ze
soba jadac do klienta. Musimy wigc wczesniej wiedzie¢ na co klient si¢ decyduje, zeby
wiedzie¢ jaka polis¢ jemu wystawic.

B: A klient wie jakie towarzystwo da mu najlepszg 1 oczywiscie najtansza oferte?

O: Niestety zazwyczaj nie wiedzg... Czesto nie majg tez Swiadomosci co dane ubezpieczenie
im daje i trzeba wszystko im po kolei opowiada¢ jak matemu dziecku.

B: A czy kazda taka wizyte klienta w biurze Pani moze sfinalizowa¢ od razu?

O: Nie... Czasem jest tak, ze klienci po prostu chcg si¢ zorientowaé czy nie ma jakiej$ lepszej
oferty niz ta, ktorg akurat posiadajg... No i wychodzg i nie wracajg... W sprzedazy reklam nie
byto tez takich zawirowan z dokumentacjg, wystarczyta tylko pieczatka i podpis klienta. A
tutaj klient musi mie¢ swoja ostatnig polise¢, jakie$ zaswiadczenia... Jest tego troche.

B: Super. No to dowiedzialam si¢ troch¢ o przebiegu Pani do$wiadczenia (u$miech).
Porozmawiajmy teraz o samej specyfice zawodu przedstawiciela handlowego... Pani zdaniem,
czy mozemy poznac¢ na pierwszy rzut oka, ze dana osoba jest przedstawicielem handlowym?
O: Mysle, ze nie da si¢ pozna¢ po wygladzie czy dana osoba jest przedstawicielem
handlowym, bo przedstawiciel handlowy — zalezy w jakiej firmie pracuje, to jednak ma z gory
stro) obowigzkowy. Przyktadowo, musi nosi¢ strdj elegancki, a sg firmy, w ktorych
przedstawiciele moga ubra¢ ladniejsza koszule, jeansy 1 to jest wszystko. Dla mnie na
przyktad $mieszne bylo to, ze jak pracowatam w poscielach to musieliSmy ubiera¢ si¢
biznesowo, elegancko, a trafialiSmy cz¢sto do obskurnych doméw, gdzie po prostu nie raz, to
w tym ciuchach, w ktére byliSmy ubrani, to az strach byto usigs¢... Poza tym jak to
wygladato, sprzedawali§my ekskluzywna posciel klientom, ktorzy nie posiadali pienigdzy.
Moim zdaniem powinni$my si¢ do takich klientow dostosowa¢ swoim wygladem.

B: Tak, ale Pani przeciez nie wiedziata do jakiego klienta Pani jedzie. Znala Pani tylko jego
nazwisko 1 adres...

O: Doktadnie. A w sprzedazy reklamy z kolei jednak czesto kobietom pomagat ich stroj.
Czyli, jezeli jechaty do mezczyzn to wiadomo... (uSmiech)

B: Niech Pani powie co wiadomo (u$miech)



O: ($miech) Trzeba si¢ odpowiednio ubra¢, nie wiem, jakie$ eleganckie spodnie, bluzka z
lekkim dekoltem, a na to zakiecik. Ladnie umalowane oczy, ale niezbyt mocno...

B: Czyli tak troch¢ wyzywajaco...?

O: Tak delikatnie, nie do konca wyzywajaco, bo tez nie kazdy to lubi. Samemu trzeba
wiedzie¢ w czym nalezy pdjs$¢ do klienta.

B: A kiedy pracowala Pani jako telesprzedawca? Jak si¢ Pani ubierata?

O: Generalnie jezeli sprzedaje si¢ co$ przez telefon to strdj jest mato wazny, najwazniejszy
jest wtedy glos, o ktory trzeba bardzo dba¢ (usmiech).

B: A co ze stownictwem przedstawicieli handlowych?

O: Hm... raczej wystawiaja si¢ oni jak normalni ludzie, nie ma zadnych podstaw do tego zeby
wyrazali si¢ jako$ inaczej... Tym bardziej, ze przedstawiciel handlowy to tylko posrednik
miedzy producentem a detalista. Takze... Wszyscy jesteSmy ludZzmi i jezeli chodzi o
przedstawiciela, to nie potrzebuja oni jakiego$§ innego zasobu stow, ale trzeba by¢
wygadanym. Przedstawiciel handlowy musi potrafi¢ zagada¢ cztowicka na §mier¢... Byle by
on Kupit to co ja mu chce sprzedac..

B: Pani wlasnie taka osobg jest? Potrafi Pani zagada¢ cztowieka na $mieré?(usmiech)

O: No nie do konca, jeszcze nikt nie umarl (Smiech).

B: Mam si¢ bac¢? ($§miech)

O: Nie (usmiech)

B: Dobrze... Pani (il niech Pani mi powie czym si¢ wyr6znia przedstawiciel handlowy
od innych zawodow?

O: Hm... No nie mozna poréwnaé przedstawiciela handlowego na przyktad z nauczycielem.
No nie, no z nauczycielem mozna, bo nauczyciel naucza, przedstawiciel handlowy réwniez
sprzedaje te swoje produkty, uczy ludzi do czego dany produkt moze si¢ przyda¢. Hm... Ale
na przykltad z zawodem kolejarza, czy z lekarzem.. No lekarz ewentualnie, to nie, ale
przedstawiciel medyczny... Pracodawcy chcg zeby taki przedstawiciel miat ukonczone jakies$
medyczne studia, to akurat wiem, bo z tym si¢ spotkalam szukajac pracy. Natomiast u nas w
ubezpieczeniach nie trzeba bylo mie¢ Zadnego doswiadczenia, co jest uwazam wielkim
btedem. Ja na przyklad wiedziatam co to jest OC i AC, polisa... A duzo 0sob, ktére do nas
przychodzi nie ma o tym zielonego pojecia. Nie ma poj¢cia o sprzedazy, no nic!

B: Pani aktualny pracodawca nie szukal 0s6b z doswiadczeniem w sprzedazy?

O: Nie, bo generalnie osoba, ktéra posiada do§wiadczenie w sprzedazy chcialaby zarabia¢ o

wiele wigcej niz oni s3 w stanie zaproponowac...
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B: Czyli zamiast ptaci¢ wigcej doswiadczonemu pracownikowi, wolg od podstaw szkoli¢
nowych?

O: Tak, zgadza sig.

B: Ok... A jakie wymagania sg stawiane przedstawicielom handlowym przez pracodawcow?
O: Wymagania? Przede wszystkim mila aparycja (Smiech). No... Przede wszystkim
umiejetnos¢ nawigzywania kontaktow, umiejetnos¢ wystawiania si¢, dobra organizacja czasu
pracy, stawia si¢ tez cele sprzedazowe od razu po przyjeciu... Te cele muszg by¢ wykonane,
bo jesli te cele nie beda wykonywane, to takiego pracownika zawsze mozna si¢ pozby¢ i
zatrudni¢ kogo$ innego, kto by¢ moze bedzie lepszy, co si¢ nie zawsze sprawdza. Nie mozna
tez poddawac si¢ stresowi, nie ma takiej mozliwosci, zeby tego stresu nie byto w ogole, kazda
praca w branzy sprzedazy jest stresujaca...

B: A gdyby miata Pani powiedzie¢ na czym polega praca w zawodzie przedstawiciela
handlowego?

O: Na czym polega ta praca? No... Generalnie polega przede wszystkim na pozyskiwaniu
nowych klientéw i utrzymywaniu kontaktow ze statymi klientami. Latwiej jest w sumie
pozyska¢ nowego klienta, niz utrzymac kontakt ze statym takze...

B: Dlaczego Pani tak my$li? Dlaczego tatwiej jest zdoby¢ nowego klienta?

O: Hm... Staty klient jest taki bardziej wymagajacy, wydaje mu si¢, ze powinien by¢ juz
traktowany ulgowo, dostawa¢ wigkszy rabat. A nowy klient nie zna oferty, tatwiej jest mu
zgodzi¢ si¢ na to co mu przedstawimy, zawsze mozna mu powiedzie¢, ze daje si¢ mu
specjalng ofert¢ dla nowego klienta.

B: Czyli w sumie nowy klient nie jest swiadomy tego, ze moglby jeszcze negocjowaé ceng?
Dlaczego?

O: No moze dlatego nie méwi mu si¢ do konca prawdy, zeby jak najwigcej zarobi¢. Mysle
jednak, ze to juz nie lezy w samej kwestii przedstawiciela handlowego, ale takze w kwestii
kierownictwa. ..

B: Dobrze... Pani (D Mowimy caty czas o przedstawicielach handlowych. Moze Pani
mi okresli¢ kim jest osoba, zajmujaca to stanowisko?

O: Przedstawiciel handlowy? To jest osoba zaradna, zdecydowana i konkretna, ktéra wie
czego chce, wie jak zdoby¢ klienta, wie jak go przekona¢ do danego produktu, wie przede
wszystkim jak zarobi€.

B: Porozmawiamy teraz o ptci w tym zawodzie. Pani zdaniem to kobiety czy mezczyzni sg

cze$ciej spotykani na tym stanowisku?
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O: Mysle, ze jest to trudne do okreslenia, dlatego, ze to zalezy od branzy, prawda? W branzy
budowlanej wiadomo bg¢da to mezezyzni, w branzy kosmetycznej przewaznie sg to kobiety,
aczkolwiek znam przedstawicieli handlowych w jednej firmie, gdzie w firmie fryzjersko —
kosmetycznej pracuja gtownie mezczyzni...

B: Od czego to zalezy?

O: Hm... Jezeli firma ma mie¢ kontakty z m¢zczyznami, to przedstawicielami handlowymi sa
kobiety, natomiast na odwrot... Inaczej... W salonach fryzjerskich gtownie pracuja kobiety, w
zwigzku z czym przedstawicielami handlowymi sg mezczyzni, poniewaz taka kobietg zawsze
bedzie tatwiej im zagada¢ 1 przekona¢ do nowych produktow. Dlatego tez w branzy
budowlanej czasami mozna spotka¢ kobiety.

B: A w Pani aktualnej branzy? W branzy ubezpieczeniowej? CzeSciej mozna si¢ spotkaé z
pracujacymi kobietami, czy m¢zczyznami?

O: W branzy ubezpieczen... No to jest akurat dziwne, poniewaz w Poznaniu sg to same
kobiety, poniewaz me¢zczyzni, ktdrzy tu pracowali juz nie pracuja, w zwiazku z czym s3 to
same kobiety. Natomiast w innych miastach, siedzibach mojej firmy jest to mieszana cz¢$¢, a
w niektérych miastach jest to przewaga me¢zczyzn. Mysle, ze to zalezy od osoby, ktdéra
rekrutuje, czy woli me¢zczyzng, czy woli kobiete, po prostu kto spetnia jego kryteria.

B: Rozumiem... A jak Pani sadzi? Czy w przypadku przedstawicieli handlowych pte¢ ma w
ogole jakie$ znaczenie?

O: Mysle, ze jezeli przedstawiciel handlowy jest dobry, to nie ma znaczenia tutaj pte¢. Chyba,
ze firma sprzedaje jaki$ bubel i zalezy jej tylko na sprzedazy... tak zwanej hormonalnej
(u$miech) wowczas zatrudnia tylko 1 wytacznie na przyktad przystojnych mezczyzn, pigkne
kobiety... Wtedy na pierwszym miejscu stawia si¢ wyglad, a dopiero potem to, co ma kto do
powiedzenia.

B: Sprzedaz hormonalna? Ma Pani tutaj na mysli przekonywanie klienta gléwnie swoim
urokiem osobistym, tak?

O: Tak, oczywiscie ( usmiech).

B: ... przykladowo w sytuacji kobiet. Czy Pani kiedy$ sprzedawata w ten sposdb?

O: Nie ($miech). Na szczg$cie nie musialam... Chociaz nie wiem... Ja sadzg, ze tego nie
robitam, a niektorzy klienci mogli odebra¢ moze moje zachowanie jako flirt czy co$ takiego,
ale raczej staratam si¢ zawsze sprzedawac tylko biznesowo.

B: Pani (I \ 2stcpne moje pytanie. W jakim wieku zazwyczaj sg przyjmowani ludzie

na stanowisko przedstawiciela handlowego?
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O: Najczesciej sg to ludzie mtodzi, tylko generalnie trudno jest mi okresli¢ przedziat
wiekowy, ale zazwyczaj, w tych firmach, w ktorych ja pracowatam byli to ludzie mtodzi,
ludzie, ktorzy studiowali, ktérzy na przyktad studiuja zaocznie i pracuja dziennie. Oczywiscie
zdarzaty si¢ tez osoby troszeczke starsze, gdzie$ okoto trzydziestki, natomiast stawia si¢ tutaj
jednak sadze na mtodsze osoby...

B: A gdyby miata Pani okre$li¢ dolng i gorng granice?

O: Mysle, ze... Dolna granica 20, a gérna... Mysle, ze nie ma gornej granicy, ale mysle, ze
jezeli mielibySmy okresli¢ mtodych... No gdzie$ tak do trzydziestu lat. Nie wiem, nie
zastanawiatam si¢ nad tym (u$miech). Takich si¢ najczgsciej spotyka.

B: Dobrze. A jak Pani sadzi, w jakim wieku handlowcy pracuja najbardziej efektywnie?

O: Ja mysle, ze tutaj wiek nie ma znaczenia. Generalnie zalezy to od cztowieka, niewazne w
jakim wieku jest, jesli si¢ poswigca pracy, to si¢ poswieca pracy. Wiek nie ma tutaj znaczenia.
Oczywiscie, jesli ma rodzine, dzieci, no to jest to kosztem czego$, tak? A dopoki studiujemy,
to moze si¢ to odbi¢ na naszych egzaminach, ktore potem poprawiamy ($miech)... No ale... w
innych przypadkach sadzg, Ze nie.

B: No dobrze. A teraz co$ na temat dnia pracy przedstawiciela handlowego. Niech Pani mi
powie jak przedstawiciel handlowy rozpoczyna swoj dzien?

O: Jak rozpoczyna swoj dzien? Chyba tak jak wszyscy, czyli generalnie szykuje si¢ do pracy.
Wstaje 1 si¢ ubiera, je $niadanie i wychodzi. Chyba, ze wstanie za p6zno, wtedy musi inaczej
utozy¢ juz dzien. No i... Musi umowi¢ si¢ na spotkania z klientami. ..

B: No wlasnie o to glownie chcialam zapytaé... Mialam na mysli, jak handlowcy
rozpoczynaja swoj dzien pracy?

O: No tak... Natomiast jezeli chodzi o prace, to w zalezno$ci od tego co to jest, gdzie pracuje.
No wigc przyjazd do biura, od godziny 6smej do dziesigtej powiedzmy jakie$ telefony do
klientow, pozniej te spotkania. ..

B: Czyli nie zawsze jest tak, ze danego dnia spotkania sg juz zaplanowane dzien wcze$niej?
O: Nie, nie. Jak ja przyktadowo pracowatam jako przedstawiciel handlowy w reklamie, to
niewazne czy mialam spotkania umoéwione czy nie, to o godzinie 11 juz mnie nie mogto by¢
w biurze.

B: A jezeli chodzi o czas wolny w pracy? Czy handlowcom w ciggu dnia nalezy si¢ jakis$
wolny czas? Jakie$ przerwy?

O: Roéznie. Tak jak ja wspominatam, miatam kiedy$ godzinng przerwe¢ na lunch, ale nie

moglam jej normalnie wykorzystywaé, wigc z tymi przerwami to tez roznie bywa. Ogoélnie z



przerw czg¢sto si¢ nie korzysta, w duzej mierze sa one po prostu przedtuzeniem czasu pracy
przedstawiciela.

B: Czy kazdy dzien w roli sprzedawcy wyglada tak samo?

O: Nie, poniewaz kazdego dnia widujemy si¢ z innymi ludzmi, proponujemy im inne rzeczy,
nigdy nie wiadomo co nas moze spotka¢... Codziennie przygotowujemy inne materiaty.
Takze... Kazdy dzien wyglada zupelnie inaczej...

B: A czy handlowcy w swojej pracy dziataja wedlug jakiego$ Scisle okreslonego planu czy
sami sobie organizujg dzien?

O: Przedstawiciele maja wytyczone cele, zazwyczaj sprzedazowe. Czyli, ile musi sprzedac,
jaka kase przynies$¢ do firmy zeby by¢ optacalnym pracownikiem.

B: Kiedy konczy prace? Sam o tym moze zadecydowac?

O: Kiedy konczy prace? Hm... No to tez zalezy od specyfiki pracy, jezeli jest to na przyktad
przedstawiciel farmaceutyczny, czy spozywczy — no to kazdy pracuje inaczej. Na przyktad
branza spozywcza pracuje wtedy kiedy handlowcy moga zasta¢ w firmie osoby decyzyjne...
B: Czyli nie jest to powiedzmy wyznacznik 8 — 16?

O: To jest praca zadaniowa. Niby jest to osiem godzin, a wyglada to réznie...

B: Na przyklad patrzac na Pani prace w poscielach welnianych?

O: Oj tak. Zdecydowanie... Teraz tez nigdy nie wychodz¢ z pracy punktualnie, bo ludzie
czesto przychodzg przed koncem pracy 1 musze taka osobe przyjac.

B: Dhugo Pani zostaje tak po godzinach teraz?

O: Godzina, Poltora... Ale na szcze$cie mam za to zaptacone.

B: Poméwmy teraz prosz¢ o samym prestizu tego zawodu. Sadzi Pani, ze ten zawod cieszy si¢
akceptacja spoteczenstwa?

O: Mysle, ze tak... ze cieszy si¢ akceptacja spoleczenstwa i jest to zawod potrzebny, no bo...
Chociaz...? Kto wie? W dobie tego, ze na przyktad mozemy juz sami zrobi¢ sobie cho¢by
zakupy przez Internet moglibySmy powiedzie¢, ze przedstawiciele handlowi sa nam
niepotrzebni... Moze na przyktadzie... Na przyktadzie reklamy... Gdyby firma sama miataby
si¢ zgtosi¢ do wydawnictwa reklamowego po reklamg, to wiadomo, Ze si¢ nigdy nie zglosi, bo
sami wychodzg z zatozenia, Ze ich wszyscy znaja i reklama jest im przeciez niepotrzebna..
Dobrze wiec, ze s przedstawiciele handlowi... (usmiech)

B: Dobrze (usmiech) Pani (il czy duzo ludzi pracuje w tym zawodzie?

O: Bardzo duzo. Na przyklad duzo ludzi moim zdaniem pracowalo sprzedajac posSciele

wetniane. Gdzie nie posztam na rozmowe kwalifikacyjng to wszyscy inni mi mowili, Ze
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pracowali w poscielach wetlianych (§miech). Tam pracowato bardzo duzo ludzi. Pracowato,
studiowato jednoczesnie...

B: Dobrze. A czy sprzedawcy bez problemu opowiadaja innym o swojej pracy? Czy raczej
wstydzg sie¢ tej profesji?

O: Ja nie mam probleméw z tym zeby opowiada¢ innym o swojej pracy, natomiast jak radza
sobie z tym inni, nie wiem. Generalnie, gdyby pracowali w agencji towarzyskiej to moze
mogliby si¢ wstydzi¢, a tak... ? (u§miech)

B: Rozumiem (usmiech). Prosz¢ mi powiedzie¢ czy pracujgcy w tym zawodzie szukaja
jednoczesnie innej pracy?

O: Mysle, ze tak. Jezeli maja czas.

B: A Pani tak robi?

O: No ja tak robitam. Zawsze jako przedstawiciel szukatam innej pracy...

B: Ale tez jako przedstawiciel?

O: Tak. Ale juz w innej firmie (u$miech). Zawsze ta praca przedstawiciela daje te plusy, ze
ma si¢ ten samochod stuzbowy, telefon...

B: Ale wszedzie tak jest?

O: W wigkszosci tak.

B: A tu w ubezpieczeniach, ma Pani samochdd stuzbowy?

O: Nie... Tramwaj (Smiech)

B: Stuzbowy tramwaj? (§miech)

(po dhuzszej chwili §miechu)

B: Pani (il czy zawdd ten jest jedng z centralnych rél odgrywanych w gospodarce?

O: Hm... Nie wiem... Mozemy oming¢ to pytanie?

B: Mozemy... Niech mi Pani wigc powie, czy zawodd przedstawiciela handlowego jest
zawodem prestizowym?

O: To zalezy od branzy, co takiego uznajemy za prestizowe. Zalezy od tego co sprzedajemy,
jakiej jest to marki, od tego zalezy prestiz tej pracy w danej branzy moim zdaniem.

B: Okey. A czy ludzie chcg stucha¢ handlowcow?

O: No jezeli maja na to czas, to tak. Ale... No... Wszystko znowu zalezy od branzy. Wszystko
zalezy od cztowieka. Czasami ma si¢ na przyktad tylko pi¢¢ minut na sprzedaz.

B: Teraz mam troche inne pytanie. Czy przedstawiciel handlowy 1 akwizytor, to to samo?

O: Nie. Zdecydowanie nie, bo akwizytor weciska ludziom niepotrzebne rzeczy, a
przedstawiciel handlowy sprzedaje tylko i wylacznie konkretng marke i co$ co ludziom jest

potrzebne, tak? Akwizytor moze sprzedawac... nie wiem... encyklopedie... Moze chodzi¢ po
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domach i to wciskac... Kiedys$ si¢ spotkatam z tym, ze po domach chodzili akwizytorzy i
sprzedawali tampony!

B: Gdzie sprzedawali tampony Pani (D

O: No normalnie, na przyktad zapukali do moich drzwi... Méwili o jakis tamponach, innych
srodkach kosmetycznych i higienicznych, ale nie stuchatam ich dlugo (usmiech)

B: To byla jaka$ znana firma? Znana marka?

O: Nie, nie, nie. Nie znalam jej kompletnie, pewnie to byta jaka$ firma ,krzak”. Takze...
Niektorzy moga traktowacé przedstawiciela handlowego jako akwizytora, ale to nie dobrze.
Akwizytor zazwyczaj nam si¢ kojarzy z czym$ ztym, natomiast przedstawiciel sprzedaje,
handluje, robi zupetnie co innego i zupelnie inaczej.. Jest to co$ cennego, a nie jaki$ bubel,
ktory mozemy zaraz wyrzuci¢ do kosza.

B: Pani (I A pracujac w tych poscielach... Byla Pani akwizytorem, czy
przedstawicielem handlowym?

O: Przedstawicielem handlowym.

B: Ale chyba nie do konca sprzedawata Pani co$ co byto ludziom potrzebne...

O: Nie... To byto ludziom potrzebne, naprawd¢. Sama mam taka posciel wetniana, takze. ..

B: Ale mysli Pani, Zze tym biednym starszym ludziom, ktorzy brali kredyt w banku i sptacali
odsetki, ta posciel naprawde byta niezbedna do dalszego funkcjonowania? Czy Pani im nie
weciskata, jak to Pani méwi jakiegos przystowiowego ,,bubla™?

O: Nie, nie, nie. Nie wciskalam im bubla, poniewaz to byla ich decyzja Ja im przedstawialam
tylko produkt. Poza tym, jezeli bym byla akwizytorem to zapukatabym tylko do drzwi, nie
bylabym umoéwiona na spotkanie, ale zapukata do drzwi 1 powiedziata ,,Dzien dobry, ja
przyjechalam z poscielg”. Takze to byla ta rdznica. Natomiast ja bylam umodwiona na
spotkanie, ci ludzie byli wczesniej poinformowani czego ta wizyta dotyczy, z czym to si¢
wigze, wigc to byla ich decyzja... Czy chca by¢ zdrowsi, spa¢ wygodniej... To byla ich
decyzja.

B: Dobrze, kolejne pytanie do Pani. Z czego rozliczani sg handlowcy?

O: No ze swojego planu sprzedazowego.

B: Tylko z tego?

O: No i tez... Czas pracy, czasami tez z tego jak si¢ komunikuja z klientami i jakich stéw
uzywaja.

B: A jakich negatywnych cech powinni si¢ wyzbywac¢ sprzedawcy?
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O: Braku cierpliwos$ci... Klamstwa... Generalnie powinno si¢ méwi¢ prawde, nie ktamac. No
i czego jeszcze? To chyba wszystko, przede wszystkim muszg¢ mie¢ w sobie duzo
cierpliwosci.

B: No dobrze... A czy sg jakie$ niebezpieczenstwa, na ktore moze by¢ narazony sprzedawca?
O: Niebezpieczenstwa? No mogg by¢ rozne... Sprzedawca nigdy nie wie co go spotka, na
przyktad moze po6js¢ do klienta, ktéry moze okazaé si¢ zboczencem. Bywa naprawde roznie,
nie do konca mozemy ufa¢ klientowi i naprawde trzeba by¢ bardzo ostroznym.

B: A jakich przedmiotow do pracy potrzebuje przedstawiciel handlowy?

O: Samochdd i telefon.

B: Tylko?

O: I baza firm, to sg takie trzy najwazniejsze... No moze komputer, cho¢ ja przenosnego
komputera do tej pory nigdy nie otrzymatam. Ale samochod musi mie¢, to jest podstawa do
przemieszczania si¢ przedstawiciela do klientow.

B: Co wptywa na motywacj¢ przedstawicieli handlowych?

O: Na motywacje przedstawicieli handlowych przede wszystkim wpltywa wynagrodzenie,
czyli pensja podstawowa plus prowizja.

B: A jakies$ dodatki do pensji inne niz prowizja?

O: O tak, to tez! To tez sa systemy motywacyjne. Pamigtam wiasnic w firmie gdzie
sprzedawalam reklamy, ze zawsze w miesigcu byl konkurs na sprzedawce miesigca, lub tez
konkurs na sprzedawce tygodnia, albo sprzedawce dnia. Kto sprzedat najwigcej umow w
wyznaczonym czasie, dostawal dodatkowe pieniadze To bylto catkiem dobre.

B: Rozumiem. Teraz moze porozmawiamy o relacjach przedstawicieli handlowych z
klientami. Prosz¢ mi powiedzie¢ jak handlowcy powinni si¢ zwraca¢ do swoich klientow?

O: Mysle, ze jak do czlowieka. Powinni normalnie z nimi rozmawia¢. Wiadomo, jezeli jest
przedstawicielem handlowym i juz dlugo si¢ juz jezdzi do danego klienta, to zbiera si¢
informacje nie tylko o zaktadzie pracy, ale wymienia si¢ tez prywatne rzeczy. Przyktadowo,
pytamy jak tam syn, Zona.. .

B: A czy przedstawicielom handlowym kiedy$ puszczaja nerwy?

O: No zdarza sig.

B: A Pani puszczaty?

O: Zdarzalo si¢... (usmiech) Ale to jest tez kwestia tego, na kogo trafimy, czy dana osoba jest
w stanie nas wyprowadzi¢ z rownowagi. No w ubezpieczeniach to si¢ zdarza, bo ludzie sg

naprawde upierdliwi.... Czasami nie mamy juz cierpliwosci ttumaczy¢ dziesiatej osobie z



rzedu na czym polega obowigzkowe ubezpieczenie OC... No 1, ze klient musi to mie¢ i tak
dalej...

B: W jaki sposob zdoby¢ zaufanie klienta?

O: Przede wszystkim zdobywamy zaufanie klienta, kiedy go nie oszukujemy, kiedy jestesmy
dla niego mili. Zawsze mozna wzig¢ pod uwage, ze jezeli kto§ ma firme, to na pewno ma
kolege, ktory tez ma firme... I zawsz¢ moga si¢ oni zdzwoni¢ i poinformowaé siebie, ze
,»Stuchaj... Byla tu u mnie taka i taka... Z takiej firmy, proponowata mi taka reklame, za tyle 1
tyle...” A z kolei u drugiego klienta byla jak si¢ okazato tez taka i taka, proponowata to samo
ale za inng kwote... Dlaczego wigc jednemu z nich zaproponowata co$ drozej, a drugiemu
taniej? Trzeba po prostu by¢ ostroznym.

B: Czego handlowiec nie powinien robi¢ w obecnosci klienta?

O: W obecnosci klienta? Powinien zachowywaé poprawne maniery. Nie powinien na
przyktad zu¢ gumy, strzela¢ sobie palcami, albo... Nie powinien by¢ nerwowym, tupad
nogami jak to niektdrzy maja w zwyczaju, czyli syndrom niespokojnych nog...

B: A jesli chodzi o odpowiednig postawe podczas spotkania z klientem?

O: No jesli chodzi o postawe, to kazdy przedstawiciel handlowy powinien wiedzie¢, ze nie
mozna przybiera¢ postawy zamknigtej, powinno si¢ mie¢ otwartg... Czyli nie zatozone rece
jedna pod druga, bo to wskazuje na to, ze jesteSmy zle, wrogo nastawieni... Ale tego
wszystkiego uczg przedstawicieli handlowych, takze...

B: A samo przywitanie z klientem jak powinno wygladac¢? Kto pierwszy powinien poda¢ reke
na przywitanie, jesli w ogole powinien?

O: Nie pamigtam tego. To zalezy od tego czy klientem jest facet, czy kobieta.

B: Powiedzmy, Ze idzie Pani do kobiety...

O: Hm... No wiadomo, Ze jezeli ja pierwsza podam r¢ke, to tamta osoba moze mi nie podaé
reki 1 wtedy jestem na przegranej pozycji... W zwigzku z czym, wole jak to klient podaje
pierwszy reke.

B: Relacje przedstawiciela handlowego z pracodawcg. Czy pracodawca pomaga swoim
podwtadnym?

O: Tutaj mamy kwesti¢ sporng. Czasami pomaga, czasami przeszkadza.

B: A w Pani aktualnej pracy?

O: Raczej przeszkadza niz pomaga jezeli chodzi o kierownictwo. Nasz kierownik nie jest w
stanie nam pomoc, poniewaz nie jest do konca kompetentny, gdyz pracowat w banku, takze...
Niestety na ubezpieczeniach si¢ nie zna. Dlatego w sytuacji kryzysowej, jezeli bede

potrzebowata pomocy specjalisty, to zapytam o to moja kolezanke, ktora pracuje u nas ponad



trzy lata, a nie kierowniczke, ktora jest tutaj cztery miesigce, czyli krocej ode mnie 1 nie ma
bladego pojecia o ubezpieczeniach.

B: A czy pracodawca zawsze dziata na korzy$¢ swoich pracownikdéw?

O: Mysle, ze zawsze dziala na korzys¢ pracownika, ale ze strony pracownika nie zawsze to
moze tak wyglada¢. Pracodawca rzadko jest sktonny do podwyzki i w ogdle do doceniania
przedstawiciela, no bo wychodzg oni z zatozenia, ze jezeli nie ten, no to nastgpny. Nie biorg
oni pod uwage, ze ta nastgpna osoba nie bedzie juz miata takiej wiedzy i bedzie ja trzeba
wszystkiego uczy¢ od nowa. Wigc to jest ta mata, subtelna roznica.

B: A mysli Pani, ze handlowcy mowig o wszystkim swojemu pracodawcy?

O: Zalezy o czym méwimy, czy o kwestii prywatnej, czy o kwestii pracy?

B: Mowimy o kwestii pracy.

O: Jezeli chodzi o kwesti¢ pracy, to nie do konca. Zreszta, gdybySmy mieli zdaé
przelozonemu relacj¢ z naszego dziewieciogodzinnego dnia pracy, to mysle, Ze nie
starczytoby na to p6ét nocy (u$miech) Zreszta... Przelozonego to mato interesuje, interesuja go
tylko wyniki.

B: A o czym mysli przedstawiciel handlowy podczas powrotu do domu?

O: Mysle, ze w zalezno$ci od tego jakie sg jego wyniki 1 jak wyglada jego wytrzymatos¢
psychiczna.

B: A czy cztonkom rodziny opowiada si¢ o swojej pracy?

O: Hm... To tez zalezy. Akurat moj tata tez byt przedstawicielem handlowym w jednej z
firm, w ktorej pracowatam, dlatego tez z nim miatam wspdlne tematy. Opowiadatam mu co
si¢ zmienito, jacy sg teraz klienci... On mi opowiadat jak to bylo kiedys...

B: A kiedy Pani tata pracowal...

O: Dawno... W dziewigcdziesigtym ktoryms... siodmym, 6smym? Jakos tak.

B: Dobrze... Kiedy Pani planuje nastepny dzien pracy? Tego samego dnia kiedy konczy Pani
prace 1 wraca do domu?

O: Nie... Raczej wtedy mysSle o tym co zrobi¢, zeby nastgpnego dnia nie i$¢ do pracy
(Smiech) Mysle, ze to juz kryzys tej pracy mi si¢ wlacza i trzeba to jako$ przetrwac...

B: (uSmiech) A szuka Pani innej pracy, skoro...

O: No biorgc pod uwage to, ze nie mam czasu na szukanie pracy, no to nie szukam (usmiech)
W pracy nie mam czasu na szukanie pracy, poniewaz trzeba by¢ w niej 100 % wydajnym,
biorgc tez pod uwage wlasne przerwy, z ktorych czasem si¢ rezygnuje, bo klient akurat

przyszedt lub trzeba zadzwonic, albo pojecha¢ do niego... Takze... Nie mam czasu.



B: Zapytam jeszcze o samg specyfike wykonywania zawodu przedstawiciela handlowego
przez kobiety. Jakie znaczenie majg kobiety w tym zawodzie? Czy maja jakie§ znaczenie
szczegolne?

O: Hm... Majg jakie$ znaczenie... Hm... Podnosza sprzedaz... Poza tym kobiety sg bardziej
clokwentne, niz niektorzy mezczyzni, tak? Wiadomo tez... Wykorzystanie niektorych
umiejetnosci  sprzedazowych. Niektérych mezczyzn mato obchodzi jakie s3 techniki
sprzedazy i tak dalej i tak dalej... A kobieta jednak si¢ tym interesuje. Poza tym, gdyby
przedstawicielami handlowymi byli sami me¢zczyzni, to byloby bardzo nudno... (u§miech)

B: A czy kobiety wykonujace ten zawod lepiej porozumiewajg si¢ z innymi kobietami, czy z
klientami plci przeciwne;j?

O: Myslg, ze z klientem plci przeciwne;.

B: Dlaczego?

O: Nie wiem... No mi bylo tatwiej. Jesli na przyktad prze$ledz¢ moja prac¢ w reklamie, to
praktycznie moje spotkania byly z samymi mezczyznami, bo zazwyczaj wlascicielami,
prezesami firm s3 mezczyzni. Dlatego moge powiedzie¢, ze tatwiej si¢ dogaduje z
mezczyznami.

B: Dobrze... (uSmiech) A co innego niz me¢zczyzna, kobieta potrafi wnie§¢ w rozmowe z
klientem?

O: Nowego? Hm... Kobieta przede wszystkim... No co moze wnies¢? Hm... Kobiety sg
bardziej wygadane i tez potrafig spojrze¢ na klienta i jego biuro inaczej niz me¢zczyzna. Na
przyktad wchodzac do biura klienta, powinno si¢ rozglada¢ po nim, patrze¢ czy nie ma w nich
jaki§ dyploméw, po to zeby mozna bylo o to zaraz zagai€... Bardzo dobrze radzg sobie z tym
kobiety, ale rowniez me¢zczyzni. Mozna rozmawia¢ od razu o rzeczach mato waznych, o
pogodzie, ale na pewno nie od razu o konkretach.

B: Od czego moga zaleze¢ sukcesy kobiet w tej pracy?

O: Od czego? Od wynikow 1 od tego o czym mowimy od dobrych 15 minut (u$miech).
Generalnie to zalezy od wyniku. Jezeli robimy wynik, to wspinamy si¢ po szczebelkach do
gory. Jezeli nie, no to nie jest juz ciekawie, ale mowi si¢ trudno.

B: A czy kobiety chcg by¢ lepsze od mezczyzn w tym zawodzie? Cheg lepiej sprzedawac?

O: Nie zawsze, aczkolwiek wszystko zalezy od charakteru, bo sa osoby, ktdre niezaleznie od
ptci chcg by¢ najlepsze 1 muszag by¢ na pierwszym miejscu, a sg osoby, ktore po prostu
sprzedaja po to, zeby sprzedawac dla siebie.

B: A Pani rywalizowatla z me¢zczyznami w pracy?

O: Tak, w moim otoczeniu byli zawsze me¢zczyzni.



B: I czuta Pani takie parcie, zeby by¢ lepsza od nich?

O: Nie, nie czulam parcia, zeby by¢ lepsza od nich, ale czutam parcie zeby by¢ najlepsza.
($miech)

B: (u$miech) ...a niech Pani mi jeszcze powie, czy kobiety moga si¢ spotka¢ z jakimi$
przejawami niechgci ze strony klientow?

O: No tak, moze tak si¢ zdarzy¢... Ja kiedy$ pojechalam do takiego jednego faceta na
spotkanie, do ktorego nie zapowiedziatam si¢ z wizyta bo nie odbierat w ogdle telefondw...
Ja si¢ jednak upartam, ze pojade i facet wyzwal mnie strasznie od najgorszych...

B: Dlatego, ze pojechata Pani bez zapowiedzi, tak?

O: Tak, tak doktadnie... I na tym skonczyla si¢ nasza przygoda...

B: Ale ten klient wyprosit Panig z firmy?

O: Nie tyle ze wyprosit, ale ja po prostu wysztam, bo widziatam jego piang na ustach...

B: Ale co konkretnie mowit Pani ten klient?

O: Hm... No moze nie bed¢ tego mowi¢ (usmiech).

B: Dobrze, a tak zmieniajac delikatnie temat... Jak powinna wyglada¢ kobieta w tym
zawodzie?

O: Przede wszystkim powinna by¢ kobieca. Powinna si¢ dobrze ubiera¢, elegancko wygladac,
eleganckie obcasy, eleganckie buty, tak? Jezeli ma wysokie buty, to nie powinna w nich
wyglada¢ jak pokraka, ale przede wszystkim schludnie, tak? Wiadomo, czasami mozna si¢
ubra¢ na luzie, w zalezno$ci do jakich firm jedziemy... Czasami podpisywalo si¢ jaka$
umowe na polu, dlatego nalezy by¢ odpowiednio ubranym.

B: Ostatni blok tematyczny pytan. Przedstawiciele handlowi a praca domowa. Czy
przedstawiciele handlowi zajmuja si¢ w pracy tylko obowigzkami zawodowymi, czy na
przyktad uczg sig?

O: No ja akurat zawsze pracowatam, chociaz zdarzaty si¢ u nas w firmie takie osoby, ktore
czytaly ksigzke albo uczyly si¢ na studia...

B: A czy kobiety w tym zawodzie radzg sobie ze stresem ?

O: Tak, bo inaczej by nie pracowaly. Tak sadze (usmiech).

B: Pani (J tcraz juz ostatnie pytanie... Pani zdaniem, lepszym przedstawicielem
handlowym jest kobieta czy me¢zczyzna?

O: Hm... Kobieta czy me¢zczyzna? Wroce tutaj znowu do moich odpowiedzi dotyczacych
tego, ze wszystko zalezy od branzy. Ja z racji tej, ze jestem kobieta mogtabym powiedzie¢, ze
lepszym przedstawicielem jest kobieta, natomiast z punktu widzenia m¢zczyzn, to mezczyzna

jest najlepszym przedstawicielem handlowym... Pracodawcy moga tez tak twierdzié,
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poniewaz me¢zczyzna nie zajdzie w cigze 1 nie odejdzie z pracy, prawda? Dlatego tez to bywa
czasem argumentem przy zatrudnianiu kobiet na to miejsce. Kobieta jest mtoda, wigc moze
zawsze zaj$¢ w cigze, a raczej nie szuka si¢ takich kobiet do tej pracy. Takze na tej zasadzie.
Wszystko ma swoje plusy 1 minusy, nie da si¢ jednoznacznie stwierdzi¢, kto jest lepszy.

B: A czy widzi Pani siebie w tym zawodzie za kilkanascie lat?

O: Ja mysle, ze zawsze lubitam kontakt z ludzmi, takze mysle, Ze to jest akurat to, co chce
robi¢. Natomiast cz¢sto zdarza si¢ tak, ze jezeli mamy za czesto kontakt z ludzmi i ci ludzie
juz nas m¢czg w pewien sposob... To chcemy odpoczaé... Wtedy urlop dwutygodniowy na to
nie wystarcza. Ja miatam pottora roku przerwy od takiej pracy. Pracowalam w firmie, gdzie
miatam tylko telefoniczny kontakt z klientem i to sporadyczny, poniewaz klient dzwonit tylko
wtedy kiedy si¢ mu co$ nie zgadzato... Takze siedziatam sobie spokojnie, robitam tabelki....
B: To byla jeszcze zupehie inna praca niz te wczes$niej wymienione, tak?

O: To byla zupehie inna praca i to byto naprawde spokojne. Chodzitam sobie do pracy na
6sma, wychodzitam o szesnastej, albo chodzitam na szo6sta 1 wychodzitam o czternaste;j...
Naprawde spokojna praca...

B: I takiej pracy wlasnie Pani zyczy¢ tak?

O: Tak (usmiech)

B: To zycze Pani wlasnie takiej dobrej, spokojnej pracy, dobrze ptatnej... I samochodu
stuzbowego najlepie;j... (usmiech)

O: Tak ($miech)

B: ...z niezliczong ilo$cig tankowania na koszt firmy (u$miech) Dziekuje Pani (D

O: Dzigkuje. (usSmiech)
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Wywiad z Panem (D
Data: 18.01.2012, godzina 17.10 : 18.35

Miejsce: Poznan, ul. Zmigrodzka

Badacz: Dobrze, no to prosze si¢ przedstawi¢ Panie (il powiedzie¢ mi...

Osoba badana: (D Lat 27, rocznikowo 28... Trzeci rok pracy po studiach
magisterskich, inzynierskich w réznych branzach, a obecnie zatrudniony od ponad pottora
roku w firmie handlowej, w duzej korporacji.

B: Dobrze. A na jakim kierunku Pan studiowat?

O: Jestem po studiach magisterskich inzynierskich, politechnika, telekomunikacja i
elektronika.

B: Czy Pana aktualna praca jest zwigzana z kierunkiem studiow?

O: Teraz nie. Wczesniej troche byta, w pierwszej pracy. Potem w dwoch kolejnych, jest to
stricto handlowe.

B: A ta pierwsza praca? Zwigzana z Pana kierunkiem studiow?

O: To byta firma $wiadczaca ustugi... Projekty budowlane, projektowe i instalacyjne dla
wszystkich firm telekomunikacyjnych obecnie na rynku polskim. Czyli tam Orange, Plus i
obecnie T-mobile. No i to tak w skrocie to. Tak bardziej pod kierunkiem inzynierskim.

B: Dlaczego Pan skonczyt tam pracowac? Dhugo to trwato?

O: Musiatem... Generalnie to bylo za porozumieniem stron rozwigzana umowa z dwoch
powodow... Ja nie bylem zadowolony z nich, oni nie byli zadowoleni ze mnie, ale gldéwnym
powodem bylo to, ze musialem napisa¢ prac¢ magisterskg. Praca ta nie pozwalata mi
poswigci¢ temu odpowiedniej liczby godzin.

B: I p6zniej praca jako handlowiec, tak? Co Pan wtedy wybral? Duzo byto ofert na rynku
pracy pozwalajacej na prace w handlu?

O: Hm... Aplikowatem po6t roku po obronie do pracy w zawodzie, bylo bardzo malo takich
ofert, a do pracy handlowca bylo mnostwo, aczkolwiek mato byto odpowiedzi, bo bez
doswiadczenia nie chcieli przyjmowa¢ pracownikéw. Dlatego zaczalem prace jako
handlowiec w bankowosci, tak prymitywnie rozumianej.

B: Czyli?

O: Czyli sprzedawanie dla firmy, ktora... Firmy $wiadczacej ustugi dla duzego banku. Lokat
nie, ale kart kredytowych.

B: Czyli jezdzil Pan po firmach? Narzucano Panu klientoéw?
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O: To znaczy nie narzucano, aczkolwiek baza danych na ktorej pracowatem, to byla albo
ksigzka telefoniczna, albo co$ gdzie zbieralem dane kontaktu telefonicznego, pracowatem z
osobami, ktorych nie znatem z imienia, ani z nazwiska i umawialem spotkanie... Potem na
takie spotkanie si¢ jezdzilo i tak si¢, ze tak powiem juz pracowato.

B: I to byta sprzedaz kart kredytowych?

O: Tak. Doktadnie.

B: Czesto udawato si¢ Panu namowi¢ kogos do kupna karty?

O: Hm... Najtrudniej byto si¢ uméwi¢ na spotkanie, ci¢zko bylo sktoni¢ ludzi do tego akurat
produktu, ale powiedzmy z przekonaniem, tak moze co drugie spotkanie udalo mi si¢
namowic¢ osobe do wnioskowania o karte. To tez nie bylo tak, ze osoba, ktora chciala mie¢
karte mogta ja od razu dostac.

B: To byta karta kredytowana konkretnego banku?

O: Karta * banku, aczkolwiek bylo ich par¢ w ofercie. Jakie$S lojalnosciowe, nie
lojalno$ciowe...

B: Ludzie ptacili od razu za tg kartg?

O: Mogli ptaci¢ od razu, mogli nie ptaci¢. Mogltem im zaproponowaé¢ darmowa, a jezeli
proponowatem ptatng, no to musieli ptacié.

B: To byla krétka przygoda, czy dtugo tam Pan pracowat?

O: Po6t roku.

B: A wspomnienia Pana z tej pracy?

O: W poréwnaniu do tej mojej aktualnej to nieciekawe. Pod wzgledem 1 finansowym i
mozliwosci rozwoju. Pozytywne bo... Byla roznorodno$¢ osob, duzo osob sie przewijato...
Byly to bardzo fajne osoby, nawet mam obecnych znajomych stamtad jeszcze.

B: Mowi Pan o klientach?

O: Nie, o atmosferze pracy w firmie. Czyli finansowo nie fajnie, mozliwosci rozwoju byty
prawie nikle, ale duzo ludzi si¢ przewijato jesli chodzi o atmosfere.

B: Czyli duza rotacja pracownikow...

O: Duza rotacja, a jezeli chodzi o klientow to wiadomo, kazdy cztowiek jest inny.

B: A prosze powiedzie¢ mi, jakie bylo podejscie Pana pracodawcy do Pana? Pracodawca
szanowat swoich pracownikow, czy tylko oczekiwal wyniku 1 nic poza tym?

O: Jesli chodzi o przelozonego, to generalnie musial wymagac tego, co z kolei jego przelozeni
wymagali. Czasami wigc byt ostry, ale niestety na stanowisku kierownika takim trzeba by¢.
Miat predyspozycje do tego, ale ja niezbyt czesto czulem presje, moze dlatego, ze po jakims$

tam czasie zaufanie jego zdobylem w poréwnaniu do innych. No i finansowo... Niekorzystnie



bylo, a akurat w obecnej firmie zwolnito si¢ miejsce 1 z polecenia wspodtlokatora kolegi byto
tatwiej... A juz wczes$niej aplikowatem tam z po6l roku wezesdniej, jak zaczatem z kartami
wspotpracowaé. Ale bez doswiadczenia mnie nie chcieli zatrudni¢. Zaprosili mnie na
rozmowe¢ kwalifikacyjng, ale zawsze jednak polecenie co$ zmienia. Szczegblnie z polecenia
osoby, ktorej si¢ ufa.

B: A w kartach kredytowych Pan zaczal pracowac bez do§wiadczenia?

O: Tak. W bankowos$ci jest bardzo tatwo bez doswiadczenia, czy posrednikow do
ubezpieczen, lokat i innych bzdur.. Nie wymagane jest doswiadczenie, na poziomie
podstawowym nawet na praktyki moga przyjmowac.

B: Jak Pan mysli dlaczego tak jest?

O: No duzo ludzi bylo po studiach, praktycznie oprécz przetozonych nie bylo oséb z
doswiadczeniem handlowym.

B: Mysle, ze moze wiele oso6b z dos§wiadczeniem nie chceiato by p6j$¢ do takiej pracy.

O: No tak. I druga sprawa, ile tam byto do zarobienia...

B: No wlasnie... A druga praca? Jak to doktadnie wyglada, czym si¢ r6zni akurat od tamtej
pracy?

O: Nic tu nie robi¢. Po prostu jestem zatrudniony. (u§miech)

B: Nic Pan nie robi? Czasem jednak chyba zdarzy si¢ Panu co$ zrobi¢? (usmiech)

O: No tak. (u$miech) To polega na tym, ze mam jaki$ tam swoj obszar...

B: Jaka to jest branza?

O: Tam byla sprzedaz kart kredytowych, tutaj sprzedaz artykuléw biurowych. Jestem osoba,
ktora zapatruje biura od artykutéw chemicznych, po tonery.

B: Na terenie wojewodztwa?

O: Bardziej zawezone... Ja mam akurat trzy miasta. To jest *, * i *. Na tym terenie pracuje.
Nie mam takiego biura, tylko laptop, samochod.

B: Tylko po tym terenie moze Pan jezdzi¢?

O: Hm... Oficjalnie tak. (usémiech) Na tym terenie moge zdobywac klientow. Moge zdoby¢
klienta na innym terenie jedynie za zgoda pracownika, ktéry pracuje w rejonie tamtego
obszaru, ale to juz skomplikowana bardziej sprawa. Trzeba go bardzo poprosi¢, albo zrobi¢
tak, zeby tego nie widziat. (u§$miech)

B: Czyli takie rzeczy si¢ zdarzajg?

O: Tak, ale rzadko. ($miech) Jezeli to jest jaki$ duzy klient, to tamta osoba musi wiedzie¢, ale
jezeli jest to jaki$ maty klient za 200 z1, to nie warto mowic.

B: A jak wyglada Pana baza klientéw? Sam Pan musi ich szukac?



O: Dostatem baze klientow wraz z historig, czyli wiedziatem co klienci kupowali, potem
sporadycznie kupowali, przestali kupowac. Baze musiatem rozwija¢, czyli utrzymac klientow,
tych ktorzy sporadycznie kupowali i pozyskiwaé nowych.

B: A jak wyglada to pozyskiwanie nowych?

O: Hm... (usmiech) Ogo6lnie firma wymagata szesnastu spotkan dziennie...

B: Szesnastu? A to jest mozliwe? Ile godzin Pan pracuje?

O: Niby osiem. ($§miech)

B: Prosz¢ mi tu szczerze odpowiedzie¢. (uSmiech)

O: Generalnie to byla taka cickawa rzecz, ze swojego czasu, chyba z trzy lata temu wymagali
dwunastu spotkan.

B: No to ile godzin Pan pracuje? Moze zacznijmy od tego?

O: Generalnie to jest tryb pracy zadaniowy. Mam zrobi¢ szesnascie spotkan i tyle wykazac.
Mam wykona¢ 1 wykaza¢ tyle spotkan.

B: Spotkanie wykazane, czyli?

O: Czyli zaraportowanych. Bylo swojego czasu co$ takiego, ze od handlowca wymagano
dwunastu spotkan. W momencie jezeli trzystu handlowcéw raportuje tyle spotkan, to
wiadomo, ze jest to mozliwe i sukcesywnie zwigkszono wszystko do szesnastu. Obecnie
szesnastu spotkan nie da si¢ zrealizowa¢, ale nadal te trzystu handlowcow raportuje te
szesnascie spotkan, wiec firma ogolna, szefostwo w *, tego nie zmieni. (uSmiech) Ale
najgorszg rzecza, jest nie zaraportowanie tych spotkan, bo to jest juz powdd do zwolnienia
pracownika, gorsze nawet niz brak wynikéw. Czyli brak wynikéw nie skutkuje szybkim
zwolnieniem, tylko brak realizowania ilo$ci spotkan dziennie przez pracownika.

B: Robi Pan te szesnascie spotkan dziennie? Szczerze?

O: Szczerze nie, na papierze tak, a nawet i wiece;j.

B: A jezeli chodzi o taka rzeczywistg ilo$¢ spotkan?

O: Hm... To tez zalezy. Na poczatku miesigca... No w sprzedazy jest tak, ze im blizej konca
miesigca tym wigksza jest potrzeba wyniku, wiec tych spotkan jest sporadycznie wigcej, a na
poczatku miesigca nie robi si¢ tylu spotkan. Wigc na poczatku moze to by¢ 6 do 8 spotkan, a
w ostatnich dniach miesigca staram si¢ realizowac te szesnascie spotkan rzeczywiscie. Jezeli
zrobi si¢ odpowiedni wynik, no to wyptata jest odpowiednio wigksza.

B: Dobrze... A co Pan pisze w tym raporcie, kiedy ma Pan te osiem spotkan dziennie? A

pozostale spotkania?



O: Pozostate, to sg firmy, ktore obstuguje, ale nie do konca musz¢ do nich pojechaé, tylko
musze zraportowaé, ze tam bylem. Moge tam zadzwonic¢ i porozmawiaé. Raz tam na przyktad
zaproponowatem dwa cele, to raz zaraportowatem jeden, raz zaraportowatem drugi. ..

B: A nie sprawdzaja Panstwa? Mam na mysli pracodawce. Czy pracodawca moze sprawdzic,
ze faktycznie odbyl Pan te spotkania?

O: No dzwonienie odeszto. Kiedys, pono¢, byto co$ takiego, obecnie nie. Obecnie jest to
system internetowy, ktory moze obserwowac ilu klientéw i gdzie odwiedzilem w kwartale, w
roku. Ale od weryfikacji tego tez jest przelozony. Jezeli przetozony widzi, ze jest wynik, to
nie wnika w inne szczegolne parametry jak liczba spotkan. Jezeli wyniku nie ma, wtedy jest
dos¢ bardziej skrupulatny, jest w stanie rzeczywiscie dzien w dzien kogo$ sprawdzac,
niekoniecznie telefonicznie, ale ma swoje sposoby.

B: Sposoby o ktorych Pan nie wie?

O: Moge wiedzie¢, moge nie wiedzie€. (uSmiech)

B: Moze Pan mi zdradzi¢?

O: (u$miech) No... Loguje si¢ na dany dzien na mnie, patrzy na moje raporty i widzi, ze na
przyktad pierwsza moja wizyta byta w *, druga w *, a trzecia wizyta w *. Ja nie jestem w
stanie tak szybko pojecha¢. Czyli chociazby lokalizacja.

B: Czyli nie do konca ma Pan czas przy raportowaniu spotkan, zeby pomysle¢ jaka firme na
ktora godzing wpisa¢ do raportu?

O: Jestem w stanie zraportowa¢ wszystkie spotkania na okre§lonym obszarze, ale po nazwach
firm rzeczywiscie nie poznaje, ze jedna jest oddalona od drugiej za bardzo i nie jestem w
stanie tak szybko z jednej do drugiej dojecha¢. Nie bylo chyba jeszcze u mnie jaki$
problemow z wizytami, jest wynik, wigc nikt si¢ mnie nie czepia.

B: Czyli realizuje Pan swoj plan sprzedazowy?

O: Na razie tak.

B: A jaki to jest plan mniej wigcej?

O: To sg naktadane plany sprzedazowe wedtug tego, co byto doktadnie rok temu. Na styczen
mam natozone to samo, co byto rok temu w styczniu, plus ewentualnie te, ktore stracitem...

B: A jesli chodzi o Pana nowych klientow? Musi Pan zdoby¢ jaka$ konkretng nowa liczbe
0sob?

O: Trzyna$cie w miesigcu.

B: To jest mozliwe na takim terenie?

O: Pozyskiwanie klientow u nas wyglada tak, ze za kazdym razem musi by¢ nowy NIP, nie

zarejestrowany przez nasza firmg, lub ten klient nie zrobit zakupoéw u nas przez poét roku, albo



klient otworzyl nowy oddzial gdzie$ tam w kraju i chce zeby tam dostarczano mu produkty.
Jezeli kto$ pracuje sumiennie, to jest to do zrobienia.

B: Ja si¢ przyznam, ze jeden z moich kolegéw pracowal kiedy$ doktadnie w Pana firmie i
opowiadat mi kiedy$ o zdobywaniu nowych klientow. On akurat nie do konca mogt poradzi¢
sobie ze zdobyciem w kazdym miesigcu okres$lonej liczby firm i rozwigzywat to tak, ze na
przyktad rejestrowat kilka nowych firm na jednego ze swoich kolegdéw, ktérym miat wtasna
dziatalnos$¢ gospodarcza...

O: No jest taka mozliwos¢.

B: No ale jak jest taka mozliwo$¢?

O: Generalnie wszystko znowu zalezy od wynikow. U mnie, mo6j kierownik przymyka na co$
takiego oko, bo to, ze zamdwie sobie zgrzewke wody na firm¢ mojego kolegi, no to tak samo
ja za to zaptacg, a moja firma nie jest na tym stratna. Ale de facto nowego pozyskanego
klienta nie ma. Ilo$¢ si¢ zgadza, wiec jesli kto§ robi swdj plan, to nikt si¢ jego nie czepia, ale
jesli juz kto$ sobie z tym nie radzi, to nikt tego nie przepusci. Kierownik juz si¢ wtedy
przyglada, czy te niby nowe firmy sa rzeczywiscie nowo pozyskanymi firmami, czy
ponawiaja zakupy, czy to bylto jednorazowe zamodwienie, zeby tylko podnie$¢ sobie parametr.
B: No dobrze... Panic (il 2 [ubi Pan ta prace? Tq aktualng?

O: No nie biorac pod uwagg tego, ze nie jest to praca w dziedzinie, w ktdrej zostatem
wyksztalcony to tak, ale bioragc to pod uwage, to jest to minus. Ale jesli mialbym wybierac¢
firme¢ handlowa, to mysle, Ze ta jest jedng z lepszych, bez poréwnania.

B: A nie mys$li Pan na przyktad o dalszym szukaniu pracy w kierunku swojego
wyksztatcenia?

O: Mysle... Aczkolwiek na obecng chwile jest to mato mozliwe z uwagi na bardzo niska
liczbeg ofert pracy i liczbg stanowisk, na ktére mozna si¢ dostac.

B: Ale przeglada Pan stale oferty pracy? Gdyby co$ ciekawego si¢ trafito, to bylby Pan w
stanie tak z dnia na dzien rzuci¢ aktualng prace?

O: No... Generalnie par¢ Cv wystatem 1 na dwoch rozmowach bylem. Na jednej nie dostalem
propozycji, na drugiej dostalem, ale nie byta ona zbyt satysfakcjonujaca, takze zrezygnowac
Zawsze mozna.

B: Finansowo nie byta zadowalajaca?

O: Tam akurat byta finansowo i z dojazdami, bo tam byto dofinansowanie paliwa i tak dalej, i
tak dalej. Tutaj po prostu nie ma wymogoéw, jesli chodzi o paliwo. Moge wydawaé dwa
tysigce miesi¢cznie brutto na paliwo i nie ma z tym problemow.

B: Czyli prywatnie tez Pan uzytkuje ten samochdd i nie ptaci Pan za to dodatkowo?
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O: No oczywiscie.

B: Problemoéw tez z tym nie ma?

O: No nie. Jezeli firma dobrze prosperuje juz ktory$ rok, to nie ma zadnych limitow
paliwowych.

B: Dobrze. Jesli Pan pozwoli, to porozmawiamy teraz o samej specyfice zawodu
przedstawiciela handlowego, nie typowo tylko o Pana branzy, ale o samej tej profesji. Niech
Pan mi powie, czy na pierwszy rzut oka mozna poznac przedstawiciela handlowego? Czy na
pierwszy rzut oka jest on rozpoznawalny?

O: Po tablicy rejestracyjnej. (usmiech) No jezeli w Poznaniu widzi si¢ ,,cliowke” WI to na 90
% jest to przedstawiciel handlowy, juz oprocz oklejenia samochodu.

B: Co$ jeszcze? (usmiech)

O: Takze wizualnie po samochodzie...

B: A jezeli chodzi o wyglad zewnetrzny?

O: Osoby, tak?

B: Tak, przedstawiciela handlowego.

O: Hm... No z reguly jest tak, ze w spozywce nie wymaga si¢ ubioru wizytownego, czyli
garnitur i tak dalej. Tu cigzko poznaé, bo chodza oni ubrani jak zwykli ludzie. Im wigksza
firma, tym ten savoir vivre jest bardziej wymagany. Czyli koszula powinna wejs¢ do spodni,
nie jeansowe spodnie, tylko chociazby... Na kant...

B: Bardziej eleganckie?

O: Eleganckie. Jaka$ teczka, aktowka skorzana. U kobiet to jest cigzej spotykane. Moga si¢
ubra¢ elegancko, ale kobiety czesto si¢ ubieraja elegancko. (u§miech)

B: A w Pan przypadku? Jak si¢ Pan ubiera do Pracy? Jakie§ wymogi s3?

O: Ja generalnie zaktadam koszul¢ 1 na to golf. To znaczy pot golf, o tak. Albo sam golf, albo
samg koszulg. Z reguty stroni¢ od krawatow 1 marynarek bo sg bardzo niewygodne w trybie
wychodzenia i wchodzenia do samochodu. Gdyby to jednak byly trzy spotkania dziennie, to
wtedy by mozna bylo jg powiesi¢ sobie na wieszak do samochodu i1 pojecha¢. Wymogoéw nie
ma, aczkolwiek w bluzie nie pojade.

B: Rozumiem. A prosz¢ mi powiedzie¢ Panic (il jakiego stownictwa uzywaja
przedstawiciele handlowi?

O: U klientéw czy ogolnie?

B: U klientow. To jest jaki$ szczegolny jezyk?
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O: Sa klienci ktorych obstuguje, ktorzy juz na dzien dobry méwig przeklenstwami, nie
hamuja si¢ w ogole. Jest to generalnie taki typ czlowieka, wigc trzeba si¢ dostosowac i ze tak
powiem mowié dos¢ bardziej mtodziezowo...

B: Na luzie?

O: Na luzie si¢ wypowiada¢, niekoniecznie uzywajac fachowych stwierdzen... A jesli to jest
klient, ktorego odwiedzam juz dosy¢ czesto, mam zbudowane relacje, to jezyk ten jest na
zasadzie kolega z kolega. A jesli si¢ pojawia jaki§ duzy klient, to trzeba juz by¢ bardziej
elokwentnym, fachowym w jezyku, nie mowi¢ kolokwialnie, ale tak bardziej biznesowo.
Aczkolwiek z takim klientem tak si¢ zaczyna, a czasami potem juz mozna przejs$¢ bardziej na
taki stopien zaufania. To zalezy od wielkosci.

B: Od wielkosci firmy?

O: Tak od wielkosci firmy, bo jezeli to jest mata firemka, to nie bed¢ z klientem rozmawiat
pod krawatem, a jezeli spotkam si¢ w duzej firmie z Prezesem, no to juz trzeba.

B: A niech Pan mi powie, czym zawdd przedstawiciela handlowego rézni si¢ od innych
zawodow? Jesli Pana zdaniem w ogdle si¢ wyrdznia?

O: No jezeli chodzi akurat o ta moja praceg, to jest duza dobrowolno$¢. Moge wilasciwie wstac
o ktorej cheg, nie muszg tak jak w Urzedzie by¢ na tg i na tg godzing. No minus taki, czy tam
plus, ze de facto ta ptaca handlowca moze by¢ nieograniczona, kazda firma ptaci tyle ile dany
handlowiec wyrobi zyskéw dla danej firmy, w wigkszym lub mniejszym stopniu si¢ to
przektada na wyptate. No i jest ten samochdd. Mato ktoéra praca, jesli nie jest to praca
handlowca, oferuje pracownikowi uzytkowanie samochodu stuzbowego.

B: A w Pana przypadku jeszcze z nieograniczong iloscig tankowania samochodu.

O: No tankowania czy amortyzacji. Bo na przyktad mamy jedng osobe, ktéra dojezdza do
pracy, do Urzedu 5 kilometréw. Wraca nastgpnie do domu, traci kolejne 5 km, jest to tacznie
10 kilometréw. A druga osoba z innej firmy dojezdza do pracy, gdzie robi 500 kilometréw
dziennie, nie ma tego zapewnionego przez firme¢, wigc jest to duzy zastrzyk finansowy. A ja
mam bardzo wygodnie.

B: A gdyby miat Pan poréwnac zawod przedstawiciela handlowego do innego zawodu?

O: Ale jak?

B: Do jakiego innego zawodu handlowiec moze by¢ podobny? Do jakiego innego zawodu?

O: (cisza)

B: Mozemy to pytanie oming¢...

O: To znaczy, zawod ten wigze si¢ z pracg z innymi ludzmi. Hm.. Szkoleniowiec — nie.

B: Szkoleniowiec, dlaczego nie?



O: Bo méwi do wszystkich, nie méwi do jednostek. Realizuje swdj plan, czasem si¢ tam
dostosuje do publicznosci, ale ze tak powiem, to on przewodzi i jego stuchaja. A ja z reguty
musze shucha¢ klienta, zeby do niego si¢ dostosowa¢ moim kolejnym pytaniem, odpowiedzig
czy czymkolwiek., czy terminem spotkania... (dluga pauza)

B: Dobrze, mozemy przej$¢ do kolejnego pytania Panic (i) Prosz¢ mi teraz powiedziec¢
jakie wymagania sg stawiane handlowcom przez pracodawcow?

O: Dostosowanie si¢ do kazdej praktycznie sytuacji, czyli ze handlowiec powinien sobie
poradzi¢ i z klientem inteligentnym czy ghupim... I z klientem trudnym, i z klientem
wygadanym. Z klientem, ktory w handlowcu widzi kolege, oraz takim, ktory widzi w nim
wroga. Takim, z ktorym powinno si¢ ukroci¢ kontakty do minimum ale z maksymalizacja
efektywnosci. Czyli radzenie sobie w kazdej sytuacji biznesowej, w ktorej nalezy zachowaé
si¢ sztywno pod wzgledem mimiki oraz doboru stow. To pierwsza rzecz. Druga rzecz...
Niestety ta praca wymaga ogarni¢cia si¢ 1 sumienno$ci, bo jednak to od nas zalezy
mobilizacja. Jezeli ja nie mam mobilizacji, to kierownik mi jej nie wbije. Jezeli mam
mobilizacj¢ to wyniki same przyjda, nawet przy minimalnych zdolnosciach handlowych, bo
mozna ich nie mie¢, ale pracowa¢ dwa razy ci¢zej niz inni... [ przyjda same wyniki.

B: A te jak Pan powiedziat zdolnos$ci handlowe rosna jakby z ilo$cig czasu pracujacego w tym
zawodzie, czy od czego$ innego one zaleza?

O: Na pewno praca handlowca pomaga znalez¢ w sobie jakis taki element obycia si¢. Czyli na
poczatku jezeli si¢ kto$ stresuje podczas rozmowy z osoba, ktora jest nie mita, to po pewnym
czasie ten kto$ bedzie potrafic z takg osobg rozmawiaé. Czyli ogolnie taka zdolnos¢ do
cigzkich rozmow, dostosowania si¢ do takich sytuacji 1 inne zdolno$ci, wyrabiajg si¢ na
pewno w trakcie. Nalezy zdobywa¢ wiedzg.

B: Dobrze... Gdyby miatby mi Pan okresli¢ tak krotko kim jest przedstawiciel handlowy? Kto
to jest?

O: Hm... (dluga pauza)

B: Takie powiedzmy Pana zdanie na ten temat? Kim jest przedstawiciel handlowy?

O: Osoba potrafigca sprzedac co$ czego inni by si¢ bali. O tak.

B: Tak...

O: No nie kazdy potrafi sprzeda¢ co$ drugiej osobie, nie kazdy ma takie zdolno$ci, bo w
sumie to nie zawsze bedzie potrzebne, a handlowiec musi mimo wszystko, mimo, ze nie
wierzy w dany produkt przekona¢ drugg osobe... Dobra, nie wiem, bo si¢ zamotalem.

(u$miech)
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B: Jednak Pan odpowiedziat. (usmiech) Jeszcze tak wroce do tematu tych kart kredytowych.
Powiedzial Pan, ze przedstawiciel handlowy powinien potrafi¢ sprzedac¢ co$, w co inni moga
nie wierzy¢. Czy Pan sprzedajgc karty kredytowe wierzyl w dany produkt? Gdyby Panu
zaproponowano takg karte, to kupitby jg Pan?

O: Ja kupitem, bo wiedzialem co to jest. Ale osoba, ktérej thumacze nawet przez dziesiec
minut, nie jest w stanie zrozumie¢ na czym to polega. Przez dziesi¢¢ minut ja musze jednak
zrobi¢ wszystko, zeby ona miata o tym minimalne pojecie, albo zeby myslala, ze je ma.

B: To jest tez natlok informacji, czyli ta osoba moze Pana stucha¢, ale moze nie wszystko
dociera do niej.

O: No to musze powiedzie¢ jedno takie zdanie, zeby bylo ono przyswajalne, musze
powiedzie¢ takie, zeby bylo zrozumiale, co§ co by moglo taka osobe zainteresowac.

B: Dobrze. A jaka pte¢ dominuje Pana zdaniem w tym zawodzie?

O: Jesli chodzi o nasza firmg¢ to tak p6t na pot.

B: A jesli miatby Pan tak spojrze¢ ogdlnie na przedstawicieli handlowych?

O: Generalnie w farmacji bardziej kobiety. W spozywczej to tez pét na pot. Bankowych...
Tez pot na pot... Mozliwe, ze w jakiej$ tam globalnej beda wigksze rdznice, ale w branzach
biurowych jest to tez pét na pol, czy to u nas, czy w konkurencji. W farmacji jest to bardziej
nakierunkowane na kobiety, gdyz odbiorcami sg lekarze, ale to byS musiala si¢ spytac
jakiegos handlowca z farmacji, bo az tak dobrze to Ci nie powiem. Tyle co styszatem.

B: Dobrze. Czy Pana zdaniem pte¢ ma znaczenie w tym zawodzie?

O: To zalezy stricte od klienta, bo ja przejalem teren po kolezance wtlasciwie... Ona
pracowata dwa lata na tym terenie. Przyszedlem ja 1 pozyskatem klientow, ktoérych ona nie
mogla. Ale z kolei stracitem tych... I nie jestem w stanie ich odzyska¢, z ktérymi ona tam by
pewnie jeszcze popracowala, naméwita by ich do dalszej wspotpracy. To zalezy bardzo od
danej osoby i1 od sposobu podejscia.

B: A Panu si¢ lepiej wspotpracuje z kobietami czy z mezczyznami?

0O: 90 % moich klientow to kobiety. (uSmiech)

B: Dlaczego?

O: Taka osoba decyzyjna, czy to na sekretarce, czy w ksiggowosci. W wigkszosci tam pracuja
kobiety. Na sekretarce nie widzialem nigdy faceta — pierwsza rzecz. A druga, w ksiggowosci
tez raczej pracuja kobiety. Czasem si¢ zdarzy, ze jest specyficzny dziat, dziat zakupoéw w
danej firmie, wtedy to mozna si¢ spotkac z inng osoba.

B: Ale to tez polega na tym, ze Panu si¢ lepiej przedstawia swoje ustugi kobietom?



O: To znaczy ja nie mam wyboru, bo to nie ja decyduje o moim terenie i tym, kto gdzie
zajmuje si¢ zamawianiem. Ja musze si¢ kierowa¢ do tych, ktorych mi firma wydzielita.

B: No tak, ale tu chcialabym si¢ dowiedzie¢ czy Pan lepiej czuje si¢ na spotkaniu z kobietg
CZy Z m¢zczyzng?

O: Z kobieta.

B: Z kobieta... Dlatego, ze jest to odmienna pte¢? Czy latwiej jest tez moze Panu przekonaé
kobiete do kupna na przyktad wigkszej ilosci produktow biurowych?

O: No w przypadku kobiety wigkszy jest wachlarz zagran. (u§miech) Jezeli przychodzi si¢ do
kobiety, to mozna zabra¢ ze sobg bombonierke i wtedy mito z nig pogadac przy kawie. No i
umiejetnos$¢ rozmowy... Od razu si¢ usmiechaé, powiedzie¢ czemu Pani jest taka smutna i tak
dalej... (uSmiech) I tez tatwiej polubi¢ mezczyzne przez kobietg, a faceci sg czasami wredni.
Dlatego przy facecie trzeba mie¢ albo super umiejetnosci handlowe, jakie to by one nie byly.
Raczej trzeba by¢ konkretnym, ale jezeli w ciggu miesigca, przychodzi do takiego klienta
dziesigciu konkretnych handlowcow, no to niestety nie decyduje to, ze si¢ jednego z nich
bardziej lubi, decyduje w wiekszosci przypadkéw cena. Trzeba umie¢ doprowadzi¢ do
sytuacji, zeby o tych cenach jak najmniej rozmawiaé. Im mniej cen, tym lepie;j.

B: Czyli o cenie méwi Pan zawsze dopiero na samym koncu?

O: No tak. Jakby to nie bylo to, ze kobieta mnie polubi za to, ze na przyktad, jestem caly czas
usmiechnigty, czy tez znienawidzila poprzednig handlowczynie, badz tez handlowiec
poprzedni byt za bardzo powazny... No w kazdym razie polubienie to jest wigksza wig¢z niz
powiedzmy porozumienie z facetem, ze powiedzmy ,,daje ci to, to i to...” A on zamawia.
Przychodzi inny, daje bardzo podobny produkt i kupuje on u niego, bo tak wedtug niego jest
korzystniej. A u kobiety jest tak, ze nawet jesli kto$ da jej co$ taniej, to ona kupi u tego,
ktoérego bardziej polubita.

B: A czy jakie$ komplementy tez wchodza w gre¢ w przypadku kobiet?

O: No trzeba niestety. (usSmiech)

B: 1 jakie to sg komplementy?

O: Takie bardziej niedostowne... Bardziej mile stowo, jaki$ zart, niz komplement typu, ze
,»tadnie Pani wyglada”. To juz jest troch¢ mniej profesjonalne.

B: Dobrze. A w jakim wieku sg zazwyczaj przyjmowani ludzie na stanowisko przedstawiciela
handlowego?

O: W mojej firmie tak?

B: Moze by¢ w Pana.



O: U mnie byto kiedys takie cos$, ze wspotlokator byl przyjmowany w wieku 23 lat 1 byt
najmlodszym w grupie, a nawet w kilku grupach. Potem dominowata zasada, ze si¢ przyjmuje
od 27 roku zycia nawet. Woleli przyja¢ osobe troche starsza niz wczesniej, ktora juz miata
rodzing, a cz¢sto ludzie w tym wieku juz ja maja. Byta to dla pracodawcy bardziej stabilna
0soba, bo na pewno ma jakis kredyt i bedzie jej zalezato na tym, zeby duzo pracowac, a co za
tym idzie, bardzo sumiennie. Osoba posiadajgca dzieciaki, bardziej powaznie mysli 0 pracy,
dlatego jestem druga osobg w tym wieku zatrudniong na tym stanowisku, bo mam 27 lat. Jest
jeszcze osoba, ktéra ma 24 lata.

B: A najstarszy przedstawiciel u Pana?

O: Nomaz 37 lat.

B: A duzo ludzi zatrudnia ta Pana firma?

O: To jest jedna z wigkszych korporacji.

B: W Polsce?

O: Na swiecie. Mozna nas spotka¢ w dwudziestu czterech krajach. A w Polsce zatrudnia si¢
okoto 700 pracownikéw. Takze na tg branze jest to najwigksza firma, nie wiem jak z innymi
branzami.

B: A mysli Pan, Ze im dana osoba jest starsza, tym pracuje bardziej efektywnie, czy nie do
konca tak jest?

O: Tym wigksze jest zaufanie przelozonego. Mysle, ze takiej osobie si¢ bardziej chce. Bo
jezeli starsza osoba ma kredyt na mieszkanie, wie, ze musi utrzymac¢ rodzing, to nie bedzie
sobie wymyslata, Ze jej si¢ nie chce. Podchodzi na pewno bardziej serio do pracy. A druga
osoba, mtoda, ktora mieszka z matka, ktora jej placi za mieszkanie, dostaje wyplaty
powiedzmy 2 500 tysigca na reke bez premii, bo sobie powie, ze ,,a po co mi premia, skoro i
tak dostang podstawy 2 500 tysigca a tyle mi wystarczy.” To taka osoba nie ma parcia na
wynik, bo zadowala jg to, co dostaje co miesigc na konto. Whasciwie wiec moze to wszystko
przepi¢, przebalowaé. (usmiech) A matka bedzie jg utrzymywala, wigc nie musi si¢ o nic
martwic.

B: A Pan w wieku 27 lat pracuje efektywnie?

O: Jakbym chciat méglbym bardziej. To jest co$ takiego, Ze jezeli nie mam wyniku to jestem
w stanie si¢ przylozy¢ w miesiac, nawet dwa, zeby ten wynik pozyskaé. Potem jest co$
takiego, ze jezeli juz pozyskam tych dziesieciu klientéw, to oni mi tez wplywaja na wynik w
kolejnych miesigcach. Jezeli widze, ze trace klientow, to znowu si¢ zbieram w sobie zeby ich
pozyskac. Znow jest wigc chwila spokoju. Tak wigc jak jest wynik, to jest spokoj. Najpierw

jednak trzeba popracowad. Jezeli widze, ze wynik zaczyna si¢ sam krecié, to jest wiekszy luz,



nie musze tak si¢ spina¢. Oczywiscie firma wymaga, ze jezeli pozyskam tych, to musze¢
kolejnych. To jest tak, ze firma zawsze by wymagala duzo. Jezeli kto$§ bedzie robit 100 % , to
zaraz musi robi¢ 110. Jezeli zrobi 110 %, to dalej znowu 120.

B: Czyli nigdy do konca nie bedg zadowoleni?

O: To znaczy wiadomo, ze bedg wymagali wigcej. Ja mam takie zatozenie, ze jezeli oni
zobacza, ze sta¢ mnie na wiecej, to za rok bede musial to jeszcze bardziej przeskoczyé. A
jezeli dojd¢ do takiego wyniku, ktéry ich zadawala 1 mnie, to pozostaj¢ przy tym. I to jest z
reguty 100 %. Staram si¢ nie robi¢ nigdy wigcej jak 100 %, 101 1 wystarczy.

B: Tak zeby ich nie przyzwyczaja¢ za bardzo?

O: Doktadnie. Jak si¢ robi wyniki, to wymagaja coraz wigcej. W kazdej branzy tak jest, ze
jezeli widza, ze w styczniu si¢ zrobilo 120 %, w lutym jest juz tego jeszcze wigce;.

B: A czy podczas pracy w ciggu dnia ma Pan jaki§ wolny czas, czy to jest caly czas tylko
jazda miedzy kolejnymi klientami?

O: Nasza firma przewiduje, ze kazda firma ma prawo zjedzenia positku, takze jest mozliwos¢
wzigcia jakies pot godziny w ciggu dnia na jaki§ posilek bez zadnego tlumaczenia.
Ewentualnie jezeli mam jaka$ duza oferte do zrobienia, na ktéra nie chcg poswigcaé czasu w
domu, to tez mogg zjecha¢, aczkolwiek lepiej jest poswigcaé wigcej czasu klientom, a te
wszystkie rzeczy zostawia¢ sobie do domu.

B: Do domu? Czyli w domu tez Pan pracuje?

O: Wedlug firmy koncze prace po godzinie 16, kiedy to koncze spotkania z klientami. A jesli
o 16 jestem w domu, to robi¢ zamdwienia, oferty, wysytam wszystkie rzeczy mailowo. To
jest juz po godzinie pracy.

B: A nie moze Pan zrobi¢ tego rano?

O: Moge.

B: Ale mam na mysli to, Ze robi Pan te wszystkie rzeczy rano, kiedy zaczyna juz si¢ Panu
liczy¢ czas pracy?

O: Moge zrobi¢, ale wtedy nie zrobi¢ szesnastu spotkan. A jezeli powiem pracodawcy, ze
realizuj¢ zamdéwienia w domu, to mi powie, ze mam je realizowa¢ u klienta. Mam takie
mozliwo$ci, tylko, Ze to jest bardzo czasochtonne. To jest bardziej czasochtonne niz
pozostawienie tego do domu. Czasem tez u klienta dostep do komputera, do internetu jest
staby... O wiele dtuzej czasu to zajmuje.

B: Ten czas w domu traktuje si¢ jak nadgodziny?

O: To nie s3 nadgodziny. Powinienem robi¢ to albo u klienta, albo w czasie pracy. Jezeli takie

rzeczy bede robil, to nie zrobig¢ tego, co tez musze zrobié, czyli tych szesnastu spotkan.



B: Pracodawca nie rozumie, ze nie jest Pan w stanie zrobi¢ tego wszystkiego jednoczesnie?

O: Skoro mamy powiedzmy 350 handlowcéw, a ja moéwie, ze si¢ nie wyrabiam ze
spotkaniami bo robi¢ zamowienia i oferty, to oni mi pokaza 349 handlowcow, ktorzy
raportujg wszystkie spotkania i nikt nie narzeka, ze musi robi¢ zamowienia.

B: Ale mysli Pan, Zze cala reszta robi to wszystko w domu tak jak Pan?

O: Tak. Wszyscy tak robia, ale nikt nic z tym nie robi.

B: Teraz porozmawiamy o prestizu tego zawodu. Czy mysli Pan, ze Pana zawdd cieszy si¢
akceptacja spoteczenstwa?

O: Wigkszo$¢ Kklientow traktuje to tak, ze my mamy ci¢zko. Twierdza, ze musSimy
przekonywac i przekonywaé. Ale mysle, ze ludzie pracujacy w innych branzach handlowych
tez chcialyby pracowaé¢ w mojej firmie.

B: Ale klienci darza prestizem Pana zawod?

O: Jest akurat w firmie wiele mozliwos$ci awansu, wigc akurat jezeli si¢ awansuje, to ten
prestiz tez wzrasta w oczach klienta i wtedy juz si¢ jest bardziej managerem niz handlowcem.
Rozmawia si¢ wtedy z dyrektorami, prezesami i juz jest inaczej. A ja na razie tutaj spotykam
si¢ z osoba, ktora ma wlasng firme i tez to wyglada inaczej.

B: A czy mysli Pan, ze przedstawiciele handlowi wstydza si¢ méwi¢ innym o swojej pracy?
O: Ogolnie tak jest w kazdym zawodzie, ze jezeli kto$ jest niezadowolony to narzeka swoim
znajomym. A jezeli jest zadowolony z pracy, to wsrod znajomych ja zachwala.

B: A Pan jest zadowolony ze swojej pracy?

O: No kto$ ta prace musi wykonywac...

B: Hm... Panic (D 2 prosz¢ mi powiedzie¢, mysli Pan, ze zawdd przedstawiciela
handlowego jest rownowazny z zawodem akwizytora?

O: Niektérym glupim klientom si¢ tak wydaje.

B: Wydaje si¢ im, ze na sile chce Pan co$ im sprzedaé, tak? Ale Pan chyba sprzedaje co$, co
firmie jest potrzebne?

O: Tak. Cos, co firma musi kupi¢. Czy kupi to ode mnie, czy gdzies$ indziej, to zalezy juz to
od moich zdolnosci, albo od mojego szczgscia. Akwizytor? Okey, to i to sprzedaje, ale
akwizytor jezdzi swoim samochodem, a przedstawiciel jezdzi samochodem firmy. Akwizytor
nie wiem, ale wydaje mi si¢, Zze nie ma podstawowej pensji, a przedstawiciel ma. Akwizytor
dostaje procent od sprzedanego towaru, a przedstawiciel juz z géry wie ile musi sprzedac,
zeby dang kwote zarobi¢. A w ogoéle to akwizytor nie ma umowy o prace, a jezeli juz ma, to
jest to pewnie jaka$ §mieciowa, ktorg nawet jest wstyd si¢ komus pochwalié. Ja ze spokojem

moge sobie zapisa¢ W Cv, ze pracowatem dwa lata w korporacji. Myslg, ze jest to jako$ mile
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widziane, nie tylko dla innych firm handlowych, ale nawet na innym stanowisku, ze
potrafitam tyle czasu sprosta¢ natozonym na mnie zadaniom.

B: A zapytam teraz jakie cechy charakterystyczne powinien mie¢ idealny przedstawiciel
handlowy? Co powinien mie¢ w sobie? Jaki powinien by¢?

O: Kulturalny... I wyglad fizyczny 1 na pewno ubranie, bo jest wizytdowka handlowca.
Niekoniecznie handlowiec powinien by¢ zawsze ubrany pod krawatem, bo to tez zalezy od
tego czy spotykamy si¢ z dyrektorami, czy osobami z mniejszej firmy. Wygadany, do kazdej
sytuacji si¢ powinien dostosowac... Na kazde tematy powinien rozmawia¢. Czy to polityczne,
czy o pogodzie... Nawet jak go nie interesujg dzieciaki, to powinien porozmawia¢ o zyciu
prywatnym, jezeli klientka oczywiscie chce. Powinien na kazdy temat mdc porozmawiac, czy
to o rodzinie, czy to o dzieciach. Nie moze by¢ tez impulsywny. Jesli co§ go zdenerwuje to
powinien to zatrzymac przy sobie, nie pokazywac tego na zewnatrz, bo to zawsze dziata na
niekorzys¢.

B: A czy s3a Pana zdaniem jakie$ niebezpieczenstwa, na ktore moze by¢ narazony
przedstawiciel handlowy?

O: Nikt mi nie grozit, chociaz nie... Jedna klientka mi grozila, ale ona byla glupia. (uSmiech)
B: Klientka Panu grozita?

O: Wiadomo, jak si¢ spotyka czasami jakas osobe, ktora jest chamska, to tak samo jest z
klientami. Ze wszystkimi mozna si¢ dogada¢, a znajduje si¢ taka czarna owca, z ktorg nie
idzie w ogole porozmawiaé. Ale mysle, ze najwigkszym zagrozeniem moze by¢ jednak
samochdd, bo jednak jezdzimy, czy to prywatnie, czy stuzbowo. Ja tak z tysigc kilometrow
tygodniowo robi¢, no moze z siedemset. Sg handlowcy w innych branzach, ktorzy maja po
trzy, cztery wojewddztwa 1 z reguty moga si¢ tu zdarza¢ jakies wypadki, nie wiem...
Pozbawienie si¢ prawa jazdy... Jednak mandaty czekaja na kazdej drodze.

B: Czyli trzeba uwazac...

O: No niestety musimy si¢ bardziej strzec, bo jest prawdopodobienstwo. ..

B: Prawdopodobienstwo wypadkow, tak?

O: Wypadkow i mandatow.

B: A co wptywa na Pana motywacj¢?

O: Tak mi si¢ wydaje, ze z 80 % to wyplata, bo im lepszy wynik, tym jest ona lepsza. Im
wiecej pracuje, tym wiecej praca si¢ przektada na wynik. No 1 chyba ten spokoj. Bo jezeli
wiem, ze jak trochg¢ popracujg, troche podzialam, pozyskam klienta, to wtedy mam $wiety

spokoéj od kierownika, ktory potrafi mnie nawet przez pot roku nie kontrolowaé¢. Ma do mnie



pelne zaufanie. Ale nie ma takich sytuacji, ze powiedzmy jestem handlowcem 1 nie mam
stresu i kontroli. To jest to niestety niespotykane.

B: Czyli stres niestety jest?

O: No jezeli wchodzi si¢ rozmowe z kierownikiem, albo si¢ nie ma wynikow.

B: A czy pracodawca powiedzmy pomaga Panu w pracy?

O: No, nie ma problemu. Jesli o co$ go tam poproszg, to nie ma problemu. Jezeli potrzebuje
czegos dla klienta, to tez jest w stanie mi to zorganizowac. Nie przypominam sobie wlasciwie,
czego by mi nie zatatwil, a o co$ go poprositem.

B: Czyli Panu akurat dobrze si¢ pracuje z...

O: To akurat kazdy u nas, bo mamy takiego kierownika, ktory jest w stanie pomoc kazdemu.
Jezeli widzi, ze osoba sobie nie radzi, to jest w stanie jej pomoc. Moze finansowo nie, ale na
przyktad pomaga mu pracy, oddaje czg¢s¢ jego terenu do obstugi innemu sprzedawcy,
zarzadza o jakim$§ wyslaniu na szkolenie. Ogolnie pomaga. Albo nie wiem, nawet
zmniejszanie planu sprzedazowego.

B: A czy Pan skonczywszy te swoje raporty w domu mysli Pan jeszcze o pracy, czy juz si¢
Pan odlacza od myslenia o pracy?

O: Trochg tak.

B: Pod wzglgdem tego, co Pan bedzie robit jutro, czy pod jakim$ innym wzgledem?

O: Bardziej przezywam spotkanie, mowi¢ ,,ale byto fajnie”, tu bym to zmienit, tu bym to
zmienil. Zapisuje ewentualnie sobie co mam jeszcze do zrobienia, co mi nagle przyjdzie do
glowy, o czym méglbym nastgpnym razem porozmawiaé z klientem... No i tak ze znajomymi
czasami si¢ wymieniamy do$wiadczeniem. Jezeli jeden pracuje jako handlowiec, a drugi jest
jakim$ projektantem, to zawsze mozna wymieni¢ jakie$§ takie doSwiadczenia. Ale to juz nie
tak, ze handlowiec z handlowcem, ale raczej porozmawianie gtdwnie o pracy.

B: Teraz tak troche o kobietach w tym zawodzie...

O: Bardzo rozne sg... (usmiech)

B: Bardzo rézne Pan mowi? (usmiech) Co moze Pan o kobietach w tym zawodzie
powiedziec?

O: Ale o klientkach, czy o...?

B: Nie, nie. Mam na mysli kobiety pracujace w zawodzie przedstawiciela handlowego. Czy
one na przyktad wykonujg ten zawod inaczej niz mezczyzni?

O: Hm... To znaczy tak, raportuja... Wprowadzaja zamowienia... Moze inny majg sposob
zachowania przed klientem. Nie wiem... Moze bardziej uczuciowo podchodza, ale docelowo

to zmierza do jednego. Do zdobycia zamdwienia od klienta. Jak ja na przyktad ide do klientki



na spotkanie, to si¢ do niej uSmiecham. A kobieta natomiast do takiej klientki pdjdzie i
porozmawia sobie z nig o dzieciach. Docelowo, moze ona uzyska¢ ten sam efekt. A czy
pracuja inaczej? Jezeli klient jest facetem 1 idzie do niego co$ sprzedaé kobieta i m¢zczyzna,
to ciut tatwiej moze by¢ tutaj atrakcyjnej kobiecie. Ale nie wszystkie kobiety sg atrakcyjne
jako handlowcy.

B: A w Pana firmie duzo jest atrakcyjnych kobiet?

O: Hm... (u$miech) To zalezy od odbiorcy. Jednym moze si¢ podobaé, drugim nie.

B: A Pana zdaniem lepszymi sprzedawcami sg kobiety, czy m¢zczyzni?

O: To znaczy, ja mam na terenie swoim konkurencje, w ktorej nie widzialem faceta.
Wszystkie handlowczynie w firmach konkurencyjnych to kobiety. Ale skoro robig
powiedzmy wynik non stop ponad rok, to nie przeszkadza to, ze jestem mg¢zczyzna, bo
czasami jest tak, ze kobieta z druga osobg tez si¢ nie zrozumie, a latwiej jest si¢ poktocié
kobiecie z kobieta, niz kobiecie z mg¢zczyzng. Czyli tu powiedzmy ja mam latwiej. Jak si¢
klientka poktoci z kobieta, to juz raczej nie chce jej widzieé, a faceta chyba jest trudniej
znienawidzi¢. A z kolei jak klientem jest mezczyzna, to facet bedzie chcial porozmawiaé z
atrakcyjng kobieta, a mi powie ,,No dobra, pogadamy”. Ale nie ma chyba jakiej§ wielkiej
roznicy.

B: Czyli jesli nie ma az tak wielu roznic, to moze chodzi tutaj po prostu o umiejetnosci
sprzedazowe?

O: Bardziej chyba od checi 1 zaangazowania, bo jezeli ja zrobig tyle ile mi si¢ chce... Czyli
powiedzmy dziesig¢ wizyt, a pie¢ z nich bedzie skutecznych, to kobieta robigc dwadziescia
wizyt, ktora nie jest atrakcyjna z takg sama skutecznoscig zrobi dwa razy tyle. A tez moze si¢
jej zdarzy¢, ze facet na przyktad nie lubi kobiet, jest jaki$ arogancki w stosunku do nigj.

B: Na przyktad arogancki klient? Czyli na jakie$ niechgci ze strony klientow kobiety moga
by¢ narazone?

O: Tak samo jak facet. Moze ciut czgsciej.

B: Dlaczego czesciej?

O: Na przyktad kolezanka mi mowita, ze zdarza sie, ze faceci si¢ gapia na dekolt, a mi si¢ nie
zdarzyto, zeby kto$ patrzyl na dekolt.

B: No to moze ta kobieta, Pana kolezanka, byla za bardzo odstonigta na tym spotkaniu z
klientem?

O: No dobrze, ale z kolei pdjdzie na inne spotkanie, gdzie facet tez si¢ patrzy na jej dekolt 1
uda jej si¢ sprzeda¢... A jakby tego dekoltu nie miata, to nie wiadomo czy by akurat tam

sprzedata. (usmiech) To zalezy glownie od podejscia tej drugiej osoby. Tak dtugo atrakcyjnej



kobiecie bedzie tatwo, jak dlugo jej odbiorcy bedg podatni na atrakcyjnos$¢. Jesli bedg mniej,
no to bedzie jej troche trudnie;.

B: Dobrze... A czy Panu w pracy puszczaja kiedys$ nerwy?

O: Tak.

B: Czgsto?

O: Statystycznie?

B: Tak, statystycznie.

O: No jesli chodzi o firme, to raz na dwa miesigce napisz¢ jakiego$ maila, jesli chodzi o
klientow, no to roznie, ale mato... Raz na p6t roku powiedzmy.

B: A o co doktadnie chodzi z tym mailem? Bo nie do konca rozumiem...

O: No na przyktad ustala nam si¢ na poczatku miesigca plany, no i czasami pojawiajag si¢
jakie$ dziwne niezgodnos$ci z tym co byto, z tym co ma by¢, a z tym co jest... Byla mowa o
6% wzrostu planu, a dostajemy 16. No i1 to mnie wkurza. Wtedy wtasnie pisze, ze tego nie
akceptuje, ze to mnie wkurza. Jesli chodzi o klientéw to raz na pot roku zdarzy si¢ klient,
ktoéry troche wyprowadzi czlowieka z rownowagi. Jest wtedy jakas ostrzejsza wymiana zdan.
B: A czy pami¢ta Pan swoje najgorsze spotkanie? Tak w skrocie?

O: No powiedzmy wchodze do klienta i zaczynam od standardowego tekstu. Kim jestem, co
my robimy i méwie, ze chciatbym porozmawia¢ z osobg decyzyjna. Nagle jakas osoba mowi
mi, ze ,,Pan jest jakim$ akwizytorem, a my akwizytoréw nie wpuszczamy”. No to ja mowig,
ze nie jestem akwizytorem, oni z kolei mowia, ze jestem, bo chce im co$ wcisngé. Na co ja
moéwie, ze nie przyjechatem do nich co$ wciskad, ale co$ sprzeda¢, czyli de facto to zupehnie
co$ innego. Powiedzialem, ze jestem magistrem inzynierem. Na co odpowiedzieli mi co$ na
zasadzie tego, ze w takim razie bardzo si¢ cofam, moglbym robi¢ co$ innego 1 wzig¢ si¢ za
siebie. W koncu powiedziatem, ze moze jestem magistrem inzynierem, ktory probuje co$
komu$ sprzeda¢, ale z kolei Pani, bo akurat Pani jaka$ si¢ odezwata, Pani jest sekretarka i
zarabia niepordéwnywalnie mniejsze pienigdze ode mnie, takze prosz¢ mi oszczedzi¢ takich
stow, tematow. Potem wyszla rozmowa na dwadziescia minut...

B: Czyli jednak dostat si¢ Pan do osoby decyzyjnej i dalej byta to juz rozmowa sprzedazowa?
O: Nie. To nie byla rozmowa sprzedazowa, ale po prostu kazdy dogryzat sobie przez dziesi¢é
minut, a nastepne dziesig¢ minut probowali§my lekko to zatagodzi¢. No wredni sa niektorzy.
B: Rozumiem. A widzi Pan siebie w zawodzie przedstawiciela handlowego za kilkanascie lat,
czy raczej mysli Pan o zmianie pracy na takg, ktora moze bardziej pasuje pod Pana

wyksztatcenie?



O: Zmiany sg zawsze jak najbardziej potrzebne, poniewaz ciezko jest tak pracowac caty czas
na jednym stanowisku... Zawsze jest warto sprobowac czego$ innego, a potem sprawdzi¢ czy
moze faktycznie jest to lepsze od tego co byto.

B: Czyli czego mogge Panu zyczy¢ za pare dobrych lat? Jakiejs innej, lepszej pracy?

O: Zony, dziecka i duzo pieniedzy. (uémiech) A w jakiej to bedzie firmie? Byleby byta ona
zadowalajaca.

B: A ta aktualna praca...

O: No tak.. Wiadomo, na razie mnie zadowala, ale jak b¢de miat trzydziesci lat to nigdy nic
nie wiadomo. Jak si¢ juz ma rodzing, to si¢ juz ma inne oczekiwania. W kazdym momencie
zycia sg inne oczekiwania.

B: A w tym momencie, jakie ma Pan oczekiwania w stosunku do pracy?

O: Nie daze uparcie do znalezienia czego$ innego, dlatego w tej chwili moze by¢ tak, jak jest.
Ale w przyszto$ci, jakas taka zmiana na pozytywne moglaby na pewno nastapic.

B: Dobrze, no to w tym momencie zycz¢ Panu tak jak Pan powiedzial, Zony, dziecka...
(u$miech)

O: Juz koniec? Nie no bez przesady z ta zong (u§miech)

B: Poza tym jeszcze lepszej pracy i1 dzigkuje Panu za rozmowe. (uSmiech)

O: Dzi¢kuje.



Wywiad z Pania (D
Data: 23.01.2012, godzina 09.15 : 10.02

Miejsce: Poznan, ul. Jeleniogdrska, siedziba firmy *

Badacz: Dzien dobry Pani (D

Osoba badana: Dzien dobry.

B: Bardzo bym prosita aby na poczatku powiedziata Pani w jakiej branzy Pani pracuje i co
konkretnie Pani aktualnie robi?

O: Pracuj¢ w branzy poligraficznej... Konkretnie w firmie, ktéra produkuje wykrojniki do
produkcji opakowan, czyli matryce, ktore pozwalajg na wycinanie réznego rodzaju kartonow,
potrzebnych do opakowania r6znego rodzaju produktow.

B: A dlugo juz Pani pracuje w tym zawodzie, w tej branzy?

O: Piaty rok.

B: Piaty rok... Ale to jest piaty rok tylko w tej firmie, czy...

O: W tej firmie.

B: A wczes$niej Pani tez pracowata w zawodzie przedstawiciela handlowego?

O: Nie.

B: Nie... Czyli to jest taka Pani pierwsza przygoda.

O: Pierwsza.

B: A mogg zapytac co si¢ stalo, ze zaczeta Pani pracowac jako przedstawiciel handlowy?

O: Przypadek. Po prostu firma potrzebowata pracownika na takie stanowisko i z ciekawosci
przysztam na rozmowe kwalifikacyjng, na ktorg zaproszono mnie po wystaniu Cv... No 1
okazalo si¢, ze jest to co$§ co moze mnie zainteresowaC. A poniewaz lubi¢ jezdzié
samochodem, lubi¢ spotykac¢ si¢ z ludzmi, to stwierdzitam, Ze jest to cos$ dla mnie.

B: I dobrze si¢ Pani pracuje w tym zawodzie?

O: Bardzo dobrze. Tym bardziej, ze branza tez mi odpowiada.

B: A nie jest to branza taka bardziej meska?

O: Ja tego nie zauwazylam. Nie zauwazylam tez zeby ludzie rozmawiali ze mng niechetnie
tylko ze wzgledu na pte¢. Spotykaja sie chetnie, spotykaja si¢ bez zadnych problemow,
sympatycznie si¢ rozmawia, takze ja absolutnie nie zauwazylam zebym byla osoba
niewtasciwg na tym stanowisku.

B: Rozumiem. A jezeli chodzi o Pani cykl pracy? Jak to jest? Dzisiaj jest poniedziatek... Jak

wigc wyglada Pani tydzien pracy?
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O: Ja zawsze w poniedziatki jestem w biurze, robi¢ sobie sprawozdania i1 pisz¢ raporty z
tygodnia poprzedniego, z tego co robitam... I w kazdy wtorek wyjezdzam w trasg.

B: Tatrasa to cata Polska?

O: Ta trasa... Ja mam po6t Polski. Mamy trase z kolega podzielong na potowg. Ja mam
potudnie, On ma potoc... Takze gdzies tam dekuj¢ si¢ w jakiej$s bazie hotelowej i do pigtku
jestem na danym terenie. Tam objezdzam wszystkie firmy i spotykam si¢ z naszymi
klientami, ktorzy juz z nami wspoélpracuja... Szukam tez nowych klientow przy okazji,
ktorych jeszcze ewentualnie moglibySmy zdoby¢ i zaprosi¢ do wspotpracy z naszg firma.

B: To jest tak, ze Pani na biezaco do nich telefonuje i zaraz potem...

O: Nie telefonuje. Nie telefonujg, nie umawiam sig, rzadko ktora firma wymaga tego, zeby
wcezesniej poprzedzi¢ wizyte telefonem. Jezeli sobie tego zycza, to wtedy tak robig. Ale
generalnie jadg¢ 1 po prostu pukam... I generalnie bywa zawsze tak, ze kto$ znajdzie dla mnie
pig¢, dziesie¢ minut bez zadnego problemu. Jezeli nie wilasciciel firmy, to kierownik
produkcji, badz gléwny technolog, takze nie mam z tym problemu... I nie zauwazytam po
tylu latach, zeby koniecznoscia bylo wezesniejsze umawianie sig.

B: Rozumiem...

O: By¢ moze akurat taka branza, a moze w innych branzach bytoby to bardziej stosowne
umowic si¢ wczesnie;.

B: 1 od razu na pierwszym spotkaniu udaje si¢ Pani zawrze¢ kontrakt? Czy jak to u Pani
wyglada?

O: Moja praca nie polega na zawieraniu kontraktéw. Zaden handlowiec nie zawiera
kontraktow. On jedynie tylko zdobywa klientow. Natomiast kontrakt zawiera firma, czyli ta
akurat z ktérg wspotpracuje ja.

B: Czyli Pani tylko omawia dane produkty...

O: Doktadnie. Przedstawiam, ewentualnie przesytlam ofert¢ droga mailowa, czy wstepnie o
niej opowiadam na spotkaniu.

B: I kazdy klient w tej branzy poligraficznej wie o czym Pani mowi?

O: Oni wiedza. To czasami ja musz¢ zdobywa¢ od nich wiedzg jeszcze, bo jest to taka branza,
gdzie trudno znalez¢ wiedz¢ w podrecznikach i generalnie nabywa si¢ ta wiedzg w praktyce.
W zwiazku z tym, czasami na poczatku bywato tak, Ze to ja nie wiedziatam o czym do mnie
mowi klient i musialam tg wiedze zdobywaé, dopytywac sie jego, badz przyjezdza¢ do mojej
firmy i rozszerza¢ tg wiedze¢ tutaj, rozmawiajac z naszymi technologami, z naszym biurem

projektowym, badz dzialem produkcyjnym juz konkretnie.



B: Rozumiem. A jak wyglada Pani dzien pracy? Pani ma jakas$ okreslong liczbe spotkan, czy
to zalezy od dnia?

O: Tak... Ja sobie przygotowuje na dany dzien okres§long liczbe firm, do ktorych chciatabym
pojecha¢, no i staram si¢ w tych firmach by¢. Oczywiscie sg jakie§ sytuacje czy zdarzenia,
ktore mogg czasem zaburzy¢ ten rytm, jakie$ korki, krotki dzien... Na przyktad zimg zawsze
krocej sie pracuje, bo szybciej robi si¢ zmrok, drogi sa gorszej jakosci, wigc ten czas pracy
jest tez skrocony... Natomiast jezeli nic nie stoi na przeszkodzie, jezeli mieszcz¢ si¢ w czasie
z godzing do ktorej pracujg firmy, konkretnie mam na mysli dziat administracyjny, poniewaz
ja rozmawiam z ludzmi, ktérzy pracujg jakby na pierwszg zmiang, do godziny pi¢tnastej, badz
szesnastej, a nie na produkcji. Dlatego do tego czasu staram si¢ zmie$ci¢ z tymi spotkaniami,
no tez w zaleznos$ci jak dlugo takie spotkanie potrwa. Jezeli nie zdgze zrobi¢ wszystkiego, co
mam na dang tras¢ lub na dany tydzien przygotowane, to po prostu jest to odtozone i za dwa,
trzy miesigce wracam w to samo miejsce 1 kontynuuj¢ to. Spotykam si¢ z kolejnymi
przedstawicielami firm, do ktorych nie pojechalam wcze$niej.

B: To sg zazwyczaj osoby decyzyjne w firmie? Dyrektorzy, Prezesi?

O: Osoby decyzyjne — to prawda. Natomiast niekoniecznie Prezesi, bo nie w kazdej firmie
Prezes decyduje o podjeciu decyzji w tym zakresie akurat. Deleguje on takie zadania, ma
osoby, ktore za to odpowiadajg i z taki osobami ja tez staram si¢ spotykac. Sa to albo
technolodzy, ktérzy zajmuja si¢ wilasnie zleceniami, zamdwieniami wykrojnikow... Albo
kierownicy produkcji, co jest najczgstsze. Jedynie w bardzo matych firmach, gdzie jest
wlasciciel, no to wtedy jakby w jego gestii lezy wszystko 1 bez jego decyzji nikt nic nie zrobi,
nie podejmie zadnych dzialan. Wtedy spotykam si¢ z wiascicielami firm. Ale w duzych
korporacjach, w wigkszych firmach nie sg to Prezesi ani Dyrektorzy.

B: Dobrze. Powiedziata Pani wczesniej, ze wyjezdza Pani w poniedziatek rano i jest Pani caty
tydzien poza...

O: Doktadnie. Do piatku.

B: I jak Pani godzi zycie zawodowe z zyciem prywatnym, bo nie ma Pani caly tydzien w
domu tak naprawdg?

O: Tak... Ale to jest juz sprawa tego rodzaju, ze ja nie jestem osobg bardzo mtoda, ja juz
mam dwadzie$cia lat matzenstwa za soba ponad, mam juz synow dorostych, samodzielnych.
Tutaj nie mam juz jakby wyrzutow sumienia, ze zostajg na tych kilka dni sami, tym bardziej,
Ze pracuja, uczg si¢, tez maja czas zajety. Nie stanowi to dla mnie zadnego problemu, wiec ja
mam taka mozliwos¢, ze moge zostawi¢ dom na te kilka dni i moge wykonywac prace, ktora

lubie. Ta praca oprocz tego, ze ja lubie jezdzi¢, to sama w sobie sprawia mi wielkg



przyjemnos¢. Tak jak mowitam na poczatku, lubi¢ spotykaé sie ludzmi, lubi¢ kontakt
bezposredni z ludZzmi... No i lubi¢ poznawa¢ ludzi, a siedzac codziennie w biurze od 6smej
do szesnastej, to dla mnie by byta bardzo nudna praca. Ja nigdy w swoim zyciu takiej pracy
nie wykonywatam.

B: A mogg zapytac co Pani robita wczesniej?

O: Wczesniej pracowatam w branzy finansowej, konkretnie w ubezpieczeniach, a jeszcze
wczesniej pracowatam na scenie.

B: A co Pani tak pokrétce robita na scenie?

O: Spiewatam zawodowo. (u$miech)

B: O proszg...

O: Ale to sa czasy bardzo odlegle, do momentu urodzenia drugiego dziecka. Potem juz
niestety trudno bylo mi pogodzi¢ role¢ matki z rolg artystki 1 by¢ poza domem po dwa trzy
tygodnie, bo to juz trasy byly diugie... Takze... Wybratam. Wybralam rol¢ matki i
zrezygnowatam ze $piewania.

B: A gdzie Pani konkretnie $piewata?

O: Estrada Slaska. .. Slaska estrada, Wroctaw i potem zesp6t estradowy w Poznaniu. W sumie
jedenascie lat.

B: Nie brakuje Pani tego teraz?

O: Juz nie, ale byt okres, ze bardzo brakowato.

B: A teraz Pani gdzies$ jeszcze $§piewa? Po pracy...?

O: Nie... Jedynie na biesiadach, towarzyskich spotkaniach... (Smiech) Ale to juz nie solo,
tylko w grupie. Natomiast rekompensuje mi to fakt, ze moj starszy syn jest muzykiem, gra w
kilku zespotach, chodze¢ na Jego koncerty 1 tam si¢ spetniam duchowo... (Usmiech)

B: Rozumiem... Czyli syn poszedt w §lady matki?

O: Tak...

B: A te finanse, ubezpieczenia? Pani sprzedawata ubezpieczenia...

O: Tak... I na zycie i majatkowe.

B: To bylo tez na zasadzie dojezdzania do klientow, czy to oni przychodzili?

O: Tak. Tak... No czasami oni przychodzili, a czasami si¢ jezdzilo, ale generalnie
zdecydowang wigkszo$¢ czasu poswigcato si¢ na spotykaniu z klientami, umawianiu z nimi u
nich, badz w firmie, badZ w domu.

B: Lepiej pracuje si¢ Pani teraz? W branzy poligraficzne;?

O: Zdecydowanie lepiej.

B: A jakie Pani ma wspomnienie z pracy zwigzanej ze sprzedaza ubezpieczen?



O: Jakie mam wspomnienia?

B: Tak.

O: No... Tamta praca mnie spalita psychicznie. Ja musiatam zrezygnowac¢ dlatego, ze byta
potworna presja, ciagle byl bat nad nami. Ja nie moglam dluzej pracowa¢ w takich
warunkach. Od nas si¢ ciggle wymagato, wymagalo... Byla ciggle gonitwa, natomiast naktad
pracy jaki si¢ wktadato nie byl wspdimierny do profitow, jakie z tego tytulu mielismy. Poza
tym jedenascie lat pracy w takich warunkach to jest juz dlugo. Ja stracitam zdrowie
wlasciwie... Moge tak powiedzie¢. Musiatam zrezygnowac, musialam si¢ zresetowac, zrobi¢
sobie rok przerwy, doprowadzi¢ swoj organizm do stanu dobrego, zeby nie powiedzie¢
bardzo dobrego... I zajaé si¢ czym$ innym.

B: To tylko pracodawca wywierat taka presj¢ na Pani, tak?

O: Tak! Korporacje! Firmy ubezpieczeniowe w tej chwili to sa potezne korporacje. Rynek
bardzo si¢ zmienia, na poczatku, kiedy ubezpieczenia wchodzity na polski rynek byto tatwie;j,
a niestety pézniej juz z kazdym rokiem bylo trudniej... Trudniej zdobywac klientow. Polak
jest taka konstrukcja, ze jezeli nie musi czego$ kupowaé, to nie kupuje. Tamte spotkania nie
zawsze byly mile. Tam czasami odbijaliSmy si¢ od drzwi, nawet wtedy, kiedy klient si¢ z
nami umowit. Dla mnie to po prostu bylo nie do zniesienia, taki rytm pracy...

B: To byli klienci indywidualni, czy firmowi?

O: I tak i tak, ale osiemdziesigt procent mozna powiedzie¢, ze to byli klienci indywidualni, a
dwadziescia to byty firmy. Ale w tych firmach tez ci¢zko si¢ rozmawiato, bo tam decyzj¢
podejmowato kilka oséb, gdzie kazda z nich mogta mie¢ inne zdanie. To byla taka mozolna,
dhlugofalowa praca zanim doszto si¢ do konsensusu. Natomiast z indywidualnym klientem
rozmawiato si¢ tatwiej. Jezeli juz si¢ zdecydowal na spotkanie, to rozmowe prowadzito mi si¢
bardzo dobrze... Natomiast najtrudniejsze to umdwienie tego spotkania.

B: Ludzie nie chcieli si¢ spotykac, tak?

O: Nie chcieli si¢ spotykac.

B: Rozumiem... Ale teraz jak Pani sama powiedziata, pracuje Pani w lepszej firmie, branzy...
O: Teraz pracuj¢ w takiej branzy, gdzie mam $wiadomos¢ tego, ze produkt, ktéry ja oferuje,
klienci, do ktorych jezdzg musza mie¢. Problem jest tylko taki, gdzie go kupig. Natomiast w
ubezpieczeniach nie musieli ich mie¢. Tu musza ten produkt kupié, bo inaczej ich firmy nie
beda istniec.

B: A moze Pani tak krotko powiedzie¢ co dokladnie jeszcze Pani sprzedaje? Czym sg te

matryce...



O: To sg wykrojniki... Sg to wlasnie matryce do wycinania kartondw, tak jak mowitam na
poczatku. Jest to matryca ztozona z podtoza, czyli ze sklejki, na nich w laserowo wycinanych
szczelinach nabijane sg noze, odpowiednio dogicte do ksztattu idealnego kartonu... I takie
matryce ktadzione sg na maszyny, ktore pobierajac papier jednoczesnie wycinajg dany wzor
kartonu... Kilka, kilkadziesigt nawet jednocze$nie, w zaleznosci od tego jak duze to sa
opakowania. Do tego robimy tloczenia, do przettoczen na tych opakowaniach, bo sg niektore
elementy ttoczone na pudeteczkach. Takze takie ttoczniki tez wykonujemy i wykonujemy je
w tych wykrojnikach. Wykonujemy tez matryce do ztocenia kartonu, badz jakiego$ opisu, czy
obrazu na kartonie... Jak réwniez robimy tltoczenia w brajlu, ktéry wymagany jest na
opakowaniach do lekéw chociazby w farmacji od kilku lat juz ustawowo. Dlatego firmy,
szczegblnie drukarnie, ktore maja zawarte kontrakty z firmami farmaceutycznymi, dla
ktérych produkuja opakowania na lekarstwach, musza takie przetloczenie w brajlu nazwy
lekow zrobi¢. My to tez robimy.

B: Jeszcze zapytam o Pani rejon. Pani ma potudnie do obstugi. Czy ta cze$¢ Pani odpowiada,
czy wolataby Pani p6inoc?

O: To akurat nie ma znaczenia czy ja wolatabym potnoc, bo ja nie wiem jaka jest poinoc,
nigdy tam nie pracowatam. Ale jestem zadowolona z tego rejonu, bo tutaj oprocz tego, ze
mam sporo firm, to Polska jest pickna... Takze ja takze turystycznie tutaj zyskuj¢, moge
obejrze¢ kawatek Swiata, szczegolnie takie rejony, o ktorych myslalam, ze nie ma tam nic
ciekawego do zobaczenia. Okazato si¢ tak, Zze jest tam bardzo wiele do zobaczenia i1 dzieki
mojej pracy nawet zabieralam moja rodzing pdzniej w te tereny, na ktoérych bytam kiedy$
sama 1 stwierdzitam, ze chce zeby oni tez to zobaczyli.

B: Czyli Pani po potudniu, kiedy konczy Pani prace, ma Pani czas zupelnie dla siebie, tak?

O: Tak, oczywiscie. Jak koncze prace o pigtnastej, czy o szesnastej, to szczegolnie jezeli jest
to lato, czy wiosna, to dni sg dlugie, jest jeszcze sporo czasu do zmroku, mozna jeszcze sporo
objecha¢, mozna zwiedzi¢... Czasami nawet jadac samochodem widzi si¢ jakie sg pigkne,
czyste widoki.

B: A jezeli chodzi o noclegi? Nocuje Pani w hotelach. Rozumiem, ze to wszystko optaca Pani
firma?

O: Dostajemy ryczalt na nocleg. Ja sobie ptace ze swoich pienigdzy, zabieram rachunek i
potem firma mi wszystko zwraca.

B: Dobrze... A czy te czgste podroze samochodem Panig nie mecza?

O: Na razie jeszcze nie me¢cza. Staram si¢ dbac o swoje zdrowie, trzy razy w tygodniu chodze

na sitownig...



B: Ma Pani na to czas wieczorami, tak?

O: No... W poniedzialki, kiedy jestem w biurze krotko po poludniu... W piatki jak
przyjezdzam z terenu, to staram si¢ rzuci¢ walizke i jecha¢ na sitowni¢ porozciggaé si¢ i
pobiegac... I w soboty.

B: Czyli do$¢ aktywnie spedza Pani wolny czas. (uSmiech)

O: No staram si¢ zeby to moje zdrowie bylo jednak w dobrej formie. Tym bardziej, ze
spedzam sporo czasu za kierownica, co obcigza jednak kregostup... I choéby dla wiasnego
bezpieczenstwa, wlasnego zdrowia, musze o to dbac.

B: Dobrze. Jezeli Pani pozwoli, to porozmawiamy teraz Pani (jjjjjj 0 samym zawodzie, o
samej specyfice zawodu przedstawiciela handlowego. Czy Pani zdaniem na pierwszy rzut oka
takiego przedstawiciela handlowego mozna poznac?

O: Na pierwszy rzut oka? No nie wiem... Chyba, Zze po samochodzie opisanym konkretnie...
Jakas$ firma, jakie$ logo firmy widnieje na samochodzie... Ale myslg, ze... No nie wiem. By¢
moze s3 tacy handlowcy, ktorzy jako$ epatuja w szczegdlny sposob i mozna ich od razu
rozszyfrowa¢, ze to jest handlowiec. Nie wiem na czym by to polegalo, ale o sobie bym
akurat tak nie powiedziata. Mysle, ze jestem jednak osobg wyciszong, stonowang i wchodzac
do firmy, chyba tak naprawd¢ do konca nikt nie wie, kim jestem. Dopiero kiedy si¢
przedstawie. No chyba, ze wczesniej zobaczyl mdj samochdd przez okno 1 akurat widzial, ze
podjechat kto$ z firmy *.

B: Czyli Pani ma oznakowany samochod?

O: Tak.

B: Dobrze. A co ze strojem handlowcéw? Czy powinni si¢ oni ubiera¢ jakos$ szczegdlnie, czy
to tez zalezy od branzy?

O: No nie ma zadnych mundurkéw, do ktorych ubierania byliby zobligowani handlowcy. Ja
mysle, ze ubidr po prostu wyraza szacunek do klienta, do czlowieka, do ktorego jedziemy...
Do klienta, z ktorym mamy rozmawiaé. Ubior $wiadczy tez o nas. Estetyka jest wielkg
warto$cig kazdego cztowieka, bez wzgledu na to jak pracuje. Oczywiscie ja nie preferuj¢ jakis
galowych bardzo strojéw, on ma by¢ swobodny, ale ma by¢ tez taka klasyczng elegancja...
Czasami sportowg elegancja, natomiast nie bardzo sportowa, bo ja nie jade na mecz pitki
noznej czy trening. Takze ja staram si¢ by¢ elegancka, cho¢ nie taka pod krawat.

B: Taka zdrowa elegancja...

O: Na przyktad tak jak dzisiaj.

B: Pani (il 2 co ze stlownictwem przedstawicieli handlowych? Czy Pani uzywa caty czas

jakiego$ fachowego jezyka?
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O: Musimy uzywac¢ fachowego jezyka. W mojej branzy jest tak, ze klient wlasciwie wie,
kiedy ja uzywam fachowego jezyka. A jezeli nie wie, no to staram si¢ jemu to wyjasnic.
Natomiast jest taka zasada, ktora powszechnie powinna by¢ stosowana, nie tylko w tej
branzy, ze rozmawiamy z czlowiekiem j¢zykiem zrozumiatym dla obu stron. To jest w ztym
stylu, jezeli probujemy popisa¢ si¢ stowami, ktorych nie rozumie osoba, z ktorg ten dialog
prowadzimy... Z reguly wigc powinny to by¢ stlowa jasne dla obu stron, a jezeli trzeba uzy¢
jakiego$ fachowego stowa, to si¢ jego uzywa, a potem kiedy klient ma watpliwosci, to si¢ te
watpliwosci rozwiewa... Po prostu si¢ rozwija temat i wyjasnia.

B: A gdyby miata Pani powiedzie¢ kim jest przedstawiciel handlowy?

O: Moge tylko powiedzie¢ na podstawie wlasnej pracy i tego co ja robig...

B: Proszg...

O: Jest to osoba, ktora w zasadzie zajmuje si¢ opieka klientéw i zdobywaniem nowych. Moja
rolg jest poza tym, ze zdobywam nowych klientow, zapraszanie ich do wspotpracy,
serwisowanie jakby tych, ktorych juz zdobyliSmy, dopieszczanie ich, spotykanie si¢ z nimi.
W obecnych czasach, chociaz nie... Ja myslg, ze zawsze tak bylo, ze gldwnym problemem
bylo utrzymanie klienta, niz zdobywanie nowych. Tutaj my mamy jakby najwigksza role do
popisu, zeby klienta dtugofalowo moéc utrzymaé przy sobie. Trzeba dba¢ o klienta pod
kazdym wzgledem. Nawet towarzysko si¢ czasami spotykaé, zajrze¢ do niego czasami tylko
na kawe, bez jakiego$ tam zawodowego przymusu.

B: Pani tak robi? Ma Pani na to czas?

O: Ja tak robig, bo to nie o to chodzi czy ja mam czas. Ja musz¢ ten czas mie¢, bo od tego
zalezy jaki bedzie moj portfel tych klientow, dlatego, ze zawsze tak jest w Swiecie, w r6znych
branzach... Cztowiek idzie na cztowieka... To nie jest tak, ze tylko trzyma si¢ firmy, bo tam
ma co$ do zrobienia, ale jeszcze jak sa fajni ludzie w tej firmie i1 fajnie si¢ z nimi pracuje, to
jest to wtedy jednym z elementow, a moze i najwazniejszych elementéw utrzymania tego
klienta przy sobie. I odwrotnie, Ze ten klient trzyma si¢ tej firmy, nawet jezeli w innej mogiby
zaptaci¢ mniej za taki sam produkt lub podobny. Jezeli on ze mng si¢ lepiej dogaduje, to on
bedzie u mnie, w mojej firmie. Zaplaci kilka ztotych wigcej, ale wie, Ze ma super obstuge,
wie, ze zawsze kazdy jego problem bedzie rozwigzany, czuje si¢ jakby zawsze byl traktowany
priorytetowo. Zawsze.

B: Dobrze. A jakie wymagania stawia Pani pracodawca?

O: A wigc moj pracodawca stawia mi wtasnie takie wymagania, zebym zdobyta jak najwiecej

klientow. Wiasciwie moze nie tyle, zebym miata zdoby¢ mndstwo nowych klientéw, ale zeby



moja sprzedaz byla jak najwigksza. Po prostu zebym przynosita firmie jak najwicksze zyski.
To jest oczywiste. Po to jest handlowiec, on ma zdobywac pieniadze dla firmy.

B: A czy Pani ma jaki$ plan sprzedazowy, ktorego Pani musi si¢ trzymac?

O: To znaczy, ja nie mam takich zalozen, ze musze zrobi¢ tyle i tyle. W mojej umowie jest
akurat taki zapis, ze jezeli zejde ponizej jakiego$ stanu, to firma moze rozwigza¢ ze mng
umowe o wspoOlpraceg. Natomiast dla mnie jest rzecza oczywista, ze im wigcej sprzedam, tym
wiegcej zarobig, wigc ja sama dbam tutaj o swdj dochdd, bo ja nie mam statej pensji, moja
pensja zalezy od tego, ile sprzedam. To jest dla mnie najwickszym motywatorem.

B: To Panig napedza do dziatania, tak?

O: Tak, oczywiscie... To mnie nakreca.

B: Ale jaka$ pensje podstawowa Pani ma?

O: Nie... Nie ma podstawy. Jest tylko prowizja od obrotu, ktora ksztaltuje si¢ w jaki§ tam
widetkach sprzedazowych... Jest tez dodatkowo premia, jezeli si¢ te widetki sprzedazowe
przekroczy.

B: A moge zapyta¢ czy tutaj zarabia Pani wiecej niz w finansach? Nie chodzi mi o konkretng
kwote...

O: Niz w poprzedniej pracy tak... I bez stresu. To jest dla mnie najwazniejsze i najcenniejsze
w tej pracy. Nie mam tez takiego batu nad sobg, ktory akurat w moim przypadku utrudnia
prace. Ja nie potrafi¢ pracowa¢ w stresie. Jezeli kto§ by caly czas nade mng trzymat twarda
r¢ke, to nie do konca mi to dobrze stuzylo. Ja pod presja pracuje Zle, a tu mam swobode
dzialania, to przynosi zupeknie inne efekty. Po prostu przynosi efekty.

B: Zapytam jeszcze jaka Pani zdaniem panuje pte¢ w zawodzie handlowcow?

O: Chyba zdecydowanie meska.

B: Widzi Pani zdecydowanie wigcej megzczyzn?

O: Ja widzg, spotykam, a czasami tez styszg. Czasami moi klienci o tym méwia. Dziwig sig,
ze to ja do nich przyjezdzam, szczegodlnie, ze jeszcze w tej branzy, a tu jeszcze kobieta.

B: Co Pani wtedy odpowiada swoim klientom?

O: Ja wtedy pytam... Pytam czy to zle? Czy zle mnie odbieraja? Czy lepiej by im si¢
rozmawialo z mezczyzna? Wtedy oni zaprzeczaja. Mowia, ze to dla nich nie ma znaczenia.
Wazne zeby przyszed! kto§, kto jest profesjonalista w tym zawodzie. Nie wiem, to pewnie tez
si¢ gdzies$ utarto, ze generalnie z doméw wyjezdzajg faceci, a kobiety siedzg w domu, gotuja,
piora 1 bawig dzieci. Tak wigc takie jest wyobrazenie o handlowcu. Chociaz akurat w branzy
ubezpieczeniowej, wigkszos¢ stanowily kobiety.

B: A mysli Pani, Ze ple¢ ma jakie$ znaczenie w tym zawodzie?



O: Wydaje mi si¢, ze nie ma, a jezeli ma, to w bardzo niewielkim procencie. By¢ moze sg
wiasciciele, ktorzy akurat wolg rozmawia¢ z mezczyznami, niz z kobietami. Ja jednak jako$
specjalnie tego nie odczuwam, zeby ze wzgledu na pleé, kto$ ze mng niech¢tnie rozmawiat. ..
B: Co z wiekiem? Jak Pani mysli, w jakim wieku sg przyjmowani do pracy przedstawiciele
handlowi?

O: Nie mam wiedzy na ten temat, ale na przyklad z tego co spotykam, to jest to szeroki
przedzial.

B: A sadzi Pani, ze im handlowiec jest starszy, tym pracuje bardziej efektywniej?

O: Ja tak uwazam, ale czy tak faktycznie jest? Jak mys$la o tym osoby, ktore przyjmuja
handlowcow, to nie wiem... Trudno mi jest powiedzie¢. Natomiast moje zdanie jest takie, ze
im handlowiec jest starszy, tym jest bardziej wiarygodny. Panuje takie zdanie, ze mtodzi
ludzie, bardzo mtodzi, ktorzy przychodza do firmy, sg postrzegani nieprofesjonalnie. Mowi
sig, ze: ,,Ach! Jaka to on moze mie¢ wiedzg? Taki miody? Jak my tu pracujemy dwadziescia,
trzydziesci lat, to co on nam tu bedzie mowit co jest dobre, a co nie?”’. Natomiast jak si¢ juz
spotyka osobe¢ dojrzatg, to jest ona odbierana jako osoba bardziej profesjonalna, z wigkszym
zasobem wiedzy, wiekszym doswiadczeniem... Chociaz moze czasami nie miataby takiego
doswiadczenia, ale odbierana jest bardziej pozytywnie. Wiec ja mysle, ze to akurat tak si¢
przektada.

B: Dobrze... Czyli Panie zdaniem lepiej widziana w tym zawodzie jest osoba dojrzata. ..

O: Tak. Zaawansowana wiekiem, niz mtoda bardzo...

B: A kiedy Pani konczy prace? Od czego zalezy koniec Pani pracy?

O: Te godziny maja dla mnie o tyle znaczenie, ze w godzinach p6zniejszych ludzie, z ktorymi
ja rozmawiam juz nie pracujg. Przed szesnastg to oni juz za bardzo nie chcg rozmawiac, bo si¢
juz do domu szykuja. To wigc warunkuje... Potem ja po prostu nie mam z kim rozmawiac.

B: Poméwmy jeszcze o prestizu tego zawodu. Czy Pani zdaniem jest to zawdd prestizowy?

O: Hm... Trudno mi powiedzie¢. Wydaje mi si¢, ze w naszym kraju jeszcze nie do konca.
Tych handlowcéw jednak jeszcze traktuje si¢ jak takich... No jak takich domokrazcow,
czasami dystrybutoréw czegos.

B: Czego$ nie do konca potrzebnego?

O: No wlasnie... Bo wielu z nich tez z takimi produktami przyjezdza. Natomiast w mojej
branzy mam to szczescie, ze jest to specyficzna branza. Ja sprzedaje tylko wykrojniki i to
tylko firmom, ktére tego potrzebuja.

B: Pani (i) czy handlowcy opowiadaja bez problemu 0 swojej pracy innym, czy raczej
si¢ tego wstydza?
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O: Hm... Nie wiem... (dtuga cisza)

B: Jak rozumiem Pani teraz si¢ nie wstydzi?

O: Janie. Ja si¢ tego nie wstydz¢ i mowie¢ o tym otwarcie.

B: A jak bylo w ubezpieczeniach? Wtedy miata Pani problemy z opowiadaniem innym o
swojej pracy?

O: Na poczatku miatam... W ogole to byt taki zawdd raczkujacy w Polsce, kiedy te duze
korporacje ubezpieczeniowe wchodzity na nasz rynek. Wtedy tak wiasciwie bylisSmy
postrzegani jako osoby, ktore tak naprawde nigdzie nie znalazly pracy i zostaly agentami
ubezpieczeniowymi... Tak nas tez odbierano... I my tez si¢ tak czuliSmy.

B: Czy to uczucie mingto z czasem? Pani tam pracowala jedenascie lat, tak?

O: Tak... Ale ja chyba do konca tak si¢ wlasnie czutam. Nie wiem jak tam jest teraz.

B: Dobrze... Ale ile lat wedlug Pani mozna pracowac jako przedstawiciel handlowy?
O: Ja mysle, ze jest to sprawa indywidualna. Kazdy sam wie, czy juz ma tego do$¢, czy juz
si¢ wypalil, czy ma szukac czego$ innego i rozwija¢ si¢ w innym kierunku. Mysle, ze nie ma
jakiej$ takiej ramy czasowej, u kazdego chyba jest inaczej.

B: A Pani caly czas moze? Nie szuka Pani niczego innego?

O: Nie zastanawiam si¢ nawet nad niczym innym. Na razie jest to praca, ktéra bardzo mi
odpowiada, ja si¢ w niej spetlniam i realizuje.

B: Pani (il czy praca przedstawiciela handlowego jest réwnowazna z zawodem
akwizytora?

O: Absolutnie nie.

B: Czasami mozna spotkac si¢ ze stwierdzeniem, ze tak...

O: Nie. To wiasnie ci, do ktorych handlowcy jezdza... To oni majg takie zdanie. Chyba... To
od nich to zdanie wyptynelo, od tych klientow potencjalnych. Przede wszystkim ja nie
sprzedaje niczego, wiec ja nie jestem akwizytorem. Ja... Jezdze i mowi¢ co moja firma
produkuje, a wiem, ze firma do ktorej jadg - z tymi produktami jest na co dzien. Oni muszg je
kupié. Ja jedynie zachgcam do wspodlpracy, no oczywiscie zachwalam ten produkt, ale ja go
przy sobie nie mam. Ja nie spisuj¢ Zadnej umowy od sprzedazy, ja przede wszystkim nie mam
tego towaru przy sobie, zeby go od razu sprzeda¢ na biezaco i skasowaé. Tego nie wolno mi
robi¢, moja praca polega zupetie na czyms$ innym. Juz to méwitam wczesniej, Ze ja opiekuje
si¢ tymi klientami, ktorych juz mamy. Natomiast akwizytora to ja traktuje jako osobe, ktéra w
teczce ma jakie$ tam rozne produkty, przychodzi, wyciaga je, wyrzuca i mowi, ze sg one
najlepsze na $wiecie. Sprzedaje je jeszcze przy tym przy niebotycznie wysokich cenach.

Takze tu absolutnie nie... Chyba, Ze... Bo sg branze, gdzie handlowcy jezdza z towarem, to
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moze tak. Moze tak sg jednak odbierani... Chociaz ja bardzo bym chciata zeby to jednak byto
rozdzielone.

B: Czy Pani podrozujac i1 odwiedzajac klientow moze by¢ narazona na jakie$
niebezpieczenstwa?

O: Wszystko moze si¢ zdarzy¢. Ja nie mysle w ogodle o tym, nie zastanawiam si¢ nad tym.
Zreszta... Nie jezdze wieczorami do firm, nie jezdz¢ do firm, gdzie nikogo nie ma lub tylko
jest jedna osoba... Takze ja raczej nie obawiam sig.

B: A jakich przedmiotow Pani potrzebuje do pracy w tym zawodzie?

O: Wilasciwie ja niczego nie potrzebuje. Mam moja wiedzg, ktérg dysponuje i ktorg
przedstawiam u klienta, ewentualnie moge¢ mieé¢ jakie§ probki tlocznika, czy matryce do
ztocen, czy do brajla. Natomiast nie woz¢ ze sobg wykrojnikow, bo kazdy klient wie jak
wykrojnik wyglada. Poza tym to sg do$¢ spore przedmioty.

B: Samochdd Pani ma, a laptop?

O: Nie... Nie potrzebny mi jest. Wszystko co robi¢ w komputerze robi¢ w biurze jeden raz w
tygodniu i to mi w zupetnos$ci wystarcza. Mam tez telefon.

B: Pani (i) dobrze... Zapytam rowniez o Pani relacje z klientami. To s3 normalne
relacje?

O: Bardzo normalne.

B: Klienci Panig szanuja?

O: No nie zauwazylam zeby kto§ mnie lekcewazyl przez te cztery lata z gorg pracy... Raczej
z szacunkiem. Ja jestem tez osobg bardzo grzeczng i nie wyobrazam sobie, zeby kto§ mogt
mnie potraktowac¢ per noga. Chociaz nigdy nic nie wiadomo, czasami tak si¢ zdarzy, ale to sg
bardzo, bardzo, bardzo mate wyjatki 1 wtedy juz wiem, ze tam akurat nie mam juz co robic.
Albo tez sam klient glupio si¢ poczuje. Mozna mu tez powiedzieé, ze ,, Rozumiem, Zze moze
nie w pore si¢ pojawitam, ma Pan dzisiaj zly dzien... Ale jestem tutaj dla Pana dobra,
chcialabym tylko pomoc”. Wtedy klientowi robi si¢ glupio i1 rozmawia dalej, a jezeli nie
rozmawia dalej, to potem i tak sam zadzwoni i zaprosi raz jeszcze na spotkanie.

B: A jak zdoby¢ zaufanie klienta? Ma Pani jakie$ swoje sposoby na to?

O: Ja mysle, ze jezeli jesteSmy szczerzy w tym co moéwimy, to w ten sposdb sami
zdobywamy zaufanie. Klient odczuwa kiedy go oszukujemy, kiedy probujemy go na co$
naciggnac... Dlatego ja zawsze jestem szczera, otwarta, mowi¢ prawde o wszystkim...
Prawde o cenach, o firmie, o produkcie. Z tego chyba to wynika.

B: Dobrze... A jak Pani rozpoczyna spotkanie z klientem? Od razu Pani przechodzi do sedna

sprawy?
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O: Nie ma na to reguly. To sg sytuacje, kiedy wchodzi si¢ do cztowieka, do firmy, czy do
gabinetu Prezesa, czy do sali konferencyjnej, gdzie przychodzi kierownik, czy jeszcze z kim$
tam.. To wtedy sa to sytuacje, ktore same si¢ wytwarzaja... I albo nawigzuje si¢ jaki$ temat
poza... Zwykle jest to temat poza zawodowy o czym$ tam, a potem przechodzimy juz na
konkretng $ciezke.

B: Pani (il czy moge zapyta¢ o Pani relacje z pracodawca? Jak one wygladaja?

O: No ja mam bardzo dobre relacje z pracodawca.

B: Czy Pani pracodawca pomaga Pani w pracy?

O: Pomaga mi. Wiem tez, ze ma do mnie zaufanie, bardzo sobie to cenig¢ i staram si¢ tego nie
zmarnowac.

B: Rozumiem.. To jest kobieta czy m¢zczyzna?

O: Kobieta.

B: Dobrze. A Pani powr6t do domu po pracy? Konczy Pani ostatnie spotkanie, jedzie Pani do
hotelu, tak? | co si¢ dzieje w Pani glowie? Mysli Pani o tym co bedzie jutro, czy raczej Pani
si¢ wylacza i juz nie mysli o pracy?

O: Cieszg si¢, ze wracam do domu, Ze bede mogta si¢ zrelaksowac i poby¢ z bliskimi. Bardzo
sobie cenig te trzy dni, kiedy jestesmy razem.

B: Tutaj moéwi Pani o powrocie do domu na weekend. A jak to si¢ ma w $rodku tygodnia,
kiedy po pracy wraca Pani do hotelu?

O: No to zwykle mam co$ do czytania, relaksuje si¢...

B: A mysli Pani podczas tych chwil odpoczynku o nastgpnym dniu w pracy?

O: Nie, bo ja staram sobie wszystko na tydzien przygotowaé¢ w ten poniedziatek, kiedy jestem
w biurze. No chyba, Ze jakie$ tam drobne zmiany, poprawki, bo co$ na przyktad nie wyszto
po mojej mysli, co$ si¢ pozmieniatlo w firmie, kogo§ nie bylo... Wtedy musz¢ co$
pozmienia¢, przelozy¢, czy pojecha¢ do innego miasta, no to wtedy wiadomo... Ale nie jest
to tez tak czasochionne, zebym nie musiata nie wiadomo jak dlugo nad tym siedziec.
B: W porzadku. Teraz juz porozmawiamy o samej kobiecie w roli handlowca. Czy Pani
zdaniem kobiety maja jakie$ szczegolne znaczenie w tym zawodzie?

O: Hm... By¢ moze sg takie branze gdzie si¢ bardziej spelniajg kobiety, ale w mojej branzy
mysle, ze nie. Mysle, ze tak samo jestesSmy traktowane jak mezczyZni.

B: A czy Pani si¢ lepiej porozumiewa z klientami plci przeciwnej czy raczej z kobietami?

O: Bardzo r6znie. Wydawato mi si¢ kiedys jak zaczynatam te prace, ze tatwiej mi si¢ bedzie
rozmawiato z m¢zczyznami i w znacznych wypadkach tak jest, ale nie moge powiedzie¢, ze z

kobietami mi si¢ zle rozmawia. Sg sytuacje gdzie faktycznie gorzej, ale jest jeszcze taka jedna
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rzecz, ze mianowicie moja branza jest takg branza, w ktorej czesciej przewazaja mezczyzni,
wigc ja rzadko rozmawiam z kobietami. Zwykle sg to Panowie.

B: Ale nie przeszkadza to Pani?

O: Wrecz przeciwnie! Wrecz przeciwnie, ja si¢ bardzo dobrze czuj¢ w meskim gronie na
takich wlasnie spotkaniach. Tak szczerze mowiac to, nie sprawia mi to roznicy czy jest to
mezczyzna, czy jest to kobieta, aczkolwiek wolg rozmawia¢ z mezczyznami. Nie mniej
jednak, jak dowiem si¢, ze mam rozmawia¢ z Pania, to absolutnie mnie to nie stresuje.

B: Dobrze... A mysli Pani, ze kobieta potrafi wnies¢ co§ innego, nowego w rozmowe¢ z
klientem, niz m¢zczyzna?

O: Ja mysle, ze sama ple¢ juz nas troche¢ wyrdznia... Poza tym generalnie wydaje mi si¢, ze
kobiety chyba innym jezykiem rozmawiaja niz mezczyzni... Sg delikatniejsze. Mezczyzni sg
tacy bardziej napastliwi, ale tez nie jestem pewna, musiatabym gdzie§ pojecha¢ z jakimi$
mezczyznami, postucha¢ jak oni rozmawiajg...

B: A rozmawia Pani czasami o klientach z tym kolegg z Pani pracy, ktory ma drugg czes$¢
Polski do obstugi? Panstwa przemyslenia sa podobne, czy raczej nie ma takiego wnikania w
klientow?

O: Trudno mi jest powiedzie¢, bo my wiasciwie nie mamy kontaktu ze soba. On przyjezdza w
piatki do firmy, wigc my si¢ widujemy tylko na jaki§ imprezach firmowych. On pracuje o
polowe krocej niz ja w tej firmie, dlatego cigzko mi powiedziec.

B: Tak...

O: Nie wypytywal mnie specjalnie o jakie$ tam rzeczy, ani nie szukal porady, dlatego mysle,
ze jakos$ tam daje sobie rade.

B: A czy Pani zdaniem kobiety moga si¢ spotka¢ z jakimi$ przejawami niechgci ze strony
klientow wlasnie dlatego, ze sa kobietami? Zauwazyta Pani moze kiedy$ co$ takiego?
O: Nie... Moim zdaniem z tego powodu nie, ale z jakimi$§ innymi przejawami tak. Na
przyktad nie kazdy lubi jak si¢ mu zaktoca dzien pracy. Chociaz tutaj znowu podkresle, ze ten
zawdd jest tak specyficzny, ze akurat tak si¢ tego nie odbiera. Rzadko si¢ zdarza, bardzo
rzadko, ze tak bywa, ale generalnie nie, w innych branzach moze tak. Na przyklad taki
akwizytor z kosmetykami, jak przychodzi do jakiej$ firmy, to wiadomo, ze tam juz
wszystkich trafia. Juz im wtedy przeszkadza w pracy i go wyganiaja, jak takiego kopnietego
psa, bo akurat o tym wiem. Natomiast ja tego tutaj nie odczuwam.

B: A widziata Pani na wlasne oczy, ze tak traktowani sg akwizytorzy?

O: Styszatam od osob, ktore tym si¢ zajmowaty.



B: W porzadku... Pani (i jakie cechy powinna posiada¢ idealna kobieta na tym
stanowisku?

O: Jej...

B: Czego nie powinno u niej zabrakng¢? Jaka powinna by¢ po prostu kobieta, ktora chce
pracowa¢ w tym zawodzie?

O: Trudno mi jest w ogble powiedzie¢ jaka powinna by¢ kobieta. Bardziej bytabym sktonna
ku temu, zeby powiedzie¢ jaki w ogodle powinien by¢ handlowiec...

B: To prosze powiedziec.

O: Tak jak juz wczesniej powiedzialam, ze przede wszystkim otwarty na ludzi, szczery,
sympatyczny, elegancki, no i majacy szacunek do kazdego czlowieka, bo ludzie bardzo to
odbierajg 1 bardzo to cenig. Cztowiek, ktory jest doceniany, chetniej rozmawia. Nawet jezeli
co$ zauwazymy w jego ubraniu, czy otoczeniu i zwrdcimy na to uwage, pochwalimy, to kto$
taki czuje si¢ dowarto$ciowany. Poza tym jest jeszcze jedna wazna rzecz, ktorg si¢ powinien
cechowa¢ kazdy handlowiec... Umiejetnos¢ stuchania. To jest bardzo wazna rzecz, bo ludzie
chcg moéwié, a nie zawsze znajdg wokot nich tych, ktorzy cheg ich stucha¢. Czgsto wlasnie
zdobywamy sobie klientéw dlatego, ze chcemy i potrafimy ich stucha¢. Nawet wtedy jesli jest
to temat, ktory nas nie interesuje, albo jest to temat, ktory nie jest zgodny z naszym celem
spotkania. Mysle, ze ta umiejetnos¢ spotkania wielokrotnie mi pomogta. Miatam tez wiele
szkolen na temat wtasnie sprzedazy, umiejetnosci stuchania, negocjacji, ktore sg niezbedne w
tej branzy. Nie da si¢ tak p06js¢ na zywiot 1 rozmawia¢ z klientem bez przygotowania, bo to
juz nie sa te czasy. Ludzie dzisiaj sa bardzo wyedukowani, sg bardzo wymagajacy i oczekuja
tego samego od nas.

B: A czy na szkolenia wysyta Panig sama firma?

O: Teraz wtasnie bylam na takim szkoleniu, na ktére wystata mnie firma, organizowanym
czg$ciowo, w znacznej czg¢sci wlasciwie przez Uni¢ Europejska, z programu kapitat ludzki.
Takze bylo to dziewigciodniowe szkolenie.

B: Dziewigciodniowe? To dos¢ diugie szkolenie...

O: Dhugie. To byly cztery panele, kazdy w innym miesigcu, wigc to byto rozciagnigte w
czasie, ale bardzo ciekawe szkolenie. No ja wcze$niej rowniez przesztam szkolenia tego typu,
pracujac jeszcze w firmie ubezpieczeniowej, bytam szkolona tez przez amerykanska
korporacje *, wiec to mi rOwniez otworzyto dos¢ szeroko droge.

B: A mysli Pani, ze bez szkolen tego typu zaden handlowiec sobie nie poradzi?

O: Myslg, ze bedzie mu bardzo trudno, bo to jest taka branza, gdzie trzeba si¢ non stop

rozwija¢. Wchodza nowe technologie, a klienci oczekuja od nas tej wiedzy, oczekuja
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profesjonalizmu, a trudno jest zdoby¢ go gdzie§ tam samemu. Te szkolenia sg bardzo
potrzebne, przynajmniej z mojego punktu widzenia. Ja wiem jak bardzo mnie one rozwingty i
ile wiedzy zdobytam, w poréwnaniu do tego co bylo kiedys...

B: Czy reasumujgc szkolenia - zawsze na szkolenie Pani p6jdzie ch¢tnie?

O: Bardzo. Ja si¢ nawet dopominam o szkolenia, jak za dtugo ich nie mam. (u$miech)

B: Jezdzi Pani zawsze na szkolenia z kolega handlowcem, czy raczej sama?

O: Ja akurat teraz bytam sama... No i tyle.

B: Juz ostatnie pytania... Kto lepiej dba o relacje z klientami? Kobieta czy mezczyzna?

O: Ja mysle, ze to tez nie zalezy od pici, ale od zaangazowania w prace. Kazdemu
handlowcowi powinno zaleze¢ na tym, aby o te relacje dbac, aby te relacje byty zachowane na
jak najwyzszym poziomie, to jest nasza przyszios$¢, to jest nasz pienigdz. Tak jak juz tu
wczesniej podkre§latam, od tych relacji zalezy, jaka bedzie nasza sprzedaz i ile bedziemy
zarabiac.

B: A mysli Pani, ze kobiety staraja si¢ by¢ w tym zawodzie lepsze od mezczyzn?

O: Hm... Ja nikomu tego nie udowadniam, natomiast staram si¢ wykonywa¢ moja prace jak
najlepiej, zeby 1 mdj klient byt zadowolony 1 moj pracodawca i ja sama. Natomiast nigdy nie
podchodzg do tego na zasadzie konkurencji, ze ja pokaze facetowi, ze jestem lepsza, bo ja
wcale nie muszg by¢ lepsza. Ja jestem tylko kobieta, albo az kobieta, to zalezy tez od sytuacji
1 moze by¢ tak, ze sa me¢zczyzni, ktorzy s3 bardziej zaangazowani. Ja tez sama siebie
wielokrotnie mobilizuje¢ do tego, bo jestem taka osoba, ktéra jednak ma tez troche lenia w
sobie. Bywa, ze pracuj¢ tak, ze mam dotki i goérki, musz¢ si¢ po tym sama motywowac,
popedzad, a kiedy widzg, ze co$ zaniedbatam, no to wtedy przys$pieszam zeby to wyréwnac.
Ale to sg ludzkie rzeczy, cztowiek nie zawsze pracuje na najwyzszych obrotach, ma czasami
gorsze dni 1 nic mu si¢ nie chce. Po prostu jestem cztowiekiem. Moga mi si¢ zdarzaé¢ takie
sytuacje i zdarzaja. Czasami bywa tak, ze w ogodle nie chce mi si¢ wyjecha¢ w trase. Jak sobie
pomysle, ze mam do zrobienia szes$¢set kilometrow, a tu leje, ciemno, pada... Teraz tak
wlasnie miatam w Rzeszowie, no ale trzeba jecha¢, wigc si¢ wsiada do samochodu 1 si¢
jedzie. By¢ moze pracuje si¢ wtedy na wolniejszych obrotach, no ale si¢ pracuje.

B: Pani (N jcszcze mam takie pytanie wracajace do poczatku naszej rozmowy. Nie
myslata Pani o powrocie do $piewania, jak juz Pani dzieci troche podrosty?

O: Nie, bo to juz byt zbyt duzy czas przerwy, a tego mojego zespotu juz nie bylo. Zespot
zostal rozwigzany. Ja zresztg nie bylam az tak wielkg gwiazda, zeby szuka¢ tam chleba...

B: Ale to byla Pani pasja...
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O: To byta moja pasja, ja spetnitam si¢ w tym. Potem juz tak bardziej tesknitam zeby
popracowac na planie, na planie filmowym, teatralnym, do tego mnie ciagneto. Niestety zycie
pokierowato trochg inacze;.

B: Ale zatuje Pani, ze jest tak jak jest?

O: Nie. (usmiech)

B: Dobrze. Juz ostatnie pytanie... Dzisiaj Pani nigdzie nie jedzie, prawda?

O: Dazisiaj nie. Dzisiaj jest poniedzialek, §wiety dzien dla biura. Nie mam tu az tak duzo do
zrobienia, ja sobie wpisuj¢ raporty z poprzedniej trasy, co zrobilam... Jezeli mam do
przygotowania oferty, to je tez przygotowuj¢... No i przygotowuj¢ sobie tras¢ na kolejny
tydzien.

B: Jutro gdzie Pani rusza?

O: Wroctaw.

B: Caty tydzien Pani bedzie w okolicy Wroctawia?

O: Tak... Cale wojewodztwo objezdzam. Nie kraze dalej, zeby mie¢ jak najblizej do miejsca
noclegu, zeby to tez bylo jak najmniej me¢czace dla mnie, nie jezdzi¢ po kilkaset kilometréw
dziennie, tylko po kilkadziesiat.

B: 1 za tydzien wybiera Pani inne wojewddztwo?

O: Doktadnie. Do zalezy tez od skupienia firm w danym regionie. Staram si¢ tam gdzie$
znalez¢ nocleg, zeby te firmy mie¢ jak najblizej. Czesto to si¢ tak wihasnie uklada, ze sg to
wojewodztwa.

B: Z tego co Pani powiedziata wydaje mi sig¢, ze czerpie Pani rado$¢ z tej pracy 1 z zycia?

O: Owszem, jak najbardziej. (u§miech)

B: To bardzo dzigkuje za poswigcony czas 1 rozmowe. Wszystkiego dobrego.

O: Dzigkuje, wzajemnie.



Wywiad z Panem (D
Data: 23.01.2012, godzina 19.05 : 20.15

Miejsce: Poznan, ul. Strzelecka

Badacz: Witam. Panic (i} jesli Pan pozwoli, to rozpoczne naszg rozmowg¢ 0d zapytania o
Pana wiek.

Osoba badana: Pigcdziesiat dziewiec.

B: Dobrze. Zapytam tez od razu o Pana do$§wiadczenie, co Pan robil w pracy? Czy byla to
praca zwigzana tylko z handlem, czy mial Pan takze inne doswiadczenia zawodowe?

O: Bardzie r6znie to bywato.

B: Moze zaczniemy od samego poczatku...

O: Jakie diugie okresy? Bo pracowatem w wielu miejscach? Jakie dlugie okresy interesuja
Cig?

B: Tak po kolei, rozpoczynajac od Pana nauki, studiow...

O: Pedagogika K-0O, ale nie zrobilem magistra. Absolutorium skonczytem, ale pracowatem w
zawodzie, bo pracowatem dziewigé lat w Domu Kultury. Swietny Dom Kultury, jeszcze ze
starej Polski, §wietna dziatalno$¢, migdzynarodowe imprezy robiliSmy, kilkanascie kot
zainteresowan, rozne takie formy dziatania. Ale niestety za czasow tak zwanych Komitetow
Obywatelskich Lecha Walesy, pracownicy Domu Kultury zostali potraktowani jako komuchy
1 Dom Kultury zostat zlikwidowany.

B: To byl Dom Kultury w Poznaniu?

O: To byta Orbita w Poznaniu na Kosmonautéw. Miedzy innymi w Orbicie byl kiedy$
robiony program telewizyjny ogodlnopolski, ,,Telewizja Mtodych Kosmonautow”. Nie
pamigtasz tych czaséw na pewno...

B: No nie. (uSmiech)

O: ...ale to byt program dla dzieci. Pot roku w poprawczaku — wychowawca, to jeszcze przed
Domem Kultury... Hm... Co potem robitem?

B: A dlaczego pot roku?

O: Bo to byla taka praca po studiach. Gdzie$ si¢ trzeba bylo zatapac¢. Nie jestem
Poznaniakiem, z Pomorza pochodzg, dlatego trzeba bylo zatapa¢ cos, zeby blizej Poznania
byto. W Trzemesznie jest zaktad o szczegdlnym oboszczeniu, dla migdzy innymi mordercow,
dla chtopakow do dwudziestego pierwszego roku zycia.

B: I Pan pracowal z tymi chtopakami?
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O: Tak. Bylem wychowawcg pot roku. Po prostu w miedzyczasie kolega mi zatatwit pracg w
Domu Kultury w Poznaniu, a zalezalo mi na tym, zeby by¢ w miescie, interesowala mnie ta
praca i stad Orbita.

B: A mozemy na chwile wroci¢ do tego poprawczaka? Jak si¢ Panu pracowato z tymi
mtodymi ludzmi, ktérzy byli przestgpcami? Moze Pan powiedzie¢ co$ wiecej?

O: No... Pokrétce moge powiedzie¢, ze miatem lepsze uklady z wychowankami, jak z
wychowawcami 1 cala kadrg zakladu poprawczego. Dlatego tez miedzy innymi
zrezygnowatem z tej pracy, chociaz jesli chodzi na przyktad o warunki finansowe, to w domu
poprawczym zarabiatem dwa razy wiecej niz w Domu Kultury, tym do ktérego poszediem.
Ale z duza ulga zmieniatem pracg, bo po prostu nie mogtem wytrzymac z kadra. Kadra byla
totalnie sfiksowana i nie mogtem tego wytrzymac.

B: A ci mlodzi ludzie nie byli tez zniszczeni psychicznie?

O: To znaczy teoretycznie, to byt zaklad poprawczy dla mtodziezy normalnej. Sa zaklady
poprawcze, bo mowimy o ciezkich przestgpstwach, nie jak mordercy, dla takich sfiksowanych
i tak dalej... Ale w tym zaktadzie byli to normalni ludzie. W kazdym razie ja si¢ z nimi
dogadywalem $§wietnie i akurat z tej strony praca mi si¢ podobala. Ale miatem mordercow
tez... Dwoch w grupie, grupa dwunastoosobowa, ktora si¢ opiekowatem. Organizowatem im
zajgcia pozalekcyjne, bo oni w tym zaktadzie poprawczym mieli nauke zawodu. Stolarstwo...
Takie r6zne tam, a po zajg¢ciach szkolnych ja si¢ nimi opiekowatem do noclegu i ewentualnie
dyzury nocne. Po Domu Kultury — hotel.

B: Jaki hotel?

O: Kiedys to si¢ nazywal Hotel *, na *. Dwa bloki czteropigtrowe, ponad czterysta miejsc
noclegowych. Podobnie jak internat to dziatato, tylko, ze byt to hotel dla pracownikow
naukowych $rodowiska poznanskiego, uczelni panstwowych, wszystkich uczelni. No i
miedzy czterysta, czterysta pigédziesiat miejsc noclegowych, juz nie pamigtam w tej chwili 1
cze$¢ komercyjna, okoto pigédziesigt osob moglo nocowacé z ulicy, czyli normalnie na
zasadzie hotelu komercyjnego dziatata czgs¢ budynku.

B: Co Pan robit w tym hotelu?

O: Bytem kierownikiem... Sze$¢ lat w *, potem hotel przejeta fundacja i dwa lata fundacji.
Niestety musiatem zmieni¢ pracg¢ na inng, bo w fundacji moja zast¢pczynig zostala synowa
szefa fundacji. Ja jg nauczytem jak pracowac — bo kompletnie si¢ nie znata, no i ja juz bytem
niepotrzebny... Ona zostala kierowniczka.

B: A Pan zostal...

O: Ja zostatem zwolniony.



B: Czyli w sumie po okoto o$miu latach pracy.

O: No sze$¢ lat w *, a dwa lata fundacji. Tak. Czyli dwa lata si¢ moja Pani zastepczyni
uczyta. (§miech)

B: Dobrze, ze si¢ nauczyta. (usmiech) Chociaz moze gdyby si¢ nie nauczyta, to by Pana od
razu nie zwolnili?

O: No ale tak jak mnie zwolnili - to hotel moze jeszcze z dwa lata pociagnat. Juz w tej chwili
nie istnieje. A si¢ w ogole okazalo, bo fundacja dzierzawita ten budynek od*, jakie$ tam
uktadowe sprawy byty i w tej chwili budynki sg prawdopodobnie na sprzedaz.

B: Rozumiem. Co byto dalej? Po tym hotelu?

O: Potem no to juz chyba *, czyli ksigzki telefoniczne i *.

B: Co Pan tam doktadnie robit?

O: Przedstawiciel handlowy, sprzedaz reklam. * najpierw, ta pomaranczowa ksigzka, a potem
z0lta, jak si¢ potaczyty obie firmy. Jakie$s dwa i1 pot roku pracowatem tam w sumie.

B: To byta pierwsza praca, w ktérej Pan byt przedstawicielem handlowym, tak?

O: Hm... Bylem jeszcze, tylko teraz doktadnie nie pamigtam. Przez po6t roku bylem
przedstawicielem handlowym firmy, ktéra sprzedawata posciel wetniang.

B: O prosze. Moze Pan co$ wigcej o tej pracy powiedzie¢?

O: Firma... Juz nie pami¢tam nawet nazwy. ($§miech)

B: Niewazne... (usmiech)

O: Nazwa nie jest wazna...

B: Jak si¢ tam pracowato?

O: Praca polegata na wyjazdach, gltownie na potudnie Polski. Ja bylem kierowca i
handlowcem. Takze praca byta cigzka. Zawsze jezdziliSmy w ekipie trzyosobowej, z reguly to
byty dwie dziewczyny 1 ja, wigc ja musialem prowadzi¢ samochdd. Jednoczesnie
odpowiadatem materialnie za powierzony mi towar, caly bus byt praktycznie zawalony tym.
To bylo jakies kilkadziesiat tysigcy w towarze... No 1 na zmiang robiliSmy prelekcj¢. Firma
organizowata spotkania, bo byly osoby w firmie, ktére telefonicznie umawiaty ludzi na
spotkania, gdzie$ tez byly organizowane miejsca, w ktorych te spotkania si¢ odbeda. My tylko
jezdziliSmy, ptaciliSmy za wynajem sali, prowadzilisSmy prelekcje 1 jakby po prelekcji
prezentacje sprzetu. Po spotkaniu sprzedawaliSmy towar, podpisywalisSmy umowy i
wydawali$my klientom bezposrednio do reki.

B: I jak ta sprzedaz wygladata? Latwo bylo sprzedac takg posciel?



O: W zaleznosci od regionu Polski. Bardzo dobrze sprzedawato si¢ te rzeczy na Slasku, czyli
gornikom. Réwniez poludniowo wschodnia czg$¢ Polski — Podkarpacie. Tam ludzie sg jacy$
tacy bardziej chetni. Latwiej si¢ sprzedaje im takie towary.

B: Skoro nie szlo to najgorzej, to dlaczego tylko poét roku Pan tam pracowat?
O: Nie mialem etatu, przede wszystkim. Miatem umowe na zlecenie, szukalem wiec innej
pracy, a praca ta byla mocno wyczerpujaca. Wyjezdzato si¢ na caty tydzien, dziennie byly
dwa spotkania i czgsto w miejscowosciach oddalonych od siebie o sto kilometrow. Trzeba
byto szybko zrobi¢ prelekcje, szybko sprzeda¢ posciel, wpakowaé si¢ w samochdd, szpula. ..
Sto trzydziesci na godzing, zeby dojecha¢ na kolejne spotkanie, nastepna prelekcja i handel.
W ten sposob. Po tygodniu si¢ wracalo, tydzien byt wolny, jechata druga ekipa, brata nasz
samochdd, a ja mialem w tym czasie wolne.

B: A stosunek pracodawcy do Pana? Jak to wygladato, duze stawiat wymagania?

O: To znaczy byliSmy rozliczani od sprzedazy kompletéw poscielowych, niewielka prowizja,
bardzo minimalna, umowa zlecenie, tez niewielkie pienigdze, noclegi w podtych hotelach, jak
najtanszych. Bylo ograniczenie do kwoty, za ktéra mozemy wynaja¢ pokoje, jakies tam
trzydziedci, czterdzie$ci ztotych. Za takie pieniagdze nie moglo by¢ zadnego Iluksusu.
Szukali$my tez tego w trakcie jazdy, dziewczyny dzwonity Zeby jakie§ w miar¢ tanie miejsce
znalez¢ i to jeszcze w miare blisko miejsca pokazu. Tak wiec praca bardzo wyczerpujaca.

B: Dobrze. Nastepnie ta sprzedaz reklam w ksigzce.

O: Tak, Internet i reklamy graficzne w ksiazce.

B: Panic (il Jakie wspomnienia z kolei ma Pan z tej pracy w ksigzkach telefonicznych?
O: Trudno powiedzie¢. Praca raczej od samego poczatku mi si¢ nie podobata, no ale bylem
zmuszony. Po prostu nie mialem pracy, a jakie§ tam mate doswiadczenie w handlu juz
mialem. Zostalem wigc tam przyjety, ale praca nie za bardzo mi si¢ podobata. Chociazby z
tego wzgledu, ze reklamy w firmie, jezeli chodzi o tego typu sprawy, nie sa wcale duze.
Wigkszo$¢ firm nie jest do tego przyzwyczajona, a przekonywanie szefow do wykupienia
takiej reklamy, bylo naprawde cigzkie. Ceny reklam byty stosunkowo duze, dlatego nie jest
tatwo zdoby¢ nowych klientéw, a starzy klienci, tacy, z ktérymi juz kto§ wczesniej podpisat
umowe, z roku na rok wymagali umniejszenia kosztow. Tak wigc takie same reklamy byty
sprzedawane z reguty za mniejsze koszty. Albo tez dawalo si¢ klientowi co$ wigkszego, zeby
wyciagna¢ od niego te same pienigdze, jak rok temu.

B: A atmosfera w pracy 1 stosunki z przetozonym?
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A: To znaczy... Byla presja. Bezposredni przetozony, taki grupy — to raczej tak. Ale presja
glownych zwierzchnikow na jak najwigksze zdobywanie wysokich wplywow, wplywata na
to, ze praca byla bardzo stresujaca i nieciekawa.

B: Dobrze, tam dwa i1 p6t roku Pan pracowatl... Sam Pan skonczyt pracg, czy jak to
wygladato?

O: To bylo tak, ze po polaczeniu firm byly bardzo duze redukcje, a niestety wyniki nie za
bardzo... Dostalem wypowiedzenie.

B: Mocno Pan to przezyt, czy spodziewat si¢ Pan juz tego?

O: To znaczy, w sumie bylem zadowolony, ze mnie zwolnili, ale ze wzgledu na wiek
zdawalem sobie sprawe¢ z tego, ze moze by¢ mi trudno znalez¢ inng prace, co si¢ niestety
potwierdzito. (Smiech) Ale naprawde... Jak dostalem wypowiedzenie, to poczutem duza ulge.
No praca caty czas w nerwach, jezdzenie samochodem caty czas, czgsto na wyscigi. Czasami
klient mowit, ze ,,Jak Pan przyjedzie za p6t godziny, to si¢ spotkamy, a jak nie, to nie”. No i
przez te pot godziny trzeba bylo zrobi¢ te czterdziesci kilometrow, zeby klienta jeszcze
zasta¢. Tak wigc ciagle takie sprawy, jakie§ mandaty wchodzily w gre, szybka jazda,
niebezpieczna...

B: Duzo Pan otrzymal mandatéw w tej pracy?

O: No sporo. Zawsze gorna granica przed utratg prawa jazdy. (S§miech)

B: To nie dobrze... Zawsze przez to, ze Pan si¢ $pieszyt na spotkanie? (usmiech)

O: No oczywiscie, oczywiscie... Czesto musieliSmy wyrobi¢ jakie§ tam normy, wigc
cztowiek musiat si¢ spieszy¢ i co$ tam podpisaé, bo trudno byto ta norm¢ wykonac.

B: A wykonywat Pan te plany?

O: Czasami tak, czasami nie.

B: Panic @i co si¢ dziato po tym Pana zwolnieniu?

O: Hm... Nie wiem... A! Przez p6t roku bytem przedstawicielem handlowym firmy, ktora
sprzedawala odkurzacze.

B: A duzo mingto czasu, zanim Pan znalazt prace po wczesniejszym zwolnieniu?

O: No kilka... Oj nie... Przepraszam bardzo... Przez rok bytem na bezrobociu, dopiero po
bezrobociu udato mi si¢ znalez¢ kolejng prace, ale to tez pracowalem przez kilka miesigcy na
umowe zlecenie. Warunkiem byto to, ze po kilku miesigcach, jesli chcialbym zosta¢ w firmie,
to musialem zatozy¢ dziatalno$¢ gospodarcza, co mi si¢ nie kalkulowato. Wplywy ze
sprzedazy nie byly zbyt ciekawe, wiec po prostu musiatabym doktada¢ do tej dziatalnosci 1 w
sumie sam zrezygnowalem z tej pracy.

B: A jak to wygladato? Moze Pan opisa¢ jeden dzien z tej pracy?
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O: No ta firma handluje odkurzaczami wodnymi. Koszt tego odkurzacza — siedem tysiecy.
Odkurzacz robi wszystko... (Smiech)

B: Dostownie wszystko? (usmiech)

O: Przede wszystkim to s3 odkurzacze wodne, ktdre przepuszczajg zaciggnicte powietrze
przez wode, takze jest to bardzo dobra skutecznos$¢, jezeli chodzi o alergig¢ i takie sprawy, bo
jest prawie stuprocentowe, ze tak powiem odessanie brudu z powietrza. Ale jest to strasznie
drogie.

B: Tak...

O: Sprzedaz oczywiscie na raty, ale oferta, z racji ceny, byta skierowana do ludzi bogatych.
Nie musiatem mie¢ zadnej swojej bazy, bo na spotkania bytem umawiany przez dziewczyny z
telesprzedazy.

B: Byta to faktycznie taka bogatsza grupa docelowa?

O: Tak. Gtoéwnie ludzie prowadzacy prywatne firmy.

B: Pan tam pracowat okoto pot roku. Ile odkurzaczy Pan sprzedal?

O: Kilka. Za odkurzacz jeden sprzedany dostawalem tysigc ztotych. No gdyby si¢ sprzedato
kilka odkurzaczy miesiecznie, to optacatoby si¢. Ale maksymalny wptyw jaki miatem, to byly
dwa odkurzacze w ciaggu miesigca. Nie optacato si¢ wiec zaktada¢ dziatalno$ci, zeby dalej z
tego wyzyc¢.

B: A oprécz prowizji za odkurzacze miat Pan jakas pensj¢ podstawowa?

O: Wiasnie nie. Tylko prowizja.

B: Gdyby wigc nie sprzedat Pan ani jednego odkurzacza w ciggu miesigca?

O: To nic nie miatem.

B: Pracuje Pan caty miesigc 1 nie dostaje ani grosza?

O: Tak...

B: To do$¢ niepowazne. Nie mial Pan Zadnej gwarancji, Ze po miesigcu pracy otrzyma Pan
wynagrodzenie. ..

B: Tylko mialem zwrot kosztéw za paliwo, bo oczywiscie musiatem jezdzi¢ na spotkania
swoim samochodem. Firma nie oferowata transportu, tak wigc to dodatkowo bylo takim jakby
anty atutem. Dlatego zrezygnowalem z tego.

B: A kojarzy Pan jakie$ osoby, ktore konczyly miesiac bez sprzedazy i bez wyptaty?

O: Byli tacy ludzie.

B: A jak ci ludzie podchodzili do tej pracy? Zalamywali si¢ z tego wzgledu?

O: Z reguty rezygnowali, bardzo duza rotacja. Malo jest ludzi, ktérzy jako przedstawiciele

handlowi pracuja gdzies$ dluzej jak trzy lata.



B: Tak...

O: No i potem znowu troch¢ szukania pracy. Nic ciekawego nie byto.

B: A gdzie Pan szukal wtedy pracy? Miat Pan do$wiadczenie jako handlowiec, ale wczesniej
tez zajmowat Pan stanowiska kierownicze...

O: Tak, ale ze wzgledu na wiek, nie moge znalez¢ pracy, do tej pory zreszta, bazujacej na
moim doswiadczeniu. W Domu Kultury tez bylem zastepca Dyrektora, pdzniej kierownikiem
w hotelu, dlatego mam dosy¢ spore do§wiadczenie, jezeli chodzi o administrowanie obiektami
i jakimi§ tam zespotami ludzkimi. Ale niestety teraz wiek nie preferuje mnie do tego i
praktycznie wszedzie, gdzie byly wymagane tego typu predyspozycje, czy umiejetnosci jak
moje, niestety, wiek mnie dyskwalifikowat. I... Trudno.

B: Rozumiem.

O: No i obecnie jestem przedstawicielem, wlasciwie agentem ubezpieczeniowym od p6t roku.
Praca jest ciekawa ze wzgledu na to, ze ubezpieczenia, to nie jest wciskanie takiego towaru
jak odkurzacze, czy posciel. Posciel to si¢ gtdownie starym babcig sprzedawato. Podczas
dobrze zorganizowanego pokazu, mozna ludzi naméwié na wszystko. To bylo wciskanie
towaru niestety.

B: Nie czul si¢ Pan z tym Zle?

O: To byly tez jedne z takich rzeczy, ktére decydowatly o tym, ze ta praca mi si¢ bardzo nie
podobata. Zazwyczaj sprzedawaliSmy te posciele wlasnie emerytom, ktoérzy nawet tych
poscieli nie uzywali. Z reguly wiem, ze wszyscy gdzie$ tam to mieli w szafach pochowane 1
tylko pokazywali rodzinie, Ze co$ takiego kupili.

B: Dlaczego?

O: Szkoda im bylto tego uzywaé. No bo komplet poscieli jednoosobowej, materac, z kotdrg i
poduszka kosztowat prawie dwa tysigce. Szkoda im tego byto. Podobalo im si¢ to, ale do
ogladania, na takiej zasadzie.

B: Czyli wyrzuty sumienia byty?

O: Tak... Przy odkurzaczach z kolei nie, bo byly one sprzedawane ludziom bogatym i z
reguly kazdy to uzywat. Mialem dwa spotkania w trakcie tej pracy, gdzie po prostu przez
pomytke, dziewczyny mnie umowily na spotkanie do ludzi, ktérzy juz mieli kupione te
odkurzacze. Po rozmowie z nimi, byli w sumie zadowoleni z tego, bo sprzet naprawdg¢ dobry,
drogi, nie dla wszystkich, ale ludzie byli zadowoleni. Ale z kolei posciel to porazka totalna.

B: A aktualna Pana praca? Wréémy jeszcze do niej...

O: Ciekawa. Ubezpieczenia, to jest taka forma, ktora w Polsce dopiero wchodzi. Niestety

sytuacja finansowa spoleczenstwa nie jest zbyt ciekawa i1 niewielu ludzi na to staé.



Praktycznie ubezpieczenia to jest tez oferta skierowana do ludzi przynajmniej $rednio
zarabiajacych.

B: Pan tutaj sam wybiera sobie klientow?

O: Sam. Kompletnie sam. Musz¢ mie¢ zatozong dziatalno$¢ gospodarcza, wyrobi¢ pewna
normg¢, zeby firma mi zaplacita przez pierwsze dwa lata. Ptacg mi jaka$ kwote za podpisanie
o$miu umoéw w miesigcu w pierwszym roku. Potem ta kwota, od drugiego roku stopniowo
maleje do zera. Po ukonczeniu wspolpracy drugorocznej, juz zyje tylko z prowizji.

B: Czyli wychodzi Pan na plus teraz?

O: Nie. Tylko przez dwa pierwsze miesigce udato mi si¢ wyrobi¢ norme, po osiem umow w
ciggu miesigca, miatem zaplacong tg kwote plus prowizje. A potem niestety juz tylko z
prowizji. Czasem zawsze jakie§ umowy padng — tak brzydko powiem, a w zamian za te
umowy, ktére padty, musze wyrobi¢ nastepne.

B: Jezeli Pan nie podpisze osiem umoéw, to zyje Pan tylko z prowizji. Ta prowizja jest jakas
normalna?

O: Po przepracowaniu sze$ciu miesigcy, mam prowizji okoto sze$éset ztotych. To jest ta
prowizja. Jezeli wigc nie mam o$miu umow, to mam tylko to.

B: Nie jest to zbyt duza kwota...

O: Praca jest o tyle cickawa, ze nie sprzedaje si¢ powietrza. Ludzie §wiadomie to podpisujg i
zdaja sobie sprawe z tego, ze ubezpieczenie zdrowotne, na chorobe, szpitalne, na zycie, jest
niezbedne. Nie jest trudno kogo$ namoéwié, ale sytuacja finansowa czesto jest taka, ze jak juz
si¢ kogo$ na ubezpieczenie namowi, to po dwoch miesigcach przestaje ptaci¢ sktadki, bo
niestety rzeczywisto$¢ jest okrutna.

B: Pan z tej pracy jest teraz zadowolony, czy szuka Pan w trakcie czego$ innego?

O: To znaczy, jezeli chodzi o sama prac¢ to jestem zadowolony. Jezeli chodzi o system
ptacenia, to tez jest cieckawy, bo zaleta tej pracy jest to, ze prowizje mam placong od kazdej
sktadki. Tak dlugo mam tg prowizje ptacona, jak wspotpracuje z firmg 1 jak dltugo dany klient
ptaci te sktadki. Jezeli dzisiaj podpisze umowe¢ z osoba, ktora jest mloda 1 bedg jeszcze
pracowat ponad dziesi¢¢ lat w firmie, to przez caly czas, jezeli ta osoba ptaci sktadke, ja mam
prowizje od niej przelang na konto. Co roku zwigksza si¢ pula podpisanych umoéw, ale ciezko
jest przetrwac te pierwsze dwa lata, gdzie prowizji jest mato, a trudno jest wyrobi¢ dang pule
umoéw. Potem juz wystarczy podpisac¢ jedna, czy dwie umowy, ale podpisanych umoéw juz
bede mie¢ moze sto tacznie 1 z tych prowizji juz jest kilka tysigcy miesigcznie.

B: Mysli wigc Pan, ze wytrwa te dwa najgorsze lata?

O: Nie mam takiej nadziei. Chciatbym... Ale chyba mi si¢ to nie uda...



B: Jest to spowodowane brakiem nowych klientow?

O: Glownie sytuacja gospodarcza i niestety niskie pensje w Polsce. Ludzie nie maja tyle
pieniedzy, zeby jaka$ tam kwote, powiedzmy sto ziotych, odktada¢ miesigcznie na
ubezpieczenie. A w tej puli os6b wiecej zarabiajacych, czy bogatych, spora czes¢ ludzi jest
juz po prostu ubezpieczonych.

B: Dobrze... Zapytam teraz Pana tak ogolnie o zawdd przedstawiciela handlowego. Kim jest
Pana zdaniem przedstawiciel handlowy?

O: Dziwne pytanie. ($miech)

B: Dlaczego dziwne? Mowit Pan przeciez, ze pracowal jako przedstawiciel handlowy? Kim
Pan wiec byt?

O: Nie wiem. Jestem posrednikiem migdzy producentem, albo jaki§ oferentem towaru, a
potencjalnym klientem. Typowy posrednik.

B: A czy na pierwszy rzut oka mozna pozna¢ przedstawiciela handlowego?

O: Na ulicy? Z reguty tak.

B: Po czym Pan poznaje taka osobg?

O: No facet to jest tani garnitur i czarna torba. (Smiech) Pognieciony jeszcze garnitur i byle
jaki krawat. To chyba o to chodzi, tak? O wizualne sprawy? (usmiech)

B: Tak, o wizualne sprawy... (usmiech)

O: No to tak. Zabiegany, spocony. (§miech)

B: Rozumiem. A kobieta?

O: Kobiety? Trudniej. Ale tez mozna wyczu¢. (usmiech)

B: Po czym Pan taka kobiete moze wyczuc?

O: Z reguly jest to pakunek, ktory ze soba niesie, albo jakas torba, materialy pod pacha. Od
razu mozna poznac, ze jest to osoba, ktéra bedzie musiala co$ tam zaproponowac i pokazac...
Do tego pelne skupienie, stres w oczach i tak dalej... To si¢ rzuca w oczy. ($miech)

B: A mysli Pan, ze w Panu inni ludzie tez zauwazajg przedstawiciela handlowego?

O: No mysle, ze moze tak, z tym, Ze ja si¢ poruszam samochodem caty czas...

B: No tak, ale tamci przedstawiciele pewnie tez poruszaja si¢ samochodami. ..

O: No ja akurat to mowig o tych, ktdrzy nie poruszaja si¢ samochodem, takich na ulicy tatwo
rozpozna¢. Tych, co si¢ poruszajg samochodem, nie wida¢ po prostu.

B: Jakiego jezyka uzywaja przedstawiciele handlowi? Czy jest to jakie§ biznesowe, fachowe
stownictwo?

O: Ja uzywam normalnego jezyka. Oczywiscie stownictwo fachowe musi by¢, kiedy sie

przedstawia oferte handlowa, ale w czasie rozmowy trzeba uzywac¢ normalnego,



przyjacielskiego stownictwa, zeby wzbudzi¢ zaufanie. Jezeli cztowiek bylby zbyt sztywny i
naukowy, to zrazitby klienta.

B: Czym wyréznia si¢ zawdd przedstawiciela handlowego od innych zawodow?

O: Bo ja wiem? Jak kazdy inny...

B: Niczym si¢ nie r6zni?

O: Nie wiem. Trzeba by¢ otwartym w stosunku do ludzi, jakie§ pojgcie o psychologii dobrze
jest mie¢, zeby w trakcie rozmowy odpowiednio analizowaé reakcj¢ klienta... Trzeba umiec
stucha¢.

B: Dobrze... A jakie wymagania sg stawiane handlowcom przez pracodawcoéw?
O: Przede wszystkim wynikéw finansowych, to jest podstawa... Po trupach... (§miech)

B: Zawsze po trupach? ($miech)

O: Tylko ten handlowiec jest dobry, ktory przynosi duzo kasy. Zadna inna cecha handlowca
szefom si¢ nie podoba. Jest mu wszystko wybaczane, byleby tylko przynosit pieniadze do
firmy. W kazdej firmie handlowej wyniki finansowe gwarantuja prace i ewentualne profity.

B: A jaka pte¢ dominuje w tym zawodzie? Wigcej jest kobiet, czy mezczyzn?

O: Nie wiem. Tak w moich obserwacjach mysle, Ze tak z sze§¢dziesigt procent to kobiety. W
kazdej z firm, w ktérych miatem do czynienia z przedstawicielstwem, w kazdej bylo wigcej
kobiet.

B: A czy ta pte¢ wedtug Pana ma jakie$§ znaczenie w tym zawodzie?

O: Mysle, ze w zaleznosci od tego, co oferuje si¢ klientom. Mysle, Ze pewng przewage maja
kobiety.

B: Dlaczego?

O: Seksapil.

B: Tylko?

O: No na przyktad przy sprzedazy reklam, wigkszos¢ osob decyzyjnych, ktore decyduja o
zakupie reklam, to faceci. No 1 kobieta, odpowiednio wygladajaca, zachowujaca si¢, ma
wigksze efekty.

B: Kobieta odpowiednio wygladajaca... Jak taka kobieta wyglada?

O: Mowie o seksualnosci. Ogolnie powiem, czyli kobieta, ktéra podoba si¢ facetom bedzie
wigcej sprzedawata towaru.

B: A co z wygladem zewngtrznym tej kobiety? Czy ma powiedzmy bardziej odstoniety
dekolt, jest bardziej skapo ubrana? Czy takie co$ jest w ogole tolerowane w zawodzie
handlowca?

O: Oczywiscie, ze tak. To nie przeszkadza.



B: A moze pomoc?

O: A moze pomo6c. No nie mowimy o jaki$ tam ekstremalnych sprawach, ale dobre kosmetyki
seksowny wyglad, zachowanie, takie troche... Nazwijmy je ,,zalotne”... To zdecydowanie
pomaga kobietom.

B: A Panowie w takim razie nie mogg budzi¢ wigkszego zaufania u kobiet? Skoro kobiety
czasami tak dzialaja na mezczyzn, to megzczyzni nie moga tak dziala¢ na kobiety?
O: Czasami tak. Zdarzato mi sig.

B: To znaczy? Moze Pan co$ wigcej o tym powiedzie¢?

O: No sg chwyty, ktore handlowcy stosuja. Przyktad... Jezeli rozmawiam z kobieta, ktora ma
ponad czterdziesci lat, w trakcie rozmowy moge wykaza¢ jakie§ zachowanie kokieteryjne,
ztapanie za reke... Na niektore kobiety to dziata, nie na wszystkie, niektore si¢ usztywniaja w
takich momentach. Dlatego trzeba to w trakcie rozmowy juz wyczu¢. Tez takie metody
niestety faceci stosuja. Tak samo jak kobiety atakuja facetow seksapilem, tak samo mezczyzni
majg jakie$ tam swoje chwyty, ktore moga pomodc w uzyskaniu pozytywnego efektu. (§miech)
B: A oprdocz chwytania za rgke, co$ innego si¢ moze Panu przypomina?

O: Trudno mi powiedzie¢, ale zalotne zachowanie.

B: A komplementy?

O: Komplementy moze nie... Trudno powiedzie¢ komplementy, ale ja to po prostu nazywam
zalotnym zachowaniem. Takie tanie komplementy nie sg dobre, ale zawsze gdzie$§ si¢ to
jednak na pograniczu odbywa.

B: Panic (i) 2 W jakich branzach przewazaja kobiety, w jakich me¢zczyzni, tak ogdlnie?

O: No mam znajomych... To znaczy podejrzewam, ze bytoby porazka, gdyby kosmetykami
handlowali faceci. Jednak me¢zczyzni jako potencjalni klienci nie kupuja od przedstawicieli
handlowych kosmetykdéw. Kobiety sa w stanie naméwi¢ do takich rzeczy, ale nie wyobrazam
sobie tego, zeby jaki§ mezczyzna probowal mi sprzeda¢ jakis kosmetyk. Nie wyobrazam
sobie pozytywnego skutku takiej rozmowy. Mysle, ze kobieta z kobieta pod tym wzgledem
tatwiej si¢ dogaduje. W branzy kosmetykow na pewno kobiety sg lepsze, zdecydowanie.

B: Branza medyczna?

O: Nie wiem. Nie mam znajomych. Mysle, ze akurat w tej branzy sa rOwne szanse.

B: Jeszcze jakie$ inne branze? Czy zostawiamy to pytanie?

O: Raczej nie... Dajmy temu spokoj.

B: Dobrze. A w jakim wieku sg zazwyczaj przyjmowani ludzie do takiej pracy?

O: Méwimy o przedstawicielach handlowych?

B: Tak, caty czas mowimy o przedstawicielach handlowych.
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O: To tez zalezy od tego, czym si¢ handluje, bo wiele firm zatrudnia bardzo wiele mtodych
ludzi, chociazby ze wzgledu na sposdb zatrudnienia. Cz¢$¢ ludzi bazuje na przemysleniu, ze
mlodzi ludzie nie maja jeszcze potrzeby zatrudnienia na etacie... To jest bezczelnie
wykorzystywane przez pracodawcéw umowami na zlecenie, lub jakimi§ innymi. W tym
momencie jest to grupa bardzo mlodych ludzi. Wymagane jest przewaznie wyksztalcenie
srednie. Sg tez firmy, tak jak moja firma, czyli firma ubezpieczeniowa, gdzie nawet
powiedzialbym, preferowany jest wiek starszy... Budzi si¢ zaufanie, czlowiek w trakcie
rozmowy prezentujac oferte, bazuje na wlasnych doswiadczeniach, tatwiej jest mu przekonac.
Wigkszos¢ 0sob, agentow ubezpieczeniowych, to sg osoby po czterdziestce, ale zdarzajg si¢ i
emeryci. Nie ma wi¢c reguty, ale tutaj akurat z lekka preferencja na osoby starsze.

B: A czy wiek ma wptyw na efektywno$¢ pracy danego pracownika?

O: Mysle, ze do tego trzeba si¢ urodzi€. Sa ludzie mtodzi bardzo dobrzy, sg ludzie starsi. Nie
ma reguty.

B: Teraz prosz¢ mi powiedzie¢, jak przedstawiciel handlowy rozpoczyna swoj dzien pracy?
O: W zaleznosci od tego jaka to jest firma i co robi. W zaleznosci od tego czy ma baze
klientow, czy dziewczyny telefonicznie mu te spotkania umawiajg.. No bywa, Zze sam si¢
umawia na spotkania, jedzie na spotkanie... Rdznie to bywa. Sg takie branze, gdzie spotkania
odbywajg si¢ przed potudniem, a sa takie branze, gdzie spotkania si¢ odbywaja pdznym
wieczorem. Wraca si¢ wigc albo troche wczesniej, albo p6zno wieczorem.

B: A czy kazdy dzien w pracy sprzedawcy jest taki sam?

O: Bardzo podobne. Czgsto tez weekendy.

B: Weekendy?

O: Moéwie o pracy. Mam pracujace soboty, nie ma zadnej réznicy. Klient jest tutaj Panem,
wiec jezeli si¢ mozna spotka¢ z nim w weekend, to si¢ jedzie w weekend. Teraz tak mam. Z
kolei jak pracowatem na przyktad w poscielach, to jechato si¢ w tras¢ i spotkania miatem w
sobote i w niedziele. Swieta tylko byly wolne.

B: A teraz? Kiedy Pan konczy prace? Jest to zalezne od godziny?

O: Nie, zdecydowanie nie. Zaczynam dosy¢ pdzno, jezeli rano nie mam zadnego spotkania, to
jade do biura na godzing dziesiata... Wykonuje telefony, probuje umoéwié jakie$ spotkania.
Jezeli w danym dniu nie mam Zadnego spotkania, to w firmie jestem dwie, maksymalnie trzy
godziny. Wracam do domu. Wieczorem czasami probuje dzwoni¢ do klientow, z ktorymi nie
zlapatem kontaktu okoto potudnia, jezeli nie tapie¢ dalej kontaktu, to po prostu nie mam

spotkania. Jezeli si¢ uda, no to nastgpnego dnia moge mie¢ trzy spotkania. Jak nie mam



spotkan, to czesto jestem w domu okoto drugiej po poludniu, a jak mam wieczorem to
czasami konczg¢ pracg nawet o dziewiatej, dziesigtej wieczorem.

B: Czy ten zawod cieszy si¢ akceptacja spoteczenstwa?

O: Akurat z moich doswiadczen w handlu, agent ubezpieczeniowy nie jest t¢piony. A
pozostate? Trudno powiedzie¢, zeby byt to zawdd lubiany, ale nie spotkalem si¢ z jakims$
bardzo negatywnym stosunkiem ludzi do mnie osobi$cie. Bez wzglgdu na to, czym
handlowatem, jakiej$ agresji nie do$wiadczylem. Nie jest to tez co$, czym mozna si¢
pochwali¢, ale wstydzi¢ si¢ tez nie wstydzg...

B: Dobrze. Jak dlugo mozna tak pracowac¢ w roli handlowca?

O: Mysle, ze trzy, cztery lata to jest maksimum.

B: Pan pracuje juz dluzej, co prawda w innych firmach, ale...

O: Tak. Ale to jest tylko z tym zwigzane, ze nie moge innej pracy znalez¢. Handlowiec to nie
jest moje hobby, ale konieczno$¢. Z moich obserwacji w dotychczasowych firmach, blisko
dziewigcdziesiat procent ludzi pracujacych ze mng, pracowali jako handlowcy z koniecznosci.
Nie mieli innej mozliwosci.

B: Panic (i) 2 co z szacunkiem? Czy klienci okazuja Panu szacunek?

O: Tak. Teraz? To nawet bardzo.

B: A wczesniej?

O: Posciel to byla zupetnie inna sprawa, bo nie ma w niej tak jakby kontaktu ,,face to face”.
Jest spotkanie na ktorym jeden przedstawiciel prowadzi prelekcje, na sali jest okoto
trzydziesci, pi¢cdziesigt osob, a po prelekcji poszczegélni przedstawicieli siadaja juz z
klientami, ktorzy wykazali zainteresowanie kupnem. Ci, ktérzy majg negatywny stosunek do
towaru, to po prostu wychodzg z sali, pomachaja tapami 1 na tym si¢ konczy. Dlatego nie byto
tam kontaktu z osobami, ktore nie sg zainteresowane, albo nie sg zadowolone. Jezeli chodzi o
odkurzacze, ktorymi handlowalem... Towar naprawdg ciekawy. Jezeli kto§ nie chciat kupic,
to po prostu mowil, ze nie ma kasy 1 wszystko. Z reguty ludzie byli zainteresowani towarem,
ale nie znali wczesniej ceny. (Smiech)

B: Rozumiem. A czy zawdd przedstawiciela handlowego jest roéwnowazny z zawodem
akwizytora?

O: (cisza)

B: Co Pan o tym sadzi?

O: Mysle, ze jednak rodzaj towaru, jaki oferuje przedstawiciel handlowy, to jest jednak co$
innego. Akwizytor przedstawia raczej drobne rzeczy, nie musi robi¢ Zadnej prezentacji,

wystarczy kilka zdan, zeby albo namowic klienta do kupna, albo nie. Akwizytor nawet nie ma


Marek K
Podświetlony


czasu, zeby to prezentowac, bo ceny jednostkowe tego co prezentuje sg tak niskie, ze nie
moze sobie on pozwoli¢ na to, zeby z jednym klientem dtugo rozmawiac.

B: Pana zdaniem lepsza jest praca akwizytora, czy przedstawiciela handlowego?

O: Obie sg do kitu. Taka jest prawda. (Smiech)

B: Dobrze... A niech Pan mi powie, jak sprzedawat Pan odkurzacze, to byt Pan
przedstawicielem handlowym czy akwizytorem? Jezdzit Pan do domow swoich klientow...

O: Ten odkurzacz naprawde mial duzo funkcji. To bylo i odkurzanie, podtogi, firan, zaston,
mebli, ksigzek, 16zek, trzepanie dywanow, trzepanie poscieli i tak dalej. Tak wigc pokaz taki
trwat dosy¢ dhugo.

B: Pan to wszystko robit w tych mieszkaniach, tak?

O: Oczywiscie! Jezeli klient jednak nie kupit tego odkurzacza, to trzeba byto przyjecha¢ do
domu 1 wyszorowac¢ ten odkurzacz zeby wygladat jak nowy na nastepny pokaz. (§miech)

B: Czyli ludzie, ktorzy nie kupili odkurzacza, mieli chociaz wysprzatane mieszkanie przez
Pana? (u$miech)

O: Oczywiscie. Zawsze co$ zyskali. (Smiech)

B: Panic (§jjii§jakie cechy powinien mie¢ idealny przedstawiciel handlowy?

O: Trudno powiedzie¢. Musi by¢ komunikatywny, musi Iubi¢ ludzi. Musi by¢
przekonywujacy, mily, mie¢ jaka$ charyzme, budzi¢ zaufanie...

B: A czy s jakie$ niebezpieczenstwa, na ktore moze by¢ narazony przedstawiciel handlowy
W pracy?

B: Ja si¢ osobiscie nie spotkatem. Chociaz... (§miech)

O: Chociaz?

B: Miatem kiedy$ dziwng przygode jak pracowalem w poscielach, juz nie pamigtam gdzie, ale
na poludniu Polski... Ukradli nam samochdd z towarem... (u$miech) Niby teoretycznie
podpisywatem odpowiedzialno$¢ materialng, ale jakby firma nas z tego nie rozliczyta, bo w
momencie kradziezy na szczgscie mieliSmy pokaz, czyli pracowaliSmy. Firme¢ to zabolato,
stracita ona sporo, ja natomiast finansowo nie. Towaru bylo bardzo duzo w samochodzie,
samochod byt ubezpieczony, ale posciel nie.

O: Co sig stato po tej kradziezy?

B: Praca trwala dalej. Przyjechal drugi kolega samochodem, z towarem, przesiedlismy si¢ do
samochodu 1 si¢ jechato dalej. Nie bylo przestojow. Tylko dwie godziny na posterunku byt
przestdj. (§miech)

B: Dobrze, czy jest cos, co wptywa na Pana motywacjg, oprocz pieniedzy?
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O: Przyjemne uktady w pracy, czyli id¢ do pracy i jest sympatycznie... Tutaj tak wtasnie
mam. W ksigzkach telefonicznych bylo bardzo nieprzyjemnie, ciagly wyscig szczuréw. Tutaj
jest inaczej moze dlatego, ze kazdy ma zatozong swoja dziatalno$¢ gospodarcza i firma musi
traktowac¢ inaczej takiego pracownika, bo nie wyktada za niego tyle pieni¢dzy, nie oferuje
etatow 1 tak dalej. Firma tutaj zawsze jest do przodu, nawet na okresie probnym. A poza tym
nie ma zadnych innych kosztow, bo ja z firmy tylko czasami wykonuj¢ telefony. Nic wiece;j.
B: A jak najprosciej zdoby¢ zaufanie klienta?

O: To jest trudne pytanie.

B: A Pan jak to robi?

O: No przede wszystkim poczatek spotkania, przywitanie, wprowadzenie dobrej atmosfery,
jakie$ zagajenie klienta, mieszkania i tak dale;j.

B: Sadzi Pan, Ze pierwsze wrazenie duzo zmienia?

O: Bardzo duzo daje. Czasami wchodzac do firmy czy mieszkania, tatwo zauwazy¢, ze klient
ma jakie$ hobby, co$ stoi... Warto wtedy zahaczy¢ o ten temat, klient wtedy tak ciepto si¢ do
nas odnosi.

B: A czego wedlug Pana handlowiec nie powinien robi¢ w obecnosci klienta?
O: Juz wczesniej mowitem, ze dobrze jest mie¢ jakie$ przygotowanie psychologiczne, bo to
wszystko zalezy od tego, jak wyczujemy klienta. Jezeli na przyktad widzimy, ze jest
popielniczka, widzimy, ze klient jest palacy, to warto zapali¢... Z reguly nie odmawia si¢
napojow. Jezeli kto§ proponuje poczgstowanie kawa czy herbata, to nie odmawiamy. Optaca
si¢ to nawet z tego wzgledu, ze klient nas z reguly nie wyrzuci, nie przerwie rozmowy, jesli
nie wypijemy kawy. To jest tez taki stary chwyt marketingowy. No 1 to chyba tyle.

B: A teraz co$ o relacjach z pracodawcg. Czy pracodawcy pomagajg swoim pracownikom?

O: Powiem tak, starajg si¢ pomagac. W réznych firmach, réznie to wyglada. Czasami jest tak,
ze czlowiek ma jakie$ szkolenie, pdzniej jest rzucony na gleboka wodg i albo si¢ sprawdzi,
albo nie. W niektorych firmach z kolei pracodawcy przesadzaja ze szkoleniami. To z reguty
jest wielkie teoretyzowanie i praktycznie nic nie daje.

B: A czy handlowiec méwi o wszystkim swojemu pracodawcy?

O: Nie mowi o wszystkim, ale nawet nie ma chyba takiej potrzeby.

B: Dobrze... Co si¢ dzieje w glowie przedstawiciela handlowego podczas powrotu z pracy?
Mysli on o tym, co bedzie robit jutro, czy raczej juz si¢ wylacza...?

O: O nie... Mysli, mysli... To jest podstawa. Czgsto si¢ analizuje spotkania, bo bywa czasami
tak, ze ma si¢ poczucie, ze tam jednak mozna bylo co$ sprzedaé, a si¢ tego nie sprzedato.

Czlowiek analizuje wiec ta sytuacje, czy jakie$ bledy sie popehito... Czasami takie bledy



zauwaza si¢ dopiero po jakims$ czasie 1 po to si¢ wszystko analizuje, zeby juz tych bledow nie
popekniad.

B: A czy profesja handlowca zabiera mu sen z powiek?

O: Czasami tak, czasami nie. Gtownie wtedy, kiedy nie wyrabia si¢ konkretnej kasy, no to
cztowiek jest zdenerwowany, mysli czy ma zmieni¢ prace, czy co$ robi¢. Tak wiec zdarza sig.
B: Teraz juz porusze ostatni blok tematyczny moich pytan, po$wigcony kobietom w tym
zawodzie. Czy kobiety majg jakie$§ szczegdlne znaczenie w tym zawodzie?

O: Ze wzgledu na towar jakim handlujg, moge by¢ predestynowane do pewnego rodzaju
pracy. Ale ogoélnie nie...

B: A czy kobieta lepiej porozumie si¢ na spotkaniu z kobieta czy z m¢zczyzna?

O: No zdecydowanie, z mezczyzng. W wigkszosci tak jest, ale tez zdarzaja si¢ klientki, ktore
wolg rozmawia¢ z kobietami, a nie z megzczyznami, tak wiec bywa roéznie. Mysle jednak, ze
kobieta z seksapilem zdecydowanie lepiej sprawdzi si¢ w rozmowie z m¢zczyzna.

B: A w Pana przypadku? Z kim Pan woli rozmawiac?

O: W zaleznosci od tego, jaki mam towar do zaproponowania. Jezeli chodzi na przyktad o
ubezpieczenia, to jest mi to catkowicie obojetne.

B: A czy kobieta potrafi wnie$¢ co$ innego w rozmowe z klientem, niz m¢zczyzna?

O: Mysle, ze nie...

B: A czy kobiety chcg by¢ lepsze od m¢zczyzn w tym zawodzie?

O: Kazdy chce by¢ lepszy, bo to si¢ wigze z wynikami finansowymi. Ale akurat rywalizacji
miedzy ptciami chyba nie ma.

B: Powrdce jeszeze do szacunku. Ktorg ptec klienci obdarzaja wigkszym szacunkiem?

O: Mysle, ze tu si¢ liczy profesjonalnos$¢. Jezeli si¢ zdobedzie zaufanie klienta, to bez
wzgledu na pte¢, lepsze wyniki bedzie miat ten, kto jest lepszy.

B: MowilisSmy wczesniej o niebezpieczenstwach tej pracy. Czy kobieta z racji swojej pici,
moze by¢ narazona na dodatkowe, inne niebezpieczenstwa?

O: No zdarzalo si¢. Kolezanki na przyktad mi mowity, ze byly jakie§ dziwne propozycje ale
to sg sporadyczne rzeczy...

(rozmowa zostata przerwana przez telefon Pana (D

B: Wro6émy jeszcze do rozmowy... Czy Pana zdaniem wystarczy by¢ przebojowa, odwazng i
pewna siebie kobietg, zeby sprawdzi¢ si¢ w tym zwodzie?

O: Hm... To znaczy dobre jest okreslenie, ze przebojowg i pewng siebie... Towarzyska tez,
bo to jest wazne. A inne cechy...

B: Czy powinna by¢ tez atrakcyjna?
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O: To pomaga zdecydowanie...

B: Czy zawsze sg to bardzo atrakcyjne kobiety?

O: Raczej niektore sg straszne nawet, ale tez potrafig sobie radzi¢. (u§miech) Atrakcyjnosé
pomaga, ale nie jest to cecha determinujaca dobre wyniki, bo znam wiele brzydkich kobiet...
Podobno takich nie ma, ale ja znam takie... ($miech) ...ktore miaty dobre wyniki, dlatego to
nie jest podstawowy atut. To jest jedna z cech, ktore pomaga, ale nickoniecznie jedyna. Na to
si¢ sklada wiele cech. Profesjonalizm... No wlasnie to, o czym mowiliSmy, ze odwazna,
pewna siebie, potrafigca zainteresowacé towarem. Trzeba mie¢ jednak wiedz¢ na temat tego,
co si¢ sprzedaje, troche wiedzy psychologicznej, zeby zastosowa¢ odpowiednie chwyty...
Wykorzystac¢ takze to, co widzimy i jak oceniamy klienta. To sg wazne rzeczy.

B: Dobrze. A kto lepiej dba o relacje z klientami? Kobieta, czy mezczyzna?

O: To znaczy, jezeli pracujemy w takiej firmie, ze nasza firma wymaga tego, zeby miec
kontakt z klientem tuz po sprzedaniu towaru i podpisaniu umowy — bo sg takie prace, to
mysle, ze to jest obojetne. Jezeli ktos dba o to, no to ma profity. A jak nie, to trudno.

B: Wrbce jeszcze do kobiet. Jak powinna wygladac¢ kobieta idaca na spotkanie z klientem?
O: No musi wyglada¢ estetycznie, w miar¢ tadnie. Mysle, ze zbyt agresywne ubiory nie sg
dobre. To moze chwyci¢ jedynie klientow, ktdrzy sa na to podatni. Wtedy to moze pomoc, ale
czasami moze przeszkodzi¢. Takze pewna elegancja, ale nie do przesady.

B: A mysli Pan, Zze kobiety pracujace w tym zawodzie zajmujga si¢ w pracy tylko
obowigzkami zawodowymi, czy tez tacza z tym zycie prywatne?

O: Zdecydowanie tak, ale mysle, ze to nie przeszkadza. Jezeli troch¢ przesadza z tym
zachowaniem, to mysle, ze dtugo si¢ nie utrzyma w tej firmie, bo zostanie to zauwazone przez
szefow 1 bedzie tgpiona.

B: W porzadku. Prosz¢ mi jeszcze powiedzie¢, kto sobie lepiej radzi ze stresem? Kobieta, czy
mezczyzna?

O: Mysle, ze po potowie. To zalezy od jednostki.

B: A kobiety spetniajg si¢ w zawodzie przedstawiciela handlowego?

O: Mysle, ze tak...

B: A jak to jest w Pana przypadku? Pan si¢ teraz spelnia, w tym co Pan robi na co dzien?

O: Nie za bardzo, ale nie jest Zle. Z tych prac, ktore wykonywatem w handlu, akurat jako
nazwijmy to ,,sprzedawcg ubezpieczen” stosunkowo najbardziej mi to pasuje, ale gdyby byty
lepsze efekty finansowe, to bytoby lepie;j.

B: Czy mogg zapytac o taka rzecz... Pan chcialby wytrwa¢ w tej firmie do emerytury?



O: Fajnie by bylo gdybym wytrzymat w tym fachu, bo zaleta pracy jako agent
ubezpieczeniowy jest to, ze w momencie gdy przechodz¢ na emerytur¢ w mojej firmie, to
prowizje, ktore otrzymuje¢ dzigki mojej pracy, s3 na emeryturze mi takze wyptacane. To bylby
swietny dodatek do emerytury.

B: Ale bedzie Pan tez szukat czego$ innego, czy juz nie?

O: Oczywiscie. Szukam bez przerwy. Najlepiej by byto gdybym dostat gdzie§ umowe na etat,
zeby firma mi ptacita ZUS, albo poét etatu, a w dalszym ciggu nie zrywatabym umowy z ta
firma ubezpieczeniowy i tak bym sobie dorabial w weekendy, czy wieczorami po pracy.

B: A prosze mi powiedzie¢, zastanawia si¢ Pan czasami nad tym jak si¢ utozyto Pana zycie?
Kiedys$ miat Pan stanowiska glownie kierownicze, teraz jest to handel...

O: Zatyje... No ale trudno. ..

B: Czasem tak bywa?

O: Czasem tak bywa... Trzeba si¢ pogodzi¢ i 1§¢ do przodu.

B: Dobrze... Dzigkuje wigc Panu bardzo za rozmowe i zycze Panu tego, zeby znalazl Pan
prace, ktora bedzie Pana w pelni satysfakcjonowata. Dzigkuje.

O: Dzigki.



Wywiad z Pania(iil
Data: 26.01.2012, godzina 18.30 : 19.35

Miejsce: Poznan, Galeria Pestka

Badacz: Dzien dobry Pani( il

Osoba badana: Dzien dobry Pani Paulino.

B: Pani (i) nasza rozmowe chcialabym rozpoczaé od tego, ze zapytam czym si¢ Pani
aktualnie zajmuje?

O: Aktualnie pracuj¢ w firmie farmaceutycznej, jako przedstawiciel medyczny.

B: Na czym polega ta praca?

O: Praca moja polega w tej chwili na promowaniu produktow i wyrobow medycznych u
lekarzy r6znych specjalizacji.

B: Jakie to sg konkretnie produkty i jakim lekarzom je Pani przedstawia?

O: To znaczy mamy do$¢ szeroka game naszych produktow, a promujemy nasze produkty u
ginekologdow, chirurgdw, internistow.

B: Gdzie si¢ Pani spotyka z tymi lekarzami?

O: Przede wszystkim w szpitalach, ale rOwniez poradnie i gabinety prywatne.

B: Jak wyglada dzien Pani pracy? Umawia si¢ Pani na biezaco z lekarzami, czy jako$ inaczej
to wyglada?

O: To znaczy tak... W zaleznoS$ci jakie s3 wymagania w danym szpitalu... Do niektorych
szpitali si¢ umawiam. Je$li mam umoéwiong prezentacje, to zawsze jest to doktadnie
umoéwiony dzien i godzina. Natomiast nie zawsze. Czasami wchodze do danego szpitala,
wiem, o ktorej godzinie jest obchdd i1 po prostu ide do dyzurki lekarskiej. Wtedy rozmawiam,
badz tez czekam na lekarza, ktory schodzi z operacji lub z zabiegu.

B: Lekarze majg czas na rozmowe z Panig, jesli nie jest Pani z nimi umdwiona?

O: Nie zawsze 1 nie wszedzie. Wszystko w zaleznosci od lekarza i osoby. Kazdy lekarz tez ma
swoja osobowos$¢ 1 charakter. Jeden lekarz chce rozmawiaé, drugi nie chce. No ale wiadomo,
kazdy cztowiek ma inny charakter. Powiem jednak, Ze raczej znajduja czas, dlatego, ze sa to
dla nich jakby cenne informacje, poniewaz przekazujemy im dane o lekach, ktore
wprowadzamy na rynek. Moéwimy co si¢ zmienia w tych lekach, jakie§ wlasciwosci,
zastosowania, czy jest tez co$ wycofane z rynku. Sg to dla nich cenne informacje.

B: A dtugo Pani juz pracuje w branzy medycznej?

O: Nie... W branzy medycznej pracuje okoto roku.
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B: Okoto roku... Dobrze. A Pani obowiazki w tej pracy? Co nalezy do Pani zadan? Pani tylko
prezentuje, czy takze sprzedaje te produkty?

O: Bezposrednio nie sprzedajemy. Tak naprawde¢ promujemy. Promujemy dany lek u danej
specjalizacji, u danych lekarzy. No nie sprzedajemy, bo wiadomo, lekarzowi si¢ nie sprzedaje.
Lek kupuje sie w aptece. W aptece jest sprzedaz, a u lekarza jest to jakby promocja, rozmowa,
o wlasciwosciach, o zaletach, zastosowaniu i dziataniu.

B: Z czego wigc rozlicza Panig pracodawca, skoro nie jest to sprzedaz?

O: Z ilosci wizyt. Mam na dany dzien ilo$¢ wizyt, ktore musze zrobi¢ u lekarzy, w zaleznos$ci
od danego okresu, w zaleznosci od lekarzy, w zaleznosci tez od tego czy sa to apteki, czy to sa
poradnie, czy pielegniarki...

B: Tak jak Pani powiedziala sg to gtownie przychodnie, szpitale specjalistyczne... Na jakim to
wszystko jest terenie? Tylko Poznan?

O: Akurat szerszym niz Poznan. Jest to cata Wielkopolska i jeszcze dale;j.

B: Pani jest jedynym przedstawicielem tej firmy na Wielkopolske?

O: Tak.

B: Na kazde wojewodztwo wigc przypada jedna osoba?

O: Mnigj... Jest to mata firma, dlatego jest nas mniej. Mamy do$¢ duze tereny pod soba, ale
tak naprawde dziatamy tylko na terenach, ktore dla firmy s3 terenami korzystnymi. Sa tereny
na ktorych jakby mniej si¢ sprzedaje 1 tam nie ma przedstawiciela. Natomiast jest to mata
firma 1 nie jest nas duzo.

B: Wraca Pani kazdego dnia do domu, czy czasami bedac dalej od Poznania nocuje Pani w
jakis hotelach?

O: Nie, nie. Wracam na miejsce, chyba, Zze sg czasami tak zwane akcje promocyjne, kiedy
wyjezdzamy na przyklad na tydzien czasu. Wtedy nocujemy na danym terenie. Ale to s3
sporadyczne przypadki. Raczej pracujemy zawsze na tym terenie, gdzie codziennie wracamy
do miejsca zamieszkania.

B: Dobrze Pani{jjjji§ ale co si¢ dzieje dalej? Pani prezentuje lekarzom leki, a oni pdzZniej si¢
odzywaja do Pani firmy w sprawie ewentualnego kupna lekow?

O: Nie... Po prostu prezentujemy nasze produkty u lekarzy z mysla, ze beda te leki przez nich
pdzniej przepisywane, pomimo to, ze jedne leki sg recepturowe, a inne nie. Lekarze przepisuja
czesto lekarstwa, czy to na receptach, czy to na kartkach, ze wskazaniem po prostu na dany

lek, z informacja, ze na przyktad ,,Prosz¢ o wykupienie tego”. Tak wigc zmierza to do
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sprzedazy danego produktu. My promujemy ten lek, z mysla, ze bedzie ten lek przydatny w
praktyce lekarskiej u lekarzy i bedzie on wypisywany.

B: A czy Pani firma sprawdza w jaki$ sposob, czy ta sprzedaz lekdw jest na takim poziomie,
na jakim powinna by¢?

O: No tak... Kazda firma sprawdza swoja sprzedaz. Sa sprzedaze po prostu na dany miesiac,
danego produktu, no i wtedy firma widzi, czy ta sprzedaz stoi w miejscu, czy spada, z jakiego
powodu spada... Sg to rézne elementy, bo nieraz w danym miesigcu promowany jest jakis lek,
a drugi jest gdzie$ tam pozostawiony... Wiadomo, ze jest on na rynku, ale w tej chwili nie jest
promowany i wtedy firma to sprawdza. Sprawdza czy to si¢ utrzymuje, na jakim poziomie
spada, skoro nie jest promowany, moze wzrasta tez mimo to. Tak to wyglada, ale jakby
sprzedaz jest caty czas kontrolowana.

B: A Pani prezentacja polega na przedstawieniu lekow jednej osobie, czy raczej jest to
wieksza grupa lekarzy?

O: To w zaleznosci. Albo jest to jedna osoba, jesli akurat z nig si¢ umawiam, albo jest to
grupowe. Ale to w zalezno$ci jak si¢ umawiam na dane spotkanie.

B: Pani (Jjii 2 kiedy dzwoni Pani do lekarzy w sprawie spotkania, to lekarze ch¢tnie si¢
umawiaja, czy raczej dzickuja?

O: To zalezy od lekarza, ale generalnie nie jest to jakas wielka przeszkoda dla nich. Wiadomo,
ze muszg znalez¢ na to czas, badz po godzinach pracy, czasami podczas przerwy, jesli sa
przerwy $niadaniowe... BadzZ tez ustalaja dany dzief, Ze na przyktad we wtorki, od godziny
o6smej do godziny dziewiatej sg przyjmowane firmy farmaceutyczne, ktore robig jakies tam
szkolenia. Wtedy tak to si¢ odbywa.

B: A czy jest jaka$ specjalizacja lekarzy, z ktorg najlepiej si¢ Pani rozmawia?

O: Kazda grupa jest specyficzna, zreszta lekarze to bardzo specyficzna grupa ludzi. Trzeba
przede wszystkim by¢ partnerem, umie¢ znalez¢ wspdlny jezyk z nimi. Natomiast kazda z
tych grup ma swoj sposob bycia. Mi osobiscie lepiej si¢ rozmawia z ginekologami niz z
innymi, ale to jest moje zdanie.

B: A lekarze uczestniczg w rozmowie, przerywaja Pani? Czy caly czas tylko stuchaja co Pani
ma to powiedzenia?

O: Czesto intensywnie uczestniczg. Czasami sg zadawane bardzo rdzne pytania pod katem
sktadu, specyfikacji, niepozadanych dziatan danego leku. Tutaj raczej po prostu wyrazaja
swo0ja opinig, czy jest to im potrzebne w praktyce lekarskiej, czy nie, czy lubig dany produkt,

czy tez niekoniecznie sg do niego przekonani...
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B: A kazdy dzien pracy Pani sobie ustala sama, tak? Mam na przyklad na mysli wyjazd na
prezentacje...

O: Tak. Moja praca jest pracg zadaniowa, czyli nie mam przymusu, ze musz¢ by¢ osiem
godzin, przychodz¢ do pracy 1 odbijam si¢ na karcie po o$Smiu godzinach. To jest jakby
zadanie, ktore mam wykona¢. Mam wykona¢ okreslong ilos¢ wizyt w ciagu dnia...

B: Jaka jest ta okreslona ilo$¢ wizyt?

O: Dziesig¢, jedenascie. ..

B: To jest duzo Pani zdaniem? Jest to wykonalne?

O: Jest wykonalne... W miar¢ mozliwosci jest to wykonalne. Wiadomo, ze jesli si¢ wyjezdza
gdzie$ dalej, to troche inaczej to wyglada, natomiast jest to mozliwe do wykonania.

B: Pani wykonuje te jedenascie spotkan dziennie?

O: Tak.

B: A czy Pani w jaki$ sposob raportuje swoje wizyty?

O: Tak. Raportujemy codziennie po pracy. Wysylamy po prostu maila z ilo$cig wizyt 1 gdzie
byli§my. Takze tak to si¢ odbywa, wysytlamy takze plan pracy tygodniowej, czyli gdzie
zamierzam pracowac przez caty tydzien. P6zniej codziennie wysytamy raporty gdzie bylismy i
z kim si¢ spotkalismy.

B: Od roku Pani pracuje w tej firmie. Dobrze si¢ Pani pracuje w tej branzy?

O: Tak. Uwazam, ze dobrze mi si¢ pracuje mimo tego, ze wczesniej nie miatam jakby
kontaktu z branza farmaceutyczng, medyczng. Z wyksztatcenia... Co prawda gdzie$ tam
chemiczne mam wyksztalcenie, ale to jednak nie medyczne... Uwazam jest bardzo dobrze i
jestem zadowolona.

B: Nie szuka Pani aktualnie innej pracy?

O: Nie.

B: Dobrze. Na chwil¢ zostawimy branze medyczng 1 dopytam doktadniej o Pani
wyksztalcenie, o ktérym Pani przed chwila wspomniata.

O: Wyksztalcenie mam chemik.

B: Co sig¢ dziato po studiach?

O: Pracowatlam w laboratorium jako laborant. Natomiast po roku pracy w laboratorium
stwierdzitam, ze to jednak nie jest praca dla mnie.

B: Dlaczego?

O: Gdybym wykonywata jakie$ takie badania, ktory moze bytyby ciekawe... Ale pracowatam

w laboratorium, gdzie wykonywatam badania codziennie te same. Byla to jakas analiza



sciekow, ktore wychodzity z danego zakladu pracy, oczyszczanie, czyli tak jakby jakas
oczyszczalnia zaktadu. Byty to te same badania i byla to dla mnie monotonna praca. Nudzitam
si¢, tak bym raczej powiedziala. Nie miatam kontaktu z ludZzmi, a uwazam, Ze jestem osoba
kontaktowg i to nie jest to, co chcialabym wykonywac¢ w mojej dalszej karierze zawodowe;.

B: Co dziato si¢ po tej pracy w laboratorium?

O: Po pracy w laboratorium miatam dziecko, mialam przerwe. Bylam na urlopie
macierzynskim i pézniej stwierdzitam, ze chceg juz robi¢ co$ innego. Na pewno co$ innego niz
moje wyksztalcenie, co$ innego niz laboratorium.

B: To dlaczego Pani zaczgta taki kierunek studiow?

O: Bo lubitam chemig... (u§miech) Bardzo dobrze si¢ w tym czulam i dlatego wtasnie takie
wyksztalcenie. Natomiast nie koniecznie jak si¢ pozniej wykonuje dang prace, to jest to
wiasnie to, co chcielibysmy wykonywac. Nie powiem, ze nie lubi¢ tego, natomiast to nie byto
to, co mi odpowiadato. Po urlopie macierzynskim szukatam pracy i nie byto to proste.

B: Jak Pani szukala tej pracy? W jakiej$ konkretnej branzy?

O: To znaczy tak. Chciatam pracowa¢ w jakim$ zawodzie, moze nie w zawodzie, ale w jakiej$
branzy, gdzie bed¢ miata kontakt z ludZmi. Chcialam spotykac si¢ z tymi ludZmi, tak zebym
nie byta sama w jednym pomieszczeniu. No i znalaztam prace w sklepie wielobranzowym.
Niekoniecznie byta to praca, ktorag do konca cheiatam wykonywac, ale z racji, ze byta to praca
W miejscu mojego zamieszkania, a miatam dziecko, ktore miato niecaly roczek wtedy, to
zalezalo mi na pracy, ktéra byta na miejscu. Byta to praca stata, nie musiatam wyjezdza¢ na
zadne szkolenia, na zadne wyjazdy stuzbowe. To akurat bylo wtedy dla mnie bardzo dobre,
dlatego tak wyszto.

B: Jaki to byt sklep doktadnie? Co Pani sprzedawata?

O: Sklep wielobranzowy. To byt sklep, w ktérym bylo tak naprawd¢ wszystko. Byly lodowki,
byly telewizory, byly rowery... To byl bardzo szeroki zakres, ale na dang chwile uwazam, ze
to byta dobra praca.

B: Dlugo tam Pani pracowata?

O: Pig¢ lat. Z tej pracy dostatam wypowiedzenie, no i szukatam kolejnej.

B: Dlaczego dostata Pani wypowiedzenie?

O: Dostalam wypowiedzenie, poniewaz wrocila osoba, ktora tez byla na urlopie
macierzynskim, a ja wtasnie jg zastepowatam. Ta osoba p6zniej miata tez urlop wychowawczy
1 wrocita do pracy. Ja natomiast szukatam dalej pracy i znalazlam tak naprawde w tym

zawodzie, w ktorym pracowalam, ale troszke dalej od swojego miejsca zamieszkania, bo juz



dojezdzatam. W kazdym razie to tez byt salon RTV. To byl typowy, taki sieciowy salon RTV i
ADG. Tam rowniez pracowatam jako sprzedawca w sklepie.

B: Jak si¢ Pani tam pracowato?

O: Miatam kontakt z ludZzmi, natomiast to jeszcze nie byto to, co chciatam wykonywac.
Zawsze jak gdzie$ pracowalam w sklepie wielobranzowym, to mowitam, ze chciatabym by¢
przedstawicielem medycznym. Moze tez nie do konca medycznym, ale przedstawicielem
handlowym. Zawsze mi si¢ marzyla taka praca przedstawiciela, ktoéry bedzie miat kontakt z
ludzmi, zawsze bedzie dzialo si¢ co$§ nowego, bedzie aktywnie pracowal. Tak zawsze
mowitam, no ale nie otrzymalam niestety od razu takiej pracy. Miasto, w ktorym mieszkatam
jest matym miastem...

B: Ajakie to jest miasto?

O: Kalisz. No i po roku pracy, salon si¢ nie utrzymal. Po tej pracy znowu zaczgtam szukaé
pracy. Nie bylo to tatwe, poniewaz to miasto nie ma az tylu zakladow pracy, wzrastato
bezrobocie... Szukalam pracy dalej. Stwierdzitam, ze musz¢ po prostu szuka¢ pracy gdzies
dalej, ze jest juz najwyzsza pora zeby ruszy¢ dalej w mojej karierze zawodowej. Znalaztam
wtedy prace w Poznaniu, w *.

B: Czyli jako handlowiec?

O: Czyli jako przedstawiciel handlowy. Szukalam pracy w zawodzie przedstawiciela
handlowego, moze niekoniecznie w reklamie, bo akurat w * jest to reklama. Bardziej chodzito
mi o dany produkt, czyli przedstawiciel jakby danego produktu. Nigdy si¢ nie zastanawiatam
czy to bedzie spozywczy, chemiczny, czy kosmetyczny, ale zeby to byt produkt. Nie myslatam
natomiast nigdy o reklamie, bo tez nie miatam w tym jakby do$wiadczenia. Natomiast po
rozmowach kwalifikacyjnych zostalam przyjeta 1 stwierdzitam, ze sprobuje. Jesli mi si¢ nie
uda, no to trudno, bed¢ szukala nastepnej pracy.

B: Czyli przeniosta si¢ tez Pani specjalnie do Poznania?

O: Tak. Byl to dla mnie duzy krok, bo wigzalo si¢ to tez dla mnie z przeprowadzka do duzego
miasta.

B: lle lat miata wtedy Pani corka?

O: Moja corka miata wtedy dziesig¢ lat. Takze przeprowadziliSmy si¢ do Poznania i zaczetam
pracge w *.

B: Jak wygladata doktadnie praca w *? Jak si¢ Pani tam pracowalo?

O: Powiem tak, na poczatku byto to duze wyzwanie. Na poczatku nie do konca wierzytam, ze

sobie dam rade, ale powiem szczerze, ze po jakis dwodch, trzech miesigcach chyba si¢ dobrze



sprawdzitam, poniewaz najpierw byla to kampania w Kaliszu, taka na zasadzie sprobowania,
czy dam sobie rade. Po trzech miesigcach miatam tez zobaczy¢, czy dam rade i bede¢ juz dalej
pracowa¢ w Poznaniu.

B: Czyli od razu na poczatku pracy zostata Pani przydzielona praca w Kaliszu?

O: Tak, bo w tym okresie, kiedy ja zostatam przyjeta do *, trwata kampania w Kaliszu.

B: Trwata tam kampania i tam musiata si¢ Pani spotyka¢ z klientami?

O: Tak, doktadnie. * miala po prostu takie swoje oddziaty na dany czas, gdzie si¢ na danym
rynku pracowato. Tam si¢ zbierato reklamy i podpisywato umowy z firmami do ksigzki *.

B: Dobrze. Jak dtugo to trwalo i jak si¢ Pani pracowato w tej firmie?

O: Powiem tak... Kontakty i praca w * uwazam, ze daly mi bardzo duzo. Byta to tak jakby
moja pierwsza praca przedstawiciela handlowego, no bo to tez tak mozna nazwac, mimo to,
ze to nie jest produkt, ale reklama jest tez po czgsci jakim§ tam produktem. Pracowalam w
réznych branzach. Nie byt to tylko przekrdj jednej branzy, czyli poznatam jakby zakres pracy
duzych firm, matych, przedsigbiorstw... Mialam tez taki przekrdj branz na rynku, wiedziatam
co si¢ dzieje. Natomiast nie byta to tez praca tatwa.

O: Pod jakim wzgledem nie byla fatwa?

B: Nie byla to praca latwa, poniewaz wiadomo, ze reklama nie jest produktem wymiernym.
Mozna powiedzie¢ na przyktad, ze kawa jest stodka, dobra w smaku, wptywa na zdrowie i tak
dalej... My po prostu sprzedawali$my marzenia ludziom, co$ co nie jest namacalne. Ja nie
mialam danego produktu, ktorego wlasciwosci, wady 1 zalety mogtabym pokaza¢ klientowi,
tylko sprzedawatam co$, czego nie mozna bylo dotkngé. Tak naprawde sprzedawaliSmy
ludziom marzenia, dlatego tez trudno bylo to sprzedaé. Ja zawsze uwazam, ze trudniej jest
sprzedac co$, czego nie mozna dotkng¢, jaka$ niewymierng rzecz, niz produkt, obojetnie jaki
by on nie byl... Czy to jest produkt niszowy, czy jest to produkt dobrze si¢ sprzedajacy, czy
dobry, czy zly... Pod tym wzgledem bylo ciezej, dlatego uwazam, ze pod tym wzgledem
zdobylam dobre doswiadczenie w mojej dalszej karierze.

B: Moéwila Pani wcze$niej, ze lubi Pani kontakt z ludZmi, a ta praca Pani to umozliwila...
Poznata Pani wiele roznych osobowosci...

O: Tak... Spotykatam r6znych ludzi.

B: Dostata Pani jaki§ awans w tej pracy?

O: Tak, po trzech miesigcach jak przysztam do Kalisza, to juz mialam pierwszy awans, w
wyzszej grupie... Pozniej na tym stanowisku pracowatam przez dwa lata i pozniej po tych

dwoch latach dostatam nastepny awans na jakby takie najwyzsze stanowisko sprzedazowe.



B: To bylo stanowisko kierownicze?

O: Nie kierownicze. To bylo najwyzsze stanowisko sprzedazowe, juz mialam wtedy do
czynienia z korporacjami i firmami, ktére miaty u nas duzy wktad finansowy w reklame... To
juz nie byly mate firmy, tylko duze.

B: Dostata Pani nie jeden awans, wigc na pewno bylo to uzaleznione od Pani wynikow w
pracy, tak?

O: Tak.

B: Rozliczana Pani byta tylko z umow?

O: Tak... Rozliczana bytam z umoéw. MieliSmy na dany dzien do wykonania dang prace, czyli
kazdy jakby szczebel sprzedazy mial narzucony jaki$ target. Czyli dziennie najnizsza grupa
miata jakby do wykonania tysiac ztotych, wyzsza dwa i pot tysigca, a ta najwyzsza grupa juz
nawet cztery tysigce dziennie.

B: Wykonywata Pani kazdego dnia swoj plan?

O: Nie zawsze, dlatego nie bylo to takie proste i tatwe. Wiadomo, Ze te targety byly ustawiane
bardzo, bardzo wysoko no i nie koniecznie zawsze udawato si¢ to wykonaé. Byly miesiace,
czy tygodnie, w ktorych udalo si¢ wykona¢ ten target, a w niektorych miesigcach czy
tygodniach no nie mozna bylo. Czasami byto si¢ na pierwszym miejscu, dlatego ta praca
pozniej tez juz przestala mnie jakby mobilizowaé, poniewaz dzisiaj na przykiad bylam
najlepsza i1 bytam za to chwalona, a nastgpnego dnia nie mozna bylo tego osiggna¢, wigc byto
si¢ wytykanym palcem. Wigc tak troszeczke na zasadzie kija i marchewki.

B: Te komentarze byty zawsze, kiedy nie osiggneta Pani wyniku?

O: Tak, tak, tak. Komentarze byly rozne. Ja juz w tej chwili tez zapomniatam o pewnych
rzeczach 1 jakby odizolowalam si¢ od tych réznych rzeczy. Z czasem czlowiek zapomina,
natomiast bylo to niemile, niekoniecznie nawet uwazam, ze przystato jakby na kierownikow,
taki sposob odnoszenia si¢ do osoby doroste;.

B: Moze Pani przytoczy¢ jakas taka uwage, ktora na pewno byla nie na miejscu?

O: Nie do konca juz teraz potrafi¢ sobie przypomniec, ale bylo to takie troszeczke wptywanie
na ambicj¢ cztowieka, ze ,,Co Ty soba prezentujesz? Przeciez sta¢ Ci¢ na wiele wiecej... Nie
wyglupiaj si¢, dlaczego tego nie sprzedates? Kto$ potrafi sprzeda¢, a Ty nie potrafisz?
Przestan kombinowac”. Takie bardzo uwazam nie na poziomie rozmowy. Mysle, ze takie
rozmowy na poziomie awansu, jaki otrzymatam, nie powinny si¢ odbywac.

B: Rozumiem... A dlugo Pani pracowala w *?

O: Pig¢ lat.



B: Jak to si¢ stato, ze Pani skonczyla pracowac?

O: Po pewnym czasie stwierdzitam, ze to juz nie jest dla mnie. Za duzo mnie to kosztowato
nerwow, psychicznie juz sobie tez nie dawatam rady. Byla juz najwyzsza pora, zeby co$
zmieni€.

B: Powiedziata Pani, ze psychicznie juz nie dawata Pani rady? Czy chodzi tu o to, ze w jaki$
sposob Pani kierownik Panig dreczyt, czy raczej chodzito tutaj Pani o kontakt z klientami i o
to ,,sprzedawanie marzen” — jak to Pani nazwata?

O: To znaczy akurat ja zdawatam sobie sprawe z tego, ze ta forma reklamy niekoniecznie si¢
sprawdza. Wiedziatam, ze idac do klienta nie mam mozliwo$ci zaproponowania czego$, CO
mu si¢ sprawdzi. Mielismy mowic¢ klientom, ze czerwony kolor to jest kolor niebieski, a
niebieski kolor to jest zielony. Nie do konca mi odpowiadato oszukiwanie kogo$ pod
przykryciem, czyli sprzedawanie marzen, ktore nigdy si¢ nie spetnia... Stwierdzitam, Ze nie
chce w to dalej brngé. Stwierdzitam, ze nie chce w niedziel¢ o godzinie pigtnastej juz si¢
denerwowac, ze w poniedziatek musze i1$¢ do pracy... Poza tym dalej nie bed¢ mogta spac i
bede wyzywacé si¢ na moich bliskich osobach w domu.

B: A dochodzito do tego, ze wyzywata si¢ Pani na bliskich osobach?

O: Tak... Przenosilo si¢ to po prostu na domownikéw i nie byto to dla nich mite. Oni gdzie$
tam zwracali mi uwage, ale bylo to silniejsze ode mnie. Takze przychodzila niedziela, a ja juz
miatam ogromne nerwy z mysla o tym, co si¢ bedzie dzialo w poniedziatek, czy ja bed¢ miata
si¢ z kim spotka¢, czy ja bede miata umowe, czy nie bede. Tak naprawde dzien w pracy byt
zakonczony jesli byta umowa. Jesli nie bylo umowy, to pracodawcy twierdzili, Ze to jest dzien
dla nich stracony. A czasami bylo tak, ze nad pewnym klientem si¢ pracowato trzy tygodnie,
zeby go podpisaé, dlatego w pewnym sensie byto to bardzo wyczerpujace 1 ciezkie.

O: Pani sama odeszla, czy Panig zwolnili?

B: Ja ztozytam sama wypowiedzenie... To znaczy tak, wczesniej staralam si¢ szukaé juz
pracy, poniewaz akurat taka mialam sytuacje, Ze nie moglam sobie pozwoli¢ na to, Zeby
zrezygnowac z pracy 1 nie mie¢ zadnych $srodkéw na utrzymanie. Udato mi si¢ 1 znalaztam
pracg. Wiedziatam juz, Zze bed¢ miala ta prace i w tym momencie po prostu ztozylam
wypowiedzenie.

B: Ile trwato to wypowiedzenie?

O: Wypowiedzenie trwato trzy miesigce.

B: Pracowala Pani jeszcze podczas tych trzech miesigcy w firmie?



O: No wtlasnie nie... Podczas tych trzech miesigcy nie pracowatam, chociaz uwazam, ze
jestem osobg odpowiedzialng, dlatego chciatam wszystkie moje kontakty i umowy z klientami
zakonczy¢. Powiedziatam pracodawcy, ze moge pracowac, jak najbardziej, natomiast sytuacja
byta dos¢ nerwowa, czyli generalnie pracodawca nie byl zbyt przychylnie do mnie nastawiony.
Byl zly, ze si¢ zwalniam, byly jakie$ tam bardzo niemite wypowiedzi w stosunku do mnie, no
1 stwierdzitam, ze nie moge juz dalej pracowaé. Kosztowato mnie to bardzo duzo, wieC
poszlam na zwolnienie lekarskie na trzy miesigce.

B: Mogg zapytac jaki lekarz dat Pani az tak dtugie zwolnienie?

O: Hm... No posztam oczywiscie do psychiatry, dlatego, ze poniekad bylo mi to tez
potrzebne. Przy okazji tak dilugiej pracy, chcialam tez przy okazji zresetowaé swoje sity,
odpocza¢, ale wydawato mi si¢ tez, ze moze to by¢ dla mnie pomocg. Lekarz mial mnie
wystuchac i stwierdzi¢, czy muszg¢ przez ten czas odpocza¢ i nabrac sit do nowej pracy.

B: A jak wygladata doktadnie ta wizyta u lekarza?

O: Nie bylo to dla mnie przyjemne, poniewaz nigdy wczesniej nie korzystatam z psychiatry.
Bylo to dla mnie bardzo stresujgce, poniewaz nie czulam si¢ jak osoba nadajaca si¢ do
typowego leczenia psychiatrycznego. Sama wizyta byla sama w sobie stresujaca i1 to
zetkniecie si¢ z psychiatra, gdzie jaka$ tam muzyka bardzo psychodeliczna jest puszczana w
tle, jakie$ pachnace $wieczki... Wizyta byta bardzo stresujaca, zreszta psychiatra, u ktérego
bytam byl tez bardzo dziwny z wygladu. Miat kolczyki przebite przez brwi, jakies skarpetki w
paski, jedna taka, druga inna... Bylo to dla mnie takie wyczerpujace i przygnebiajace.

B: A sam pokoj lekarza wygladal normalnie, czy byly tam tez jakie§ dziwne elementy?

O: No niekoniecznie... Akurat tam gdzie trafitam, miatam do czynienia z takim pokojem
typowo psychiatrycznym... Na $cianie na przyktad byt telewizor, na ktorym jakie$ kota si¢
krecity, do tego jeszcze ta muzyka... Nie wiem czy ona miata dziala¢ uspokajajaco, na mnie
to dziatalo wrecz odwrotnie. Nie wiem jak faktycznie dziatata na ludzi, ktérzy naprawde
takiej pomocy potrzebuja. Mnie akurat kazda taka wizyta bardziej stresowata, niz uspokajata.
B: A do samego konca chodzita Pani do tego samego lekarza?

O: Przez trzy miesigce chodzitam do tego samego lekarza, a po trzech miesigcach po prostu
posztam do nowej pracy.

B: Co z ta kolejna praca?

O: W kolejnej pracy pracowatam tez jako przedstawiciel, z tym, ze byly to meble biurowe i

wyktadziny obiektowe. Byto to tez dla mnie nowe wyzwanie, poniewaz zmienit si¢ dla mnie



konkretnie kierunek klientow. Wspolpracowalam wtedy tak naprawd¢ z pracowniami
architektonicznymi, czyli z architektami. Jest to strasznie dziwna grupa docelowa ludzi...

B: Dlaczego?

O: No... Majg swo6j $wiat. Architekci widza wszystko w zupelie innych kolorach, innych
barwach i innych ksztattach. Druga tez strona, ze pracowatam czasami z pracowniami bardzo
prestizowymi w Polsce, gdzie ci¢zko bylo si¢ spotka¢ bez wczesniejszej jakos umdwione;j
wizyty. Bez tez polecenia byto cigzko wejs¢ 1 spotkac si¢ z kim$. Natomiast po czasie jako$
tam sobie poradzitam, zdobylam pewne kontakty i pracowalo mi si¢ nie najgorzej.
Powiedzialabym, ze raczej dobrze. Nie miatam zastrzezen w stosunku do tej pracy. Natomiast
w trakcie wykonywania tej pracy, rowniez jakby w swoim port folio mieliSmy wyktadziny
obiektowe. WspolpracowaliSmy z pewng firma holenderska i podczas tej pracy poznatam
jakby zarzad z firmy z wykladzin. Zaproponowano mi po pottora roku pracy w tej firmie
biurowej, zebym przyszta do nich do pracy. Stwierdzilam, ze si¢ lepiej czuje w sprzedazy
wyktadzin, niz w meblach, wigc skorzystalam z tej oferty pracy. Tam juz tak naprawde nie
sprzedawalam, nie wypisywatam umow, ale pod sobg miatam siatke dealerow, ktorymi sie
opiekowatam. Zajmowalam si¢ poéinocng Polska, czuwatam nad sprzedaza i dalej
wspolpracowatam z duzymi pracowniami.

B: Dobrze si¢ Pani pracowato w tej branzy?

O: Byta to chyba do tej pory mysle, ze najlepsza firma, w ktorej pracowatam ze wzgledu na
kierownictwo, ktore byto bardzo przyjazne i bardzo dobrze nastawione na pracownika. Byt to
tez niedlugi epizod, bo rok czasu tam pracowalam, z tej racji, ze byla likwidacja stanowisk 1
czes¢ pracownikéw przeniesiono bezposrednio do Holandii. Natomiast bardzo mile to
wspominam. Miatam tez tam bardzo duzo wyjazdow stuzbowych i szkolen w Holandii...

B: Ale te wyjazdy Pani si¢ podobaly, czy miala Pani co$ przeciwko nim, majac u boku corke?
O: Nie, bo to nie byly wyjazdy, ktére pojawiaty si¢ codziennie. Byly to wyjazdy nie wiem, raz
na dwa miesigce, a mialam juz wigksze dziecko, dlatego mogtam sobie na to pozwolic.

B: A Pani praca jak tam si¢ skonczyta?

O: Otrzymatam wypowiedzenie, bytam dwa tygodnie na wypowiedzeniu. Firma redukowata
etaty, wieksza czg$¢ zamdwien przeniesiono do Holandii, tak naprawde zostata tylko jedna
0soba, w Warszawie w naszym biurze... Dlatego dostatam wypowiedzenie.

B: Dobrze. Dalej szukata Pani pracy?

O: Szukatam dalej pracy i przez po6t roku tej pracy nie mogtam znaleZ¢. ..

(rozmowa przerwana przez telefon Pani (il
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B: Wracamy do rozmowy... Szukata Pani dalej pracy...

O: Tak... No 1 niestety pot roku bylam bez pracy. To znaczy tak, mogtam wczesniej podjacé
prace, mogtam wrdci¢ do *, badz do branzy pokrewnej, czyli innej firmy proponujacej takie
same ustugi jak *. Natomiast no niekoniecznie chcialam tam po prostu wraca¢. Jednak pot
roku po tym jak nie moglam znalez¢ pracy, stwierdzitam, ze lepszym sposobem bedzie
pracowanie w tej firmie 1 szukanie w migdzyczasie czego$ innego, niz po prostu siedzenie w
domu. Widziatam tez wigksze prawdopodobienstwo na znalezienie pracy pracujagc w tamtej
firmie, chociazby przez staly kontakt z ludzmi. No 1 tak tez zrobitam.

B: Ale wrocita Pani do *, czy poszta Pani do tej drugiej firmy?

O: Posztam do tej drugiej firmy.

B: Czym roznita si¢ praca w * od tej drugiej firmy? Gdzie byto Pani lepiej?

O: Tak naprawde niczym si¢ to nie roznito, ta sama branza... Ta sama praca, tylko po prostu
inna firma, pokrewna.

B: A pod wzgledem psychicznym byto tak samo jak wcze$niej, w poprzedniej firmie?

O: Raczej tak. Przysztam tez akurat w zlym czasie, poniewaz byta to akurat koncowka pracy
nad dana ksigzka, bylo juz mniej firm, cata czg$¢ materialu zostala wydana... Naprawde
otrzymywatam firmy po osobach, ktore nie mogty tam nic zrobi¢, dlatego bylto cigzko.

B: Moze dawali tez Pani takie firmy po to, by Pani si¢ wykazata?

O: Tak... To tez bylo na tej zasadzie zebym si¢ wykazala 1 pokazala co potrafie.

B: A Pani kierownik akurat z tej firmy? Jaki miat do Pani stosunek?

O: Akurat byto tu takie zrzadzenie losu, ze moim kierownikiem w tej firmie byl kolega z
poprzedniej pracy.

B: Z * wlasnie?

O: Tak. Byly to takie stosunki, ze tak naprawd¢ on nie wiedziat jak si¢ ma do mnie
ustosunkowa¢, poniewaz kiedy$ pracowaliSmy razem na tych samych stanowiskach. Ja tez
akurat go znalam jako osobe, ktora nie do konca zawsze wykazywala si¢ super praca, dlatego
niekoniecznie pozwalatam sobie na pewne uwagi w stosunku do mnie. On tez uwazal na
pewne stowa, bo wiedzial, Ze go znam, ale to nie byl to super uktad. Ja wiedziatam, Ze jest to
tylko moja praca przej$ciowa, ale i tak bylo to dla mnie cigzkie psychicznie. No i sama
ztozylam wypowiedzenie, poniewaz znalazlam prace akurat w mojej obecnej firmie
farmaceutycznej.

B: Z tego co Pani powiedziata wnioskuj¢, Ze lepiej si¢ Pani pracowalo, pracuje, po prostu

przedstawiajac dane produkty, anizeli je sprzedajac?



O: Tak... Dobrze mi si¢ tez na przyktad pracowato w wyktadzinach obiektowych, poniewaz
czasami pracowalo si¢ nad jakim$ klientem trzy tygodnie, albo i dtuzej. Nie byt to klient na
dzi$, na teraz... To jest roznica, anizeli stara¢ si¢ o to, aby kazdego dnia zdobywac¢ kolejna
Nnowa umowe.

B: W branzy reklamowej tak wtasnie Pani miala, ze klient musiat by¢ natychmiast...

O: Tak. W branzy reklamowej byto na ,,juz” i ,,teraz”. Dzisiaj byto fajnie bo masz umowg, a
jutro juz niekoniecznie jeste$ chwalony...

B: Dobrze... Zapytam teraz Panig o samg specyfike pracy i1 zawodu przedstawiciela
handlowego. Czy moge¢ Panig prosi¢, zeby powiedziata mi Pani swoimi slowami kim jest
przedstawiciel handlowy?

O: Przedstawiciel handlowy jest to osoba, ktora jakby swojg osobg reprezentuje dany produkt,
ktéry sprzedaje. Ja tak uwazam 1 wychodze jakby z zalozenia po takim przekroju branz jakie
przesztam jako przedstawiciel, ze tak naprawde wedhug mnie, nie ma znaczenia, czy ta osoba
ma konkretne wyksztalcenie w danym kierunku. Tak naprawde¢ przedstawiciel handlowy... To
on sprzedaje. Sprzedaje osobe... I niewazne czy sprzedaje mleko, niewazne czy sprzedaje
wyktadzine, czy promuje dany produkt, ktorego efektem ma by¢ sprzedaz. Generalnie, chodzi
o dobra kontaktowos$¢ osoby, o dobre relacje, potrafienie si¢ zachowaé¢ w réznych sytuacjach.
Tak wiec uwazam, ze to jest przedstawiciel handlowy.

B: Czasami wigc jest to typowa sprzedaz, a czasami tylko promocja?

O: Tak.

B: A czy Pani zdaniem mozna pozna¢ przedstawiciela handlowego na pierwszy rzut oka?

O: To znaczy tak, ja uwazam, ze jak si¢ pracuje w tym zawodzie, to si¢ poznaje. Ja w tej
chwili przebywajac w danym $rodowisku widzg, potrafie chyba pozna¢ kto jest
przedstawicielem, po sposobie bycia, czasami po ubraniu...

B: Po ubraniu? Jakie to jest ubranie?

O: Raczej jest to ubranie biznesowe. MegzczyZzni raczej staraja si¢ chodzi¢ w garniturach,
kobiety maja jakis taki stroj, tez wiasnie biznesowy. Nie jest to strdj sportowy, nie jest to stroj
Wyzywajacy. Jest to strdj biznesowy, bo jest tez si¢ lepiej postrzeganym na takich rozmowach
1 spotkaniach na wyzszym poziomie.

B: Dobrze. Pani({jjjjjii§jakie cechy powinien mie¢ idealny przedstawiciel handlowy?

O: Komunikatywny przede wszystkim, umiejacy si¢ odnalez¢ w danej sytuacji, w danym
srodowisku, bo kazde srodowisko ma jakby swodj sposob dziatania, swoj sposéb bycia. Do

tego uprzejmy, mity...
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B: A co ze stownictwem przedstawicieli handlowych? Czy Pani zdaniem na spotkaniach z
klientami uzywajg oni jakiego$ szczegolnego, fachowego jezyka?

O: Na pewno uzywa si¢ jezyka fachowego w danej branzy. Wiadomo, ze przedstawiciel, ktory
rozmawia z architektem rozmawia w jego jezyku, a rozmawiajac z lekarzem, bedzie uzywat
jezyka medycznego. Niekoniecznie takiego wyuczonego jezyka, ale raczej staraé¢ si¢ moéwié
takim jezykiem, jakim on si¢ porozumiewa.

B: Czy Pani zdaniem ple¢ ma jakie$ znaczenie w tym zawodzie?

O: Uwazam tak, w niektorych branzach si¢ lepiej sprawdzaja kobiety, a w innych branzach
lepiej mezczyzni.

B: W ktorych branzach lepiej sprawdzaja si¢ mezczyzni?

O: Mysle, ze mezezyzni lepiej si¢ sprawdzaja w branzach takich bardziej budowlanych. Jesli
jest to przedstawiciel materiatow budowlanych, to wigksze zaufanie si¢ ma do mezczyzny.
Nie wiem czy takie jest tylko u nas postrzeganie, ze m¢zczyzna zna si¢ lepiej na budowlance,
na mechanice... Me¢zczyzna jednak lepiej jest postrzegany tutaj, darzy si¢ go wigkszym
zaufaniem, autorytetem.

B: A kobieta?

O: A kobiety? Na przyktad uwazam, ze w farmacji lepiej si¢ sprawdzajg kobiety, z tej racji, ze
jednak wigkszo$¢ lekarzy to mezczyzni. Opiera si¢ to na takich relacjach typowo partnerskich.
Nie wypada tez na przyklad obrzuci¢ kogo$§ nieprzyzwoitymi stowami, zwtaszcza kobiete.
Lekarz bardziej bedzie liczyt si¢ z tym co ma powiedzie¢ do kobiety, niz z tym, co powie do
mezcezyzny.

B: Pani si¢ lepiej pracuje z m¢zczyznami?

O: Tak.

B: A wigcej jest Pani zdaniem kobiet czy mezczyzn w tym zawodzie?

O: Nie umiem powiedzie¢... Mysle, ze moze to by¢ jednak troszeczke z przewaga mezczyzn.
Nie jest to jaka$ duza réznica... W kazdym razie sadzg, ze jednak mezczyzni, z racji tego, ze
czesto praca przedstawiciela, zalezy tez w jakiej branzy, wigze si¢ z wyjazdami stuzbowymi.
Kobieta nie zawsze moze sobie na co$ takiego pozwoli¢, jak si¢ juz ma rodzing i dzieci.
Dlatego czasami tez szuka si¢ przedstawiciela, ktory nie ma zobowigzan, bo jest bardziej
mobilny.

B: A co z wiekiem? Czy wiek ma znaczenie w tej pracy?

O: Uwazam, ze dawniej byla mentalno$¢ przyjmowania jak najmtodszych przedstawicieli

handlowych. Kiedy§ uwazali, ze powyzej trzydziestego pigtego roku, to juz jest kto$



wypalony, juz si¢ nie nadaje. Natomiast teraz zauwazylam taka tendencje, ze sa to osoby,
ktore sg doswiadczone, nie mowi¢ tu o tym, ze musza mie¢ szeS¢dziesiat lat... Ale osoby w
srednim wieku, ktére maja juz doswiadczenie w pracy, moga si¢ na wiele tematow
wypowiedziec.

B: Czyli im starszy przedstawiciel handlowy, tym lepszy?

O: No moze nie do konca jak Pani tutaj mowi, ze im starszy, tym lepszy, natomiast taka
doswiadczona 0soba jest po prostu lepiej widziana.

B: Pani (il 2 czy im handlowiec jest straszy, lepiej do§wiadczony, to jego praca jest
bardziej efektywna?

O: To wszystko zalezy od cztowieka. Wiadomo, ze jak osoba bedzie miata sze$¢dziesiat lat, to
nigdy nie bedzie pracowac tak jak osoba, ktora ma lat dwadziescia. Sg pewne priorytety, ktore
sa wazne dla osoby, ktéra ma dwadzie$cia lat i1 inne dla osoby, ktora ma trzydziesci lat. Mamy
na przyktad osobe, ktora ma dziewigtnascie lat. Zatrudnia si¢ ja w takich branzach, w ktorych
mozna powiedzie¢, ze wystawia si¢ taka ,,marchewke” takiemu przedstawicielowi i mowi si¢
mu, ze dostanie wycieczke jak osiagnie taki i taki wynik. Zazwyczaj oczywiscie ten wynik jest
nieosiagalny, badz osiagalny, ale odbija si¢ on na rodzinie. Takiej mtodej osobie jest tatwiej po
prostu takg ,,marchewke” wystawi¢, niz osobie, ktdra ma juz trzydziesci lat i ma juz pewne
warto$ci 1 zasady w swoim zyciu.

B: W porzadku... Co Panig motywuje do pracy Pani (il

O: Na pewno sprzedaz. Jesli ona wzrasta, to mnie to tez motywuje. Poza tym zadowolenie
pracodawcy, czyli jaka$ tam pochwata, opinia... Oraz takze mily kontakt z klientem w danej
branzy, w ktorej si¢ pracuje. Uwazam, Ze to tez motywuje.

B: A ile lat powinno si¢ pracowa¢ jako handlowiec? Jest jaka$ granica wieku, ktérej nie
powinno si¢ przekraczac?

O: Jest takie przeswiadczenie, ze przedstawiciel medyczny si¢ wypala, ale ja uwazam, zZe to
kazdy z nas widzi w danym momencie. Kazdy przedstawiciel wie, czy ta praca go dalej
motywuje, czy niekoniecznie. A moze tez robi to, bo musi to robi¢? Ja w kazdym razie nie
uwazam, ze osoba, ktora pracuje dziesie¢, pietnascie lat juz si¢ nadaje, bo si¢ wypalita... Nie.
To tez zalezy jak on do tego podchodzi, co wykonuje, czy ta praca go pasjonuje...

B: A wypali¢ si¢ moze, bo czasami praca jest stresujaca, tak?

O: Doktadnie... Jest to najczgsciej spowodowane tym, ze ta praca jest stresujgca. Juz nie
wystarcza czasami sity 1 czlowiek si¢ wypala.

B: Pani teraz sig¢ stresuje jadac do pracy?
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O: To znaczy, ja uwazam, ze jesli jest to praca, ktéra ma dobre podtoze, dobre srodowisko, no
to nie stwarza takich sytuacji do stresowania si¢. W kazdej pracy bywaja dni lepsze, dni
gorsze. Jesli si¢ pracuje u kogos, to nie zawsze nam wszystko odpowiada. Natomiast nie ma
nigdzie idealnej pracy. Idealna praca jest tylko wtedy, kiedy ma si¢ wtasne przedsiebiorstwo.
To tez nie sg same plusy, ale mozna wtedy sobie ustali¢ takg pracg, jaka faktycznie chce si¢
wykonywac.

B: Zapytam tez o prestiz tego zawodu. Sadzi Pani, ze zawdd handlowca jest odbierany jako
prestizowy?

O: No tak, aczkolwiek uwazam, zZe to jest bardzo ogdlne. No przedstawiciel handlowy, ktory
jezdzi tylko po sklepach 1 sprzedaje tylko mleko, no to niekoniecznie uwazam, ze jest to praca
na najwyzszym poziomie. Ale jesli jest to praca przedstawiciela medycznego, ktéry caty czas
musi zdobywa¢ nowa wiedze, bo caty czas wchodza jakie§ nowe produkty i rozporzadzenia,
to sadze, ze jest to praca, ktorg moze chcie¢ si¢ pochwalié.

B: A prosz¢ mi powiedzie¢, czy pracujac jako przedstawiciel handlowy w branzy reklamowe;j
nie wstydzita si¢ Pani swojej pracy? Mowita Pani innym, ze jak to Pani uj¢ta — ,,sprzedaje
ludziom marzenia?”

O: No sadze, ze to nie byto wstydliwe dla mnie... Na ten okres, w jakim to robitam, byto to
dla mnie dobre do§wiadczenie. Dzigki tej pracy tak naprawde pozyskatam nastgpne kontakty.
Nie bylo to dla mnie wstydliwe, ale byto na tyle obcigzajace moja psychike, ze stwierdzitam,
ze nie chce tego dalej wykonywac. Natomiast nie byla to praca, ktorej si¢ wstydzitam i
ktamatam swoje otocznie, ze wykonuj¢ co$ innego, absolutnie.

B: Dobrze... Jak Pani zdaniem zdoby¢ zaufanie klienta?

O: Hm... Na pewno mowic jego jezykiem. Na pewno stucha¢, nie tylko mowi¢, nie prowadzi¢
monologu. Mozna tez zdoby¢ zaufanie jesli jest si¢ prawdomoéwnym. Trzeba si¢ postara¢, aby
tego klienta nie wprowadza¢ w blad. Trzeba stara¢ si¢ by¢ mitym... To tyle.

B: Teraz juz ostatnie pytania dotyczace kobiety w tym zawodzie. Czy Pani zdaniem kobiety
chca by¢ lepsze od mezczyzn w tej profesji?

O: Czy chca by¢ lepsze? Ja mysle, ze kobiety zawsze bardziej sumiennie wykonywaty swoja
prace, ale niekoniecznie chcg by¢ lepsze. Pewnie od strony takiej technicznej nie dorownamy
mezczyznom, bo jakby zostalySmy inaczej skonstruowane. Uwazam jednak, Ze kobieta jest
osoba bardziej sumienng W tej pracy.

B: A czy sg jakie$ niebezpieczenstwa, na ktore moze by¢ narazona kobieta podczas pracy?



O: Przedstawiciel w ogodle jako przedstawiciel, wiadomo, ze podrozuje... Tak wigc na pewno
podroze, ktore wiadomo, ze sg niebezpieczne... Sam tez kontakt z m¢zczyznami... Czasami
tez trzeba zachowac dystans i bariere. Jesli kto§ nie potrafi zachowac tego dystansu, to mysle,
ze to tez moze by¢ w miarg¢ niebezpieczne. Poza tym nie jest to jako$ bardzo niebezpieczna
praca dla kobiet.

B: Dobrze. Powiedziata tez Pani, ze praca handlowca czasami wigze si¢ z wyjazdami
stuzbowymi. Czy kobiety bez problemu tacza zycie zawodowe z zyciem prywatnym?

O: Nie wiem jak inne kobiety. W kazdym razie jak si¢ ma wyjazdy stuzbowe, to trzeba jako$
sobie tez utozy¢ zycie prywatne, ale jest to do zrobienia... Ja tez mam wyjazdy stuzbowe, ale
nie uwazam, zeby byto to przeszkoda mojej pracy.

B: A opowiada Pani cztonkom swojej rodziny o pracy, czy raczej po pracy nie mysli juz Pani o
pracy?

O: Jesli mam taka potrzebe to méwie, natomiast staram si¢ nie przynosi¢ catkowicie pracy do
domu. W pracy staram si¢ pracowa¢, a w domu staram si¢ odpoczywac i uczestniczy¢ w zyciu
rodzinnym.

B: Dobrze. Jak Pani zdaniem powinna wyglada¢ idealna Pani handlowiec?

O: Mysle, ze to nie ma znaczenia czy to jest kobieta, czy mezczyzna. Tak jak powiedziatam, ta
osoba musi by¢ komunikatywna, na pewno musi mie¢ kulturalny sposob bycia. Trzeba by¢ tez
w miar¢ osobg obyta, zeby umie¢ si¢ zachowa¢ w roznych sytuacjach 1 w roznych branzach...
Kobieta nie szczego6lnie musi si¢ r16zni¢ od mezczyzny, tak wiec tutaj jakby nie widze zadnych
innych cech, ktore musi kobieta posiada¢. No jeszcze musi by¢ odpowiedzialna, mita, dobrze
jesli ma mitg aparycjg...

B: Pani(jiil 2 czy kobiety wykorzystuja swojg kobiecos¢ w pracy?

O: To zalezy od osoby, od kobiety na pewno... Na pewno to pomaga w jaki$ sposob, nie da
si¢ tego ukry¢, ze kobiecie jest po prostu tatwiej rozmawia¢ z mezczyzng... Tak jak wczesniej
powiedzialam, mezczyznie nie do konca wypada obrazi¢ kobiete, albo w taki bardzo brutalny
Sposob wyrazi¢ swoj poglad. Mezczyzna rozmawiajac z kobietg liczy si¢ z tym, co do niej
mowi. Nie zawsze rozmawiajac z mezczyzng, te wypowiedzi sg takie jakie powinny by¢, na
danym poziomie. Tutaj w relacji kobieta — me¢zczyzna, ta kobieco$¢ troche utatwia prace.

B: Nie pytatam jeszcze dokladnie o relacje przedstawiciela handlowego z pracodawca. Czy
pracodawca zawsze pomaga swojemu pracownikowi?

O: Ja uwazam, ze to wszystko zalezy od pracodawcy. Raczej pomaga, to znaczy - powinien

pomagaé, bo je$li pomaga, to tez w pewien sposOb pomaga sobie. Pomagajac
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przedstawicielowi handlowemu, pomaga tez sobie 1 zwigksza si¢ sprzedaz, czy promocja
danych rzeczy. Powinien pomagac, a czy pomaga, to juz zalezy od danego pracodawcy.

B: A czego potrzebuje Pani w tym momencie do pracy? Co jest Pani niezb¢dne do pracy?

O: Samochod, telefon...

B: Komputer tez?

O: Komputer tez, no bo raportujemy si¢ mailowo. Ja nie musz¢ wraca¢ kazdego dnia do biura
i raportowac si¢ stownie. Moge to robi¢ mailowo, dlatego komputer jak najbardzie;j.

B: Konczac juz naszg rozmowe, zapytam jeszcze, czy widzi Pani siebie w tym zawodzie za
klika, kilkanascie lat? Czy rodzg si¢ czasami w Pani glowie mysli o zmianie swojej profes;ji?
O: Na tg chwile nie. Na tg chwile nadal bym chciala pracowa¢ tutaj. Nie umiem powiedzie¢
co bedzie za dziesig¢¢ lat. Nie wiem jaki bede wtedy miata stosunek do tej pracy, natomiast na
dang chwile 1 w najblizszym czasie chciatabym pracowac jako przedstawiciel.

B: Z tej racji, ze Pani aktualna branza medyczna daje Pani satysfakcje?

O: Doktadnie tak. (usmiech)

B: Dobrze... Pani{jjjji) dzickuj¢ serdecznie za rozmowe i zZycze¢ sukcesOw w pracy.

O: Dzigkuj¢ bardzo. (usmiech)
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Wywiad z Pania (S D
Data: 28.01.2012, godzina 18.30 : 20.35

Miejsce: Poznan, ul. T. Kutrzeby

Badacz: Dzien dobry Pani (i D

Osoba badana: Dzien dobry.

B: Na poczatku od razu dzigkuj¢ za to, ze zgodzita si¢ Pani na rozmowe¢ mimo choroby... Jak
si¢ Pani czuje teraz?

O: Fatalnie, ale nie ma sprawy. (u§miech)

B: Damy rade, tak? (u$miech)

O: Damy radg. (usSmiech)

B: Dobrze. Pani () tok mniej wiecej, co si¢ dzialo w Pani dos$wiadczeniu
zawodowym, od kiedy Pani pracuje, ile Pani ma lat — je$li mogg zapytac? Takie same
podstawowe rzeczy na poczatku...

O: Dobrze. Mam 28 lat. W sprzedazy w sumie to bedzie... Z siedem lat pracujg...
Weczesnie;j...

B: A studia? Mozemy od tego zacznijmy...

O: Studia zaocznie robitam.

B: Jaki kierunek?

O: Gospodarke przestrzenng. W sumie zupelnie nic wspdlnego ze sprzedaza.

B: A skad taki wybor kierunku studiow?

O: No kiedys$ mi si¢ wydawato, Ze to jest fajne i1 ze chce to robi¢, Ze mnie to interesuje, ale nie
do konca tak wyszto...

B: A szukala Pani pracy w kierunku swojego wyksztatcenia po skonczeniu studiow?

O: Nie. Juz nie. Juz za duzo tak naprawde dziatam w sprzedazy zeby moc co$ probowac robic¢
w zawodzie, bo musiatabym zrobi¢ staz, a na to mnie najzwyczajniej w $wiecie nie staé¢, w
zwigzku z czym, pOoki co zostaj¢ na razie przy sprzedazy.

B: Dobrze. Jak zaczeta si¢ Pani kariera zawodowa? Co na poczatku Pani robita?

O: Pierwsze moje doswiadczenie w sprzedazy tak naprawde pojawito si¢ po moim
przyjezdzie do Poznania. Wtasciwie to szukalam pracy jakiejkolwiek i kolezanka ze studiow
pracowata w takiej matlej, niewielkiej firmie sprzedazowej, doktadniej telemarketing...
Sprzedawalismy poradniki dla firm, jak wypehlia¢ druki, gdzie je sktada¢, odnosnie
dofinansowan unijnych.

B: Tak...


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


O: No i to tylko na zasadzie telesprzedazowe;.

B: Te poradniki Pani sprzedawata firmom?

O: Tak. Firmom, firmom. Nie klientom prywatnym, tylko firmom. Wtedy byl wtasnie taki
czas, ze si¢ zaczety te dofinansowania unijne, wszyscy si¢ na nie rzucali, w zwigzku z czym,
nawet niezle to szto. To bylo jakby takie pierwsze doswiadczenie.

B: A dtugo Pani pracowala w tej firmie?

O: Ojej, ile ja tam pracowatam? Mysle, ze z trzy, cztery miesigce... Tak mi si¢ wydaje.

B: Odeszta Pani sama?

O: Odesztam sama. Przede wszystkim $mieszne pienigdze si¢ tam zarabiato. To byla umowa
zlecenie, wigc zatrudniali albo studentow, albo osoby, ktore si¢ po prostu godzity pracowaé
na umowg¢ zlecenie. Nie pami¢tam dokladnie jakie tam bylo wynagrodzenie, ale byto ono
naprawde niewielkie. Gdzie§ w granicy szes$Cset ztotych na reke. ..

B: Miesiecznie?

O: Miesigcznie, doktadnie. Wtedy tez zaczetam mieszka¢ w Poznaniu, wigc jakiej$ tam pracy
potrzebowatam. Taka akurat praca si¢ trafita, wigc to robitam. Wiedziatam, ze to tak
naprawde nie bedzie na dlugo, w zwigzku z czym pytalam znajomych o jaka$ tam inng
prace... No i znajomy z Gorzowa, przy okazji jakiej$ tam podrozy do domu, powiedziat mi,
ze pracuje w firmie *, ze odchodzi stamtad i mogtby mnie zarekomendowac, jezeli mam chec.
B: *, czyli tak doktadniej?

O: Wtedy to byla spotka akcyjna *, czyli wydawali ksigzke telefoniczng, tg stara,
pomaranczows, jeszcze z osobami prywatnymi. Konkurencja * i *.

(na chwile wywiad zostat przerwany przez telefon Pani (D

B: Wracamy do rozmowy. Pani (Sl zacz¢ta Pani mowic o pracy w *, czyli spotce *.
Jak to sie zaczeto? Jak tam bylo?

O: No tak jak mowitam, to bytlo z polecenia, z rekomendacji mojego znajomego, ktory
wlasnie odchodzil, pracowal w telesprzedazy. Dosy¢ dobrze sobie radzil, ale jak si¢ pozniej
okazalo, atmosfera mu po prostu nie odpowiadata. Natomiast ja, posztam po prostu na
rozmow¢. Wtedy akurat byl taki czas, Zze potrzebowatam pracy, w zwigzku z tym bylo mi
wszystko jedno co to bedzie, byleby byta praca. I to wtasnie byla sprzedaz tych powierzchni
reklamowych, telefoniczna sprzedaz.

B: Tylko firmom i instytucjom?

O: Tak. Firmom 1 instytucjom, doktadnie... No i po trzyetapowym, a nawet czteroetapowym
przestuchaniu — nazwijmy to tak, dostalam tg pracg.

B: A na czym dokladnie polegato to cate przestuchanie?
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O: No wiadomo, ze pierwsza rozmowa jest taka sobie pogladowa tak naprawdg... Pozniej
byly scenki sprzedazowe. Te scenki sprzedazowe byly w sumie az trzy.

B: Czyli musiata Pani na rozmowie kwalifikacyjnej swojemu rozméwcy co$ sprzedaé, tak?

O: Tak, doktadnie w ten sposob.

B: A mysli Pani, ze to doswiadczenie w poprzedniej pracy Pani pomoglo? Czy bez
doswiadczenia tez zdobytaby Pani tg prace?

O: Mysle, ze cokolwiek trzeba byto wiedzie¢ o sprzedazy, zeby dosta¢ ta prace. Ja nie
ukrywam, ze ten moj znajomy mnie przygotowal po prostu do tej rozmowy. On mi
powiedzial jak nalezy mowié, no i jakie$ to moje doswiadczenie w telesprzedazy tez na
pewno pomoglo. No i zaczetam tg prace. Tam w telesprzedazy pracowatam w grupie
sprzedazowej, bo wszyscy byliSmy podzieleni na takie grupy... Poznatam wtedy co tak
naprawde oznacza tabelka z wynikami... I codziennie sprzedaz. Codziennie tak naprawde na
nowo wspinanie si¢ na jakie§ tam miejsce na tabeli, czyli po prostu robienie codziennie
wyniku, tak? Nie wazne jak, niewazne kiedy i co tak naprawde si¢ robi. Istotne bylo to, zeby
byt wynik.

B: A na tej tabelce z wynikami byla wpisana ilo§¢ wyniku kazdej osoby z Pani grupy, tak?

O: Doktadnie... Podzielone na dni tygodnia oczywiscie, no i koncowe podsumowanie. No i
naturalnie co tydzien zmieniata si¢ po prostu kolejnos¢ nazwisk na tablicy.

B: Czyli osoba, ktoéra sprzedata najwigcej w danym tygodniu byta ,,na gorze?”

O: Doktadnie. Doktadnie w ten sposéb. (usmiech)

B: A motywowato to Panig do sprzedazy?

O: Tak.

B: Chciata Pani by¢ ,,na gorze” tablicy?

O: Tak. ($miech) Jak si¢ okazalo — tak. Bytam zdziwiona, bo jak si¢ zatrudnialam tam, to
niewiele wlasciwie wiedziatam o sprzedazy, duzo si¢ tam nauczytam. Natomiast wiedzialam,
ze nie do konca tez mi si¢ to podoba. Poczatkowo obiecatam sobie, ze to bedzie rok, ze dam
sobie rok zeby jakies tam doswiadczenie zdoby¢, bo nie miatam zadnego wigkszego
doswiadczenia w jakiejkolwiek pracy, a studiowalam zaocznie i potrzebowatam pienigdzy.
Nie ukrywajmy, studia tez kosztuja. No i tak planowatam Zeby poszukaé czego$ innego, no
ale jak sie okazato, wygladato to zupetnie inacze;.

B: Ale nie szukata Pani niczego innego w tym czasie?

O: Nie, no po prostu nie ukrywam, ze to byta tak absorbujgca praca, tak stresujgca i
wyniszczajaca tak naprawde, ze przez pierwsze miesigce to jak wracatam do domu, to jadtam

obiad i sztam spa¢. Tak bytam zmgczona o$mioma godzinami rozmowy przez telefon.



B: A musiata Pani caty czas rozmawiac przez telefon?

O: Caly czas... Mialam takg bardzo... Zapamigtam ja na pewno do konca zycia... Mtoda
kierowniczke. Wydawaloby sie, ze kobieta bardzo sympatyczna i w porzadku, natomiast jak
si¢ okazato, stosowata takie metody, ktore tak wbily mi si¢ w pamie¢, ze zawsze bedg o niej
pamigtac.

B: A jakie to byly metody? Moze Pani co$ przytoczy¢?

O: To znaczy generalnie krzyki.

B: I krzyczata do Panstwa, ze macie sprzedawac, tak? Czy to byt innego rodzaju krzyk?

O: Moge przeklac?

B: Jasne...

O: No gltéwnym jej zdaniem byto zawsze ,,K.... sprzedawaé!”, ,K.... dzwoni¢!”. No i tak
potrafita krzycze¢ przez te osiem godzin, takze caly czas nas zaganiata tak naprawde do
pracy. Gdyby miala pejcz, to by nas tam pewnie smagata tym pejczem, no bo tak to doktadnie
wygladato. No i zawsze mozna bylo wigcej. Wiecej! Wiecej! Nie poprzestawalta, nie
pozwalala nigdy odpocza¢, nawet wtedy, kiedy byt juz zrobiony ten putap dzienny. Caly czas
chciata wigcej, chciata wigcej... Chceiata by¢ najlepsza, bo wiadomo, ze wyniki grupy sa jej
wynikami. Juz nie mowigc o przeklenstwach 1 krzykach, ale stosowata takie metody... No
ponizanie po prostu nas, najzwyczajniej w §wiecie.

B: Ponizala tg osobg, ktora najmniej sprzedata, czy jak to wygladato doktadnie?

O: No generalnie codziennie.... Byly takie rdzne sytuacje, uciekata si¢ po prostu do takich
dziwnych... Przytoczg taka jedna sytuacje. Pamigtam, to byto latem... Al | jeszcze straszenie,
ze jesli nie daj Boze pdjdziesz na zwolnienie, to juz nie masz gdzie wraca¢. Gdzie jakby byto
oczywiste, ze w telesprzedazy racze] wszyscy o tym wiedza, ze przy rozmowach
telefonicznych prawie kazdy co jaki$§ czas ma albo zapalenie krtani, albo ma anging, albo cos,
no bo to jest normalne i czasem trzeba po prostu si¢ wykurowac. No ale bylo straszenie, ze
mozesz 1§¢ na dwa dni, ale masz zaraz wroci¢, bo juz bedzie czekato na ciebie zwolnienie.
Takze, po prostu chorowalismy, braliSmy antybiotyki 1 z goraczka si¢ szto do pracy.

B: A czy kazdy kierownik byt tak bardzo restrykcyjny jak ta Pani? Czy to byta jedyna osoba,
stosujaca akurat takie metody?

O: No ta byta akurat wyjatkowa. Natomiast raczej tak. Raczej to niestety na tym polegato.

B: No ale te przeklenstwa? Nikt w Zaden sposob na to nie reagowalt? Nikt nic z tym nie robit?
To przeciez nie jest normalne...

O: Nie... Nie. Wszyscy byliSmy zastraszeni. Cala grupa to byly mlode osoby, ktore
potrzebowaty pracy i ona o tym doskonale wiedziala. Wykorzystywala to.



B: I nie bylo nigdy zadnej osoby, ktéra bylaby jeszcze nad ta Pani kierowniczka, ktora
mogtaby widzie¢ co si¢ dzieje w grupie?

O: W tamtym czasie nie. P6zniej po niecatych dwodch latach pojawita si¢ osoba, ktora byta
jakby kierownikiem regionalnym telesprzedazy i byla wilasnie nad kierownikami grup...
Natomiast ona tak naprawde nie zwracata na to uwagi.

B: Dalej robita swoje?

O: Doktadnie... Wiem, ze nie wszyscy kierownicy stosowali az tak radykalne metody,
natomiast jej pozwalano na to, poniewaz to przynosito efekt. Ona po prostu miata wynik. Ona
robita wyniki, dlatego nikt nie zwracal uwagi na to, jak ona traktuje ludzi. Wiem, ze byta inna
taka kierowniczka, ktora byla zdecydowanie, powiedzialabym milsza i inne metody
stosowala, ale najzwyczajniej w $wiecie po prostu nie miata wynikéw. Ciagle byta na koncu
rankingow.

B: Czyli nie optacalo si¢ to?

O: Nie optacalo si¢... Przytocze jeszcze ta sytuacje. Juz nie mowi¢ o zwolnieniu lekarskim,
ale o jakichkolwiek urlopach ci¢zko byto mowi¢, poniewaz urlop zawsze byt uzalezniony od
wyniku. Nie mozna bylo sobie po prostu zaplanowa¢ urlopu, z trzy, cztero, miesigcznym
wyprzedzeniem, bo zawsze to byto na zasadzie ,,Bedziesz mie¢ wynik — to Ci dam urlop. Nie
bedziesz mie¢ wyniku, no to nie bedziesz mie¢ urlopu”. Tak wigc nie mozna bylo nic sobie
zaplanowac¢. Nic... No 1 byla taka sytuacja, ze wlasnie moi znajomi mieli wesele. To byto
czternastego sierpnia, jako$ to wypadalo we wtorek, byl wtedy wolny dzief, w tej chwili juz
nie ma tego wolnego dnia zdaje si¢ w sierpniu... W zwigzku z tym, Ze §lub byt poza
Poznaniem, ja juz wczesniej mowitam, ze bede potrzebowala jeden wolny dzien pomiedzy
wlasnie weekendem, a tym dniem urlopu... No i oczywiscie na poczatku byto, ze ,,Tak, Ok,
bedzie ten urlop.” A jak przyszio co do czego, to wlasciwie dwa, moze trzy dni przed tym
Slubem, kierowniczka powiedziala mi, ze nie dostang tego urlopu, w zwigzku z czym ja
powiedziatam, ze pdjde na L4. Na co ona powiedziata, ze jesli pdjde na L4, to nie mam po co
wracac.

B: A nie miata Pani juz na przyktad urlopu na zadanie?

O: Juz nie miatam urlopu na Zadanie... Dodatkowa atrakcja bylo to, Ze ja bytam kierowca na
tym $lubie. Trzeba bylo dojecha¢ na ten $lub i zawie$¢ $§wiadka. W zwiazku z czym,
oczywiste bylo to, ze musz¢ tam by¢ wczesniej. Oni mieli czternastego sierpnia Slub, a
pigtnasty byt wolny. W kazdym razie jako$ tak. No 1 skonczylo si¢ de facto tak, ze bytam tego
dnia w pracy i po wielkiej awanturze... Slub byt o godzinie szesnastej, pigcdziesiat

kilometrow za Poznaniem... W ogole ustalitam z kierowniczka, ze jak zrobig¢ jaki§ tam



wynik, to mnie pusci i bed¢ mogta po prostu jecha¢é. Po czym jak zrobitam ten wynik o
godzinie dziesiatej, to mi powiedziata, ze mam zrobi¢ jeszcze wigce;j. ..

B: Dlaczego tak nagle Pani kierowniczka zmienita zdanie? Moze byla pewna, ze nie zrobi
Pani tego pierwszego wytyczonego przez nig od samego poczatku wyniku?
O: Doktadnie! Mam zrobi¢ jeszcze wigcej! Ja si¢ spigtam, zrobitam ten wynik 1 wypuscita
mnie o godzinie czternastej. Wigc zanim dojechalam do domu, wykapatam si¢, zrobilam
wlosy, to juz byt $lub. Nie zdazytam na ten $lub, §wiadek pojechat w ogole z kim$ innym...
Trzeba bylo szybko co$ zatatwiac, zatatwi¢ zeby jeszcze jakis$ transport byt... Na teb, na szyje
to wszystko. Bytam tak rozzalona tg sytuacja, ze tak w ogdle mozna kogos potraktowac...

B: A z drugiej strony bata si¢ Pani o prace?

O: Tak... No bo ona po prostu mnie zastraszyta najzwyczajniej w swiecie. Powiedziata, ze
mnie zwolni, jezeli zrobi¢ sobie ten dzien wolnego, mimo, Zze wczesniej miatam obiecane, ze
ten jeden dzien wolnego dostang. Tak wigc tak to wygladato. Mozna wiec sobie wyobrazic¢
jak wygladaty wszystkie inne sytuacje.

B: I naprawde potem juz Pani nie szukata innej pracy Pani (i) Przeciez to traktowanie
pracownika byto na poziomie zerowym...

O: Wiasnie najlepsze bylo to, Ze nie bylo az tak Zle z pienigdzmi. W zwigzku z czym,
wszyscy si¢ trzymaliSmy tej pracy, no bo rzadko bez do$wiadczenia, bez wyksztatcenia,
mozna bylo tyle zarobi¢.

B: No a dla osoby mtode;j, utrzymujacej si¢ samodzielnie w Poznaniu...

O: Doktadnie! Potrzebowatam pieniedzy na mieszkanie, na jedzenie, na studia... Caly czas
sobie mowitam ,,Dobra, jeszcze troche...” Caty czas sobie méwitam, ze bede szukac czegos
innego, ze za miesigc bede wysytac cefalki, ale nie byto na to czasu, no bo przychodzita sesja,
byty inne zajecia. Dlatego przediuzal si¢ ten czas, przedtuzat i przedtuzat... Az w kofcu
zdecydowatam, ze w telesprzedazy nic wigcej nie moge osiggnaé, bo byl mi obiecywany
awans... Natomiast w koncu go nie dostalam, zostala zatrudniona osoba z zewnatrz 1
zdecydowatam, ze przejde do bezposredniej sprzedazy.

B: A ten awans, na jakie stanowisko miat by¢?

O: Na kierownika grupy. Od wielu miesigcy tak naprawde bytam przygotowywana do tego,
coraz wigksze plany dostawalam... Ja to wszystko spelnialam. Miatam obiecane, ze ,,Teraz
si¢ zwolnito to miejsce, ono jest dla Ciebie”. Po czym si¢ okazalo, Zze zostala zatrudniona
kompletnie nowa osoba, no 1 stwierdzitam, ze nic tu po mnie, Ze nic tu wigcej nie 0siggne.

B: To bylo po jakim czasie? Ile Pani pracowata w tej firmie w telesprzedazy?
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O: Dwa lata. Po tych dwoch latach zdecydowatam, ze przejd¢ do sprzedazy bezposredniej, po
prostu w tej samej firmie, natomiast w bezposrednie;.

B: To byto tez to samo miejsce pracy, tak?

O: To samo miejsce, pigtro wyzej, najzwyczajniej w $wiecie. Tam byta sprzedaz
bezposrednia. Caly czas si¢ mowito o tym, ze to jest lepsza praca. Natomiast oczywistym jest,
ze otwiera wigcej drzwi sprzedazy. Zawsze mozna si¢ staraé po bezposredniej sprzedazy o
zupetnie inng pracg, tez na wyzszym poziomie finansowym, niz po telesprzedazy.
Telesprzedaz tak naprawde ogranicza tylko do budki z telefonem, no 1 wiele nie mozna
zrobi¢. Nie mozna si¢ ani wykazaé, ani wlasciwie o nic innego si¢ stara¢. Telesprzedaz
zamyka wszystkie mozliwe drzwi.

B: Co si¢ zmienito od kiedy zacze¢ta Pani pracowac¢ w bezposredniej sprzedazy?

O: Hm.. (usmiech)

B: Miata tam Pani lepsze warunki finansowe?

O: Miaty by¢ lepsze, byly obiecane lepsze... De facto nie dostalam tych pieniedzy, ktore byty
mi obiecane. No ale praca byla praca, byly jeszcze studia do skonczenia, takze... No chcialam
tez zdoby¢ inne do$wiadczenie, a wiadomo, ze byto mi tatwiej, bo juz znalam ta branze, nie
musiatam si¢ niczego tez nowego uczy¢. Kwestia bylo sprawdzenie po prostu swoich
predyspozycji do tego... No i tutaj zacz¢tam pracg...

B: Rozumiem, ze dostala Pani niezbedne narz¢dzia do pracy przedstawiciela handlowego?
Czyli samochdd... Czy nie byto tego od poczatku?

O: Od poczatku tak nie byto. Samochdd miat by¢. Dostalam chyba samochdéd w sumie po
polowie roku.

B: A jak Pani przez ten czas dojezdzata do klientow?

O: Swoim autem tak naprawde, albo z kim$, albo pozyczany byt samochdéd od innego
sprzedawcy, albo od kierownika regionalnego. Caty czas miatam obiecane niby to auto.

B: A dlaczego nie otrzymata Pani od razu tego samochodu? Bo nie pokazata Pani jeszcze
wyniku, czy po prostu nie byto wolnych samochodow w firmie?

O: Wilasciwie to nie wiem tak naprawde. O tym decydowat kierownik regionalny, a zalezalo
to chyba od tego czy mu si¢ kto§ przypodoba czy nie. Ale w koncu gdzie$ si¢ to auto
odnalazto i je dostalam.

B: I co Pani powie mi o tej pracy? O tym nowym do§wiadczeniu?

O: No jest to lepsza praca niz telesprzedaz, na pewno duzo wiecej si¢ mozna nauczy¢. Duzo
wigce] mozna zawrze¢ znajomosci, bo jakby nie bylo, to tutaj czas si¢ spotykato z tymi

ludZzmi. Jest to troch¢ inny rodzaj pracy, natomiast mobbing jest jeszcze wigkszy jak sie



okazuje, bo tutaj presja na wynik jest po prostu potworna! Jest mniej mozliwosci, bo nie
oszukujmy si¢, w telesprzedazy podczas o$miu godzin pracy, mozna wykona¢ pieédziesiat,
sze$¢dziesiat telefonow. Jest tych szans wiele. Przy bezposredniej jest duzo wigksza
skutecznos¢, natomiast spotkan za wiele wykona¢ nie mozna, z punktu widzenia nawet
logistyki.

B: Ile wigc Pani sobie tych spotkan planowata w ciggu dnia?

O: No realnie bylo mozliwoscia robi¢ pie¢ spotkan dziennie, ale nigdy chyba nawet nie byto
takiej szansy, zeby umowi¢ te pig¢ spotkan dziennie, takze w granicach trzech, w porywach
do czterech. Natomiast tak naprawde to tez wszystko wygladato inaczej, niz mialo wygladac.
Poczawszy od wynagrodzenia, skonczywszy na warunkach pracy... Bylo obiecywane, ze
beda to firmy do obstlugi z duzo wickszym potencjatem, de facto wcale takie nie byty, a
wymagania byly duzo wyzsze. Trudniej bylo to zrobi¢, a presja byla naprawde
przeogromna... Przeogromna presja.

B: Tutaj tez byta tabelka z wynikami?

O: Tabelka z wynikami. Doktadnie... Tutaj byla taka inwigilacja... Co do minuty wtasciwie
trzeba bylo si¢ spowiada¢ z tego gdzie si¢ jest i tak dalej. Nie bylo przerwy nawet tak
naprawde na jedzenie, bo jak jestem w biurze, to mam dzwoni¢ i si¢ umawiac, a nie jesc.
Tutaj tez byla taka sytuacja, ze kierownik regionalny zmusit mnie do tego, zebym z
czterdziesto stopniowg goraczka przyszta do pracy, gdzie tak naprawdeg, gdyby co$ nie daj
Boze mi si¢ w aucie stalo, to firma ponosi za to odpowiedzialnos$¢. No ale... Miatam przyjs¢
do pracy. ,,A jak nie, to Ci¢ zwolnimy”. No i co tydzien byly oczywiscie te same teksty, Ze na
weekend bedzie zabrane auto, ze jak nie bedzie wyniku, no to zwolnienia si¢ szykuja.

B: A przepraszam, jak to bylo z samochodem? Mogta go Pani zabiera¢ na weekendy, tak?

O: Tak. Ja ptacitam za uzytkowanie tego auta.

B: Prywatnie?

O: Tak, tak.

B: | zabierano Pani samochdd bo nie robita Pani wynikow? A zwracano Pani koszty za nie
uzytkowanie tego samochodu?

O: Z tego co wiem, to tak to chyba mialo wyglada¢, ze byly zwracane te koszty, no ale tak
naprawde dla nas wszystkich, ktorzy dojezdzali... Wigkszo§¢ z nas byla w ogodle nie z
Poznania, no to zabranie auta na weekend?

B: No dobrze, a przyktadowo... Kto$ z pracownikéw mieszka w Gnieznie, Wy pracujecie

Panstwo w Poznaniu... Ta osoba przyjechata w piagtek rano do pracy do Poznania



samochodem, a akurat nie zrobita tego dnia wyniku... Jak wraca do domu? Czy kogo$ to w
ogoble interesowalo?

O: Nie. Nikogo to nie interesuje. Tak to miato wyglada¢, oczywiscie na zasadzie zastraszania.
Nie wiem jak to doktadnie wygladato, nie pamigtam, ale wiem, ze kilku osobom byty te
samochody zabierane. To byly osoby dojezdzajace.

B: Z poza Poznania?

O: Tak. Tak si¢ zdarzato. Nie bylo to jakie$ nagminne, ale tak si¢ zdarzalo. No i byt to
oczywiscie argument wykorzystywany co tydzien. ,,Jak nie zrobisz wyniku, to Ci zabierzemy
samochod”. Chore, po prostu chore, bo wiecznie w stresie. Wieczny wynik! Wynik! Wynik! I
te telefony dziesi¢¢ razy dziennie. ,,Gdzie jestes$ i ile juz masz? lle masz?”...Albo ,,No skoro
masz juz pigcset, czy tam tysiac ztotych, no to jeszcze pie¢ stow, jeszcze pigé stow!”

B: Czyli nigdy nie byto w porzadku? Zawsze trzeba byto mie¢ wigce;?

O: Nigdy... Zawsze byto za mato. Zawsze.

B: Plany sprzedazowe tam miata Pani rowniez do wykonania, prawda?

O: Tak, plany sprzedazowe naturalnie i oczywiscie to, co bylo ciekawe, czego nie bylo w
telesprzedazy, to tak zwane ,,plecaki”.

B: Mhm. To znaczy?

O: Czyli kierownik grupy naktadat fikcyjny wynik, na przyktad danego dnia, albo tam
miesigca, Czy tygodnia na dane osoby, bez ich zgody tak naprawde. Natomiast naszym
obowigzkiem bylo, nadrobi¢ ten wynik. Czyli nie dosy¢, ze musiatam zrobi¢ swoj plan, to
jeszcze musiatam nadrobi¢ ten narzucony wynik przez kierownika. Czyli to nie bylto juz dalej
w kwestii kierownika, ale to ja dostawatam dodatkowy ,,plecaczek”, zeby tak sobie z nim
chodzic¢.

B: Czyli... Miata na przyklad Pani trzy spotkania w danym dniu, nie podpisata Pani Zadnej
umowy, a kierownik na koniec dnia podat jednak Pani jaki$§ wynik, ktérego Pani nie zrobita?
O: Tak. Na przyktad podawat tysigc ztotych. No 1 na drugi dzien, ja musialam to odrobié
mimo dziennego wyniku, ten tysigc z poprzedniego dnia.

B: A te wyniki z kolei byly podawane gdzies wyzej, tak?

O: Tak. To szto do centrali, no i generalnie na koniec miesigca musiato to si¢ zgadzac.

B: Jak to wygladalo rzeczywiscie?

O: No rzeczywiscie bylo tak, ze w dobrych dniach byly $ciggane te ,plecaki”, czyli
powiedzmy, ze jezeli mialam lepszy dzien, zrobitam trzy tysiagce, to byt mi podawany tysiac
ztotych, bo dwa tysigce juz byly podane wczesniej. W zwiazku z czym nadal bylo za mato!

Po prostu nigdy nie bylo dnia, Zeby byto dobrze.



B: Jak rozumiem, kierownik nie pytat Panig o zgode na to nadanie ,,plecaka”?

O: Nie, absolutnie! Absolutnie... Ja si¢ po prostu dowiadywatam, ze dzisiaj mam ,,plecak”,
albo nastgpnego dnia po prostu widziatam to na tablicy. Przychodzitam do pracy, patrzytam
na tablice i mowitam ,,0! To wczoraj jednak miatam tysigc!”

B: A kierownik w jaki$§ sposob ttumaczyt si¢ z tego?

O: Nie... No byt maty wynik, wiec trzeba byto narzuci¢ wigkszy.

B: Duze byly roznice migdzy tymi wynikami rzeczywistymi danej osoby, a tymi
wymyslonymi?

O: Bardzo duze roznice... To znaczy w réznych grupach to si¢ roznie rozktadato, natomiast
byt taki jeden kierownik, ktory byl po prostu rekordzista w naktadaniu ,,plecakow” i to byly
naprawde przeogromne roznice, bo na koniec roku to na przyktad byla réznica pi¢édziesieciu
tysiecy roznicy na danej osobie.

B: Ten kierownik nie musiat si¢ z tego nikomu wyzej ttumaczy¢?

O: Nie wiem jak on si¢ z tego ttumaczyl, zawsze mu to uchodzito na sucho...

B: Czyli po prostu byl sprytny?

O: Doktadnie... Natomiast nigdy si¢ nie zgadzato, nigdy! Nigdy przez te cztery lata jak
pracowatam w tej firmie nie bylo tak, zeby na koniec roku wynik koncowy zgadzatl si¢ z
wynikiem rzeczywistym u zadnej osoby. My pewnie nawet o potowie ,plecakéw” nie
wiedzielismy. Nie spotkatam zadnej osoby przez szereg lat, u ktorej by sie to zgadzato.

B: A dostawala Pani jakie$ profity, dodatkowe pieniadze za te falszywe wyniki?

O: Nie. Dostawatam tylko i wylacznie za te pieniadze, ktore byty rozliczone. W zwigzku z
czym, za falszywe nie, bo trzeba bylo do systemu wprowadzi¢ umowe. Nie mozna bylo
wprowadzi¢ umow, ktorych nie byto. Nie wiem jak to tam u innych wygladato. Zreszta jak
bytam w bezposredniej sprzedazy, to nie pamigtam, czy wygratam kiedykolwiek jakas
nagrode. Dostawatam tak beznadziejne firmy do obstugi, Ze po prostu nie szto tego zrobi¢. No
1 co oczywiscie trzeba zaznaczyC, bez wzgledu na stanowisko, material do pracy byt
rozdawany wedlug sympatii, a nie wedtug kompetencji 1 wedtug stanowiska. Wiadomym jest,
ze sg dwa pulapy stanowiska, ktore si¢ roznig tak naprawde wielkoscig firm, to powinny one
by¢ rozdane po réwno, natomiast nigdy tak nie bylo. Na jednym stanowisku roznice w
wydawanym materiale byty takie, Ze powiedzmy jedna osoba dostawata firmy z potencjatem
piecdziesiat tysigcy, a druga na tym samym stanowisku - sto piecdziesiat tysiecy. A wynik,
miaty zrobi¢ taki sam. Czyli automatycznie si¢ po prostu pewne osoby spisywato na straty.
Promowato si¢ jednych, innym si¢ po prostu podcinato skrzydta. No i to wszystko zalezato od

sympatii, od sympatii kierownika oraz kierownika regionalnego.



B: A mogg zapytac jak to wygladato w Pani przypadku, Pani (i D

O: Ja powiem tak, bedac w Poznaniu wygladato to bardzo stabo, p6zniej zdecydowatam sie¢
wiasnie z tego wzgledu, poniewaz to si¢ odbijato na finansach, bo automatycznie juz prowizja
byla nizsza... U mnie tez akurat byla sytuacja rodzinna tego typu, ze chcialam po prostu
wyjecha¢, zdecydowatam si¢ na grupe wyjazdowa.

B: Miata Pani mozliwos$¢ wyjazdu do innego miasta do pracy, tak?

O: Mogtam po prostu o to poprosi¢. Wiadomo, no oczywiscie moglam nie uzyska¢ zgody,
natomiast udato mi si¢ to zatatwi¢. No i udalo mi si¢, przeniostam si¢ do grupy wyjazdowe;,
ktora powiedzmy jezdzita sobie dwa miesigce na Gorzowie, trzy miesigce na Zielonej Gorze,
p6zniej tam dwa miesigce w Koninie, Lesznie 1 tak dalej, mniejsze miejscowosci. Tutaj akurat
dyspozycyjnos¢ byla konieczna, no bo trzeba byto jezdzi¢, dlatego osoby ze swoimi
rodzinami tak jakby nie nadawaty si¢ juz do tej pracy.

B: Nocowata Pani wtedy w innych miastach, czy wracata Pani za kazdym razem do domu, do
Poznania?

O: To byto roznie, natomiast raczej mieliSmy zawsze zapewniony nocleg, cho¢ czasem na
przyktad pracujac w Lesznie, mieszkaliSmy w Poznaniu, a na weekendy jezdziliSmy do
Gorzowa. Tak to wygladalo, wigc trzeba bylo by¢ przygotowanym na to, ze jednak
codziennie te pigcédziesiagt kilometrow trzeba bylo dojechaé. Nie bylo to komfortowe, nie
ukrywajmy. Tym bardziej na przyktad zimowa kampania, Konin. Czyli trzysta pigcdziesigt
kilometréw zima, w $niezycach. Nikogo nie interesowato jak ja tam dojadg, czy ja wrdce
stamtad 1 co ja tak naprawde bede tam robi¢. Mam by¢ zawsze na miejscu, gotowa do pracy,
dlatego nie ukrywam, ze te wyjazdy troche mnie wykanczaty. Przy studiach zaocznych to jest
czasami paranoja, bo czlowiek jest caty czas zmeczony, niewyspany i spedza tak naprawde
cate zycie w samochodzie. Natomiast no, pieniadze byly lepsze.

B: Niz w Poznaniu?

O: Tak, niz w Poznaniu. Nie dostalam zadnej podwyzki, natomiast tatwiej bylo tutaj o jakie$
tam lepsze firmy.

(Ponownie zadzwonit telefon Pani (il 2lc nie chciata Ona przerywa¢ wywiadu)

O: Latwiej byto o lepsze firmy, takze... Mozna byto zawsze ten lepszy wynik zrobi¢, dlatego
tez prowizja byta wyzsza. Natomiast sadze, ze to i tak byly $mieszne pieniadze, jak na takie
warunki pracy.

B: Dobrze, a co z tym mobbingiem? Powiedziala Pani, Ze tutaj byl jeszcze wigkszy mobbing

jak w telespsprzedazy? Czy dziato si¢ jeszcze cos zlego, co wspomina Pani negatywnie?
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O: To znaczy, generalnie to straszenie wiasnie tym zwolnieniem, te wieczne telefony. Tego
wlasnie zaznalam w tej grupie wyjazdowej, kilka razy dziennie byl wykonywany telefon
przez kierownika z zapytaniem ,,Jak tak wynik, jak tam wynik?”. No i powiedzmy na koniec
dnia ten wynik nie do konca byl zadawalajacy, albo nie bytlo go w ogodle, bo tak si¢ zdarzato.
No 1 na przyktad o godzinie dziewig¢tnastej lub osiemnastej odbieratam telefon od kierownika,
lub smsa, to byto nawet lepiej czasem... Ale zwykle jednak byl to telefon, w ktorym
styszatam, jak to ja jestem beznadziejna, najgorszym jestem sprzedawca po prostu w regionie.
Poza tym, ze nie optaca si¢ w ogdle trzymac takiego pracownika, albo, ze co ja sobie w ogoble
wyobrazam, jak ja sobie wyobrazam nadrobi¢ ten wynik - a przeciez muszg¢ to zrobi¢... No i
oczywiscie, ze jak nie nadrobi¢ tego wyniku, mimo, ze jestem w Koninie, to nie dostane
samochodu na weekend, a dojecha¢ do domu, albo na studia przeciez jakos muszg¢. Nikogo to
nie interesowalo.

B: Czyli mozna powiedzie¢, ze Pani kierownik nie byt przekonany do Pani osoby?

O: Tak. To znaczy w dniach, kiedy wynik byl satysfakcjonujacy, to bylam najlepsza, a
nastepnego dnia juz bylam najgorsza. No i oczywiscie krzyki, smsy, zastraszanie i tak dalej.
Wigkszo$¢ z nas tak miala, natomiast byly wybrane osoby, ktore zawsze mialty dobrze.

B: Dlaczego mialy dobrze? Dlatego, ze mialy lepsze firmy do obstugi od Pani?
O: Tak, doktadnie.

B: Dobrze... A same spotkania z klientami z tamtego czasu? Pamigta Pani szczegodlnie jakie$
spotkania, ktore budza w Pani negatywne, badZ pozytywne wspomnienia?

O: No tak... Miatam na przyktad takie jedno spotkanie z pewna krawcowa...

B: A czy klienci w ogole potrzebowali tego, co Pani im sprzedawata?

O: Nie... Nie potrzebowali. Poza tym prawda jest taka, ze to po prostu byto jedno wielkie
oszustwo. Wiekszo$¢ tych reklam po prostu si¢ nie ukazywata, albo ukazywala si¢ btednie.

B: A to byly tylko reklamy w ksigzkach telefonicznych?

O: Nie tylko. To byly tez reklamy w Internecie. Tak naprawde nie byto tych reklam, one nic
nie dawaty nikomu... To bylto jedno wielkie oszustwo. MieliSmy tez jedng taka kampani¢ —
musz¢ o tym powiedzie¢, teraz mi si¢ O tym przypomniato...

B: Proszg bardzo...

O: Kampania Leszno.

B: Tak...

O: Tak mi si¢ wydaje, ze Leszno. Leszno zawsze robiliSmy na poczatku roku.

Sprzedawalismy tam oczywiscie ksigzke, ktora wychodzita na koniec roku. No i poniewaz



pod koniec roku wyniki roczne wcigz byly za mate, to nasza firma wymyslita sobie, ze
pojedziemy jeszcze raz na ten region i sprzedamy ludziom drugg ksigzke.

B: Ale tego samego roku, tak?

O: Tego samego roku, nie méwigc im o tym.

B: Tak...

O: Czyli sprzedawalismy im tak jakby odnowienie reklamy, ktore juz w tym roku kupili.

B: Mowili Panstwo klientom, ze to juz jest reklama na rok kolejny, czy co Panstwo méwili?
O: Tak. To niby byta reklama na kolejny rok. W zwigzku z czym, ludzie kupili dwa razy w
roku reklamy, do dwoch takich samych ksigzek. Dodatkowo, tak druga ksigzka sie¢ w ogole
nie ukazala.

B: Jak to si¢ nie ukazata?

O: To znaczy ukazala si¢ chyba w jaki§ tam dwudziestu egzemplarzach... No moze
przesadzam, ale po prostu zaden klient jej nie dostat. Byly moze jakie$ tam jednostki, ale
moze to i lepiej, by gdyby oni si¢ dowiedzieli, ze dostali dwie takie same ksigzki... Natomiast
fakture koncowa otrzymali po prostu podwdjng najzwyczajniej w §wiecie.

B: A Kklienci nie dzwonili do Pani? Nie dopominali si¢ o tg drugg ksigzke?

O: Oczywiscie, ze si¢ dopominali... Oczywiscie, ze tak, ale to byla reklama, ktora si¢ nie
ukazata.

B: Co Pani méwita tym klientom?

O: Mowilam, Ze si¢ ukaze, ze jeszcze do nich przyjdzie. Co ja wiele mogtam powiedziec?

B: A nie miala Pani wyrzutdow sumienia, sprzedajac komu$ tak naprawde oszustwo?
O: Oczywiscie, ze miatam wyrzuty sumienia! No ale jezeli otrzymywatam smsa, lub telefon
od kierownika, ktéry mowi ,,Stuchaj, jak nie sprzedaz tego, to Ci¢ zwolnie...”, no to albo
moja praca, moj zarobek i moje studia - albo moje poczucie winy. Trzeba bylo to jako$
pogodzi¢ no 1 wszyscy tak robiliSmy. Po prostu chowali§my sumienie do kieszeni i ze
spuszczong gtowa si¢ po prostu wychodzito od klienta, z poczuciem, ze si¢ go oszukato. Przy
wiekszych firmach to poczucie moze bylo mniejsze, bo ludzie sobie to wrzucajg w koszty 1
nawet nie wiedza, co tak naprawde kupili, natomiast byty takie sytuacje, gdzie po prostu byli
ludzie naprawde¢ biedni. Naprawde ludzie biedni, ktorzy prowadza malutka, jednoosobowa
firme, tak jak wcze$niej mowitam o tej krawcowej.

B: A doktadniej?

O: No byta to Pani, ktora tak naprawde, wida¢ bylo, ze nie miata pienigdzy. Wida¢ bylo, ze ta
kobieta ledwo przedzie, ledwo wiaze koniec z koficem... No i ja wiedziatam, Ze byta to moja

jedyna szansa na wynik. Wiedziatam, ze jezeli tego nie sprzedam, to znowu dostan¢ telefon,



znowu dostan¢ ochrzan, znowu bede si¢ ba¢, znowu bedzie jaki$ tam stres. Musiatam to
zrobié, natomiast mialam ogromne wyrzuty sumienia, ze jej to sprzedatam.

B: Pani zdaniem, tg kobiete nie bylo sta¢ na ta reklame, tak?

O: Nie bylo ja sta¢, poza tym, do niczego jej si¢ to nie przydato. To byto zwykle naciggactwo
najzwyczajniej w $wiecie. Oszustwo i tyle.

B: A czy ta Pani bez problemu chciata kupi¢ ta reklamg?

O: To znaczy ja ja przekonatam. Ona moze i chciala to kupi¢, ale ja nie bylo najzwyczajniej
na to stac.

B: Jak wigc Pani przekonata tg kobiete?

O: Powiedziatam, ze musi ja mie¢, bo to ksigzka telefoniczna.

B: I to wystarczyto?

O: No tak, albo, ze jej to roztoze¢ na raty.

B: Sprzedaz ratalna w takim razie tez pomogta...

O: No tak... Jaka musi by¢ sytuacja kobiety, ktora jest krawcowa... Na dodatek nie ma
palcow w jednej rece, w zwigzku z czym jak ona moze pracowac...

B: Nie miata palcow?

O: Nie miala palcow w jednej rece, doktadnie... Ja jej sprzedaj¢ reklame za trzysta ztotych bo
na wigcej ja nie sta¢, a ona prosi zeby jej to rozlozy¢ na szes¢ rat. To w jakiej ona musi by¢
sytuacji finansowej?

B: I ta kobieta, nie majac petnosprawnej jednej reki szyla?

O: Tak... Byleby po prostu jakies mie¢ pienigdze na zycie. Ja jej to musiatam sprzedac.
Czulam si¢ z tym fatalnie, no ale takg miatam prace. Nie ukrywam, ze to po prostu dziatato
strasznie na psychike 1 skonczyto si¢ de facto szpitalem dla mnie oraz wykonczeniem
organizmu. Ze stresu dorobitam si¢ wrzodow...

B: Tak...

O: ...1 po prostu rozstroju nerwowego zotadka... Stracitam przytomno$¢ w pracy, po czym co
ciekawe... Moja kierowniczka wtedy, pozwolila mi jecha¢ do lekarza samej samochodem.

B: Nie miata czasu zeby pojecha¢ z Pania?

O: Wiasciwie nie wiem. Pozwolita mi na to, abym ja wsiadla sama do samochodu i pojechata
do lekarza, gdzie dziesig¢ minut wczesniej stracitam przytomno$¢ w pracy. Pdzniej ja tak
naprawde puknetam si¢ w glowe, Ze co ja tak naprawdg robig...

B: Byta pewnie Pani w szoku 1 moze nie myslata do konca co robi...



O: No tak! Doktadnie. Co ciekawe, pojechatam do tego lekarza, posztam si¢ zarejestrowac, to
trwato dziesie¢ minut... To jak wrocitam, to miatam okradzione auto. Miatam wybitg szybg w
samochodzie stuzbowym, nie bylo laptopa, ani dokumentow.

B: Wszystko bylo stuzbowe?

O: Tak. Tak wiec w takim stanie, musiatlam jeszcze ztozy¢ zeznania na policji, co trwato,
trwato i trwato. Po czym musiatam jecha¢ wstawi¢ szybe¢ do tego samochodu...

B: A co z Pani badaniami tego dnia?

O: No pdzniej, generalnie na inng godzine miatam tam wroci¢. Ale mojg firme¢ to nie
obchodzito, ja mam zrobi¢ samochod i tyle. Przeciez nie mogg tak jezdzi¢ bez szyby, prawda?
Oczywiscie musiatlam zaptaci¢ za ta szybe, musialam tez zaptaci¢ za tego laptopa i to
zdecydowanie wyzszg warto$¢ niz mial.

B: Musiata Pani za to zaplaci¢ ze swojej kieszeni? A nie bylo to wszystko ubezpieczone?
O: Ale oczywiscie, ze bylo ubezpieczone, ale umowa byla tak skonstruowana, ze w takich
przypadkach aby firma nie musiata ponosi¢ Zadnych kosztow ubezpieczen i mie¢ wyzsza
sktadke tym samym, no to Sciggane to bylo z naszej pensji. W zwigzku z czym, za laptopa
wartego mniej wigcej tysigc dwiescie ztotych, ja zaptacitam dwa sze$éset.

B: Zabrali, odciagneli to Pani z wyptaty?

O: Tak, doktadnie. Tak samo za ta szybg. Szyba kosztowata — bo sama podpisywatam
dokumenty - trzysta dwadziescia ztotych. Mi zostalo zabrane pigéset, bo umowa byta taka, ze
za kazdy uszkodzony element zabieraja pigcset zlotych. Plus oczywiscie firma dostawata
dodatkowo pienigdze z ubezpieczenia.

B: Probowata Pani co$ z tym zrobi¢? Widziata Pani dokument na ktorym bylo napisane, ze
szyba kosztuje trzysta ztotych, a Pani zabrano za to wigcej pieniedzy? Dlaczego?

O: Ja oczywiscie rozmawiatam w tej sprawie, ze dlaczego ja mam tyle placié, to powiedzieli,
ze tak jest skonstruowana umowa, a ja ja podpisalam. ,Mozesz nie mie¢ stuzbowego
samochodu, nie musisz! Jesli chcesz — musisz podpisa¢ takg umowe”.

B: Czyli cokolwiek by Pani nie powiedziata. ..

O: Doktadnie. ,,Nie podoba Ci si¢ ta praca? No to ja zmien!”. Na tej zasadzie. ,,Ciesz si¢, ze
ogole masz prace!”. Nie raz to ustyszatam. No i tak to wygladato, tak wigc, nie bylo wesoto.
B: A co z ta Pani wizyta w szpitalu? Miata Pani problemy zdrowotne...

O: No generalnie bytam w szpitalu... Dostawatam kroplowki. Oczywiscie mialam zwolnienie
lekarskie. To bylo tak, ze ja wrécitam do pracy, bo jeszcze wtedy nie zdawatam sobie sprawy
z tego, ze jest to az tak powazny stan.

B: Pani jest bardzo mtodg osobg. W tym wieku mie¢ juz wrzody, spowodowane stresem?



O: No to dzigki temu mozna sobie tylko wyobrazi¢ jak bylo w tej pracy. No 1 oczywiscie
wrécitam do pracy, bo caty czas dostawatam tylko telefon ,,Wrd¢, wroc, wroé, no przeciez
wynik, wynik, wynik! Musisz zrobi¢!”. No to wrdcitam do pracy, bo si¢ balam o swoje
stanowisko. No 1 wrocitam... I stracitam znowu przytomnos$¢ w pracy.

B: Po raz kolejny.

O: Po raz kolejny. No i po6zniej lekarz juz po prostu mnie nie wypuscil ze szpitala. Zostatam
na serii badan, dostawatam kropléwki. Pozniej lezalam juz w domu. Oczywiscie codziennie
kto$ do mnie dzwonit i pytat kiedy ja wracam. ,,No przeciez natychmiast wracaj!”.

B: To dzwonitly osoby z kierownictwa, tak?

O: Tak. Po czym oczywiscie dowiedzialam si¢, ze moja kierowniczka, mimo, ze byla
$wiadkiem moich omdlen... Poza tym wiedziala w jakim jestem stanie, bo mieszkatam tez
wtedy z kolezankg z mojej grupy, wigc tak naprawd¢ wiedziata na biezaco jak wyglada moja
sytuacja. Wiedziata, ze naprawde jestem chora. No i ona nagle stwierdzita, ze to jest
ktamstwo! Stwierdzita, ze ja sfingowalam calg ta chorobe, ze w ogoéle nie jestem chora, ze
chce¢ naciggnaé firme na koszty. Dodatkowo, Ze ja sfingowatam tg kradziez! Mimo, Ze...

B: Mimo, Ze Pani zaptacita za to wszystko?

O: Mimo, ze zaptacitam za to, a ponadto na kamerach byto widoczne, ze samochdd zostat
okradziony przez kogo$. Nie ukrywam, ze bardzo mnie to zdenerwowalo. Dobito mnie to,
czutam si¢ fatalnie. Nie miatam ochoty w ogole wraca¢ do tej pracy.

B: Ale jaki bytby sens wymyslenia sobie przez Panig tej kradziezy? Przeciez Pani za to duzo
zaplacita!

O: No nie wiem jaki byl sens, ale mozna rozpusci¢ ploty 1 zdenerwowac kogos, tak? A! No bo
tak jak mowitam, tam byty dokumenty, w tej mojej torbie...

B: Jakie dokumenty?

O: Umowy. Moje umowy, ktore trzeba bylo rozliczy¢. Ja je wzigtam z pracy, poniewaz
myslatam, ze skoro si¢ zle czuje, to na pewno bede na zwolnieniu 1 sobie je rozlicze.
Generalnie chodzilo o to, ze zostal mi narzucony ,,plecak” przez nig, przez ta kierowniczke —
o ktérym ja nie wiedziatam. No i ona wykorzystata tg sytuacje, mowiac, ze ja sfingowatam ta
kradziez, ze ja sklamatam, ze te umowy w ogoéle byly! Mimo, ze ja pdzniej te umowy
wszystkie rozliczytam, bo pojechatam pdzniej do klientow 1 wzietam od nich kopie. Tak czy
inaczej ona twierdzita, ze ja to wszystko sfingowatam. Ona byta jakby w ten sposob
wyczyszczona z tych ,,plecakoéw”, bo przeciez je sobie sama narzucitam bez jej wiedzy.
Mimo, Ze to ona je tak naprawde¢ na mnie narzucita.

B: Jest to po prostu jakas$ parodia...



O: No jest to zenujace.

B: Dlugo Pani byta w tej grupie, u tej kobiety?

O: Ja bylam u niej trzy miesigce. Miatam zosta¢ dtuzej, natomiast po tej sytuacji, ktora si¢
wydarzyta, stwierdzitam, ze nie ma opcji zebym ja u niej zostala. Wrécitam wtedy do tej
grupy wyjazdowe;j.

B: Czyli po powrocie ze szpitala, dalej Pani pracowata w tej firmie?
O: Tak... To bylo w wakacje. Obiecalam sobie, ze popracuj¢, do wrzesnia, do pazdziernika...
A pozniej sobie zrobi¢ wolne. Jak si¢ okazato, pracowalam do konca roku, no bo pienigdze
byly potrzebne.

B: A przepraszam, ze zapytam... Pani byla juz w stanie pracowac?

O: Teoretycznie... Po tym zwolnieniu lekarskim, szpitalnym, pojechalam na urlop.
Wynegocjowatam silg wlasciwie dwutygodniowy urlop. Oczywiscie nie byto opcji Zzeby pgjs¢
na dwa tygodnie urlopu, ale ja powiedziatam, Ze albo dostang ten urlop, albo si¢ po prostu
zwalniam... Po tym urlopie wrocitam do pracy i pracowatam jeszcze do konca roku, jakie$
pig¢ miesigcy. Wydawato mi si¢, ze juz ze mng jest ok. Nastgpnie byly Swieta, podczas
ktorych mieliSmy tez urlopy, a po tym urlopie mialam znowu akcje¢ zdrowotng. Tak si¢
zdenerwowatam, ze musz¢ wraca¢ do pracy, ze bed¢ znowu musiata tyle jezdzi¢, ze znowu
bede musiata stucha¢ tego, ze jestem najgorsza... Wiecznie tylko stres, stres, strach i tak
dalej... No i to byt sylwester. Sylwestra sp¢dzitam na ostrym dyzurze pod kroploweczka. Po
tym zdecydowatam, Ze niestety, ale musze si¢ leczy¢. Lekarz mi tez wtedy powiedziat, Ze on
mi nie moze w zaden sposob pomoc. Na poczatku lekarze szukali. Miatam robiong
gastroskopie, USG, wszystkie badania. No i okazalo si¢, ze to wszystko jest po prostu na tle
nerwowym 1 zostatam skierowana do psychiatry najzwyczajniej w $wiecie. Leczytam si¢ u
psychiatry, bytam na zwolnieniu, po to by po prostu wréci¢ do jakiegokolwiek stanu, Zebym
nie denerwowala si¢ na tyle, Zzeby moc po prostu pracowac. Ja nie bylam w stanie juz
pracowac, tak bytam wykonczona psychicznie. No 1 zakonczylam kariere w tej firmie.

B: Dlugo leczyta si¢ Pani u psychiatry?

O: Hm... Z sze$¢ miesiecy.

B: Na czym polegato to leczenie? To byly tylko rozmowy z lekarzem?

O: Tak... Generalnie terapia, oczywiscie leki. Absolutnie nie bylo mowy o tym, zebym ja
wracala do tej pracy. To w ogole byto wykluczone. Lekarz mi wtedy powiedziat, ze albo chce
zy¢, albo mam wroci¢ do tej pracy.

B: Pomagaty Pani te wizyty, ta terapia?



O: Tak, ale duzo tez musiatam pracowac sama, zeby po prostu nauczy¢ si¢ nie bra¢ tak po
prostu pewnych rzeczy do siebie i po prostu umie¢ si¢ postawi¢. Pozna¢ na tyle swoja
warto$¢, zeby moc powiedzie¢ kierownikowi, ze ja sobie nie zycze takiego traktowania.

B: A byla Pani az w tak zlym stanie psychicznym, ze sama Pani czula, ze potrzebuje takiej
psychiatrycznej pomocy?

O: Tak. Ja po prostu nie mogtam spa¢, miatam koszmary, nawet nie chcg mowic jakie, ale nie
mogltam tez jes$¢... Tego si¢ w ogole nie da opisa¢, w jakim ja bylam stanie psychicznym.
Wszystko mnie tak potrafilo wyprowadzi¢ z rownowagi, ze ja momentalnie wymiotowatam.
Ale juz jest dobrze. (usmiech)

B: Ciesze si¢ bardzo. (u$miech) ... Jak rozumiem, na tej wizycie, na tym leczeniu, zakonczyta
Pani tamtg pracg?

O: Tak. Na tym zakonczylam. Skonczyla mi si¢ tam rowniez umowa, tak wigc na pewno nie
zamierzalam tam wréci¢. Plan byl taki, zeby nie wraca¢ do sprzedazy. Ale rzeczywistos¢
niestety okazata si¢ taka, jaka si¢ okazata. Ja w tym czasie si¢ obronitam... No i generalnie
miatam nadziej¢ szuka¢ sobie innej pracy, wysylalam Cv. Ale z doswiadczeniem
sprzedazowym — chcieli mnie do sprzedazy, a pienigdze sg potrzebne. Kredyty i rézne inne
zobowigzania... Poza tym ja nie mogtam sobie pozwoli¢ na to, zeby siedzie¢ w domu i nie
zarabia¢é. W zwigzku z tym, podjelam prace w firmie, ktéra zajmuje si¢ sprzedazag i
dystrybucja wyktadzin obiektowych. No 1 miato to wyglada¢ zupetnie inaczej, miatam miec o
wiele wicksza swobode, duzo wicksze mozliwosci roOwniez zarobku. Ale niestety bylo
inaczej. Dodatkowo, trzeba bylo zatozy¢ wlasng dziatalno$¢, czgs¢ pienigdzy dostawato si¢
tak naprawde pod stotem, po to zeby pracodawca nie musial wykazywaé kosztow 1 za nas
ptaci¢. Nie ponosit tez za nas zadnej odpowiedzialnosci, bo wszyscy byliSmy na wlasnym
rozrachunku. Rozne, dziwne sytuacje. W kazdym razie wszystko mialo by¢ super, hiper, po
czym okazato si¢, ze jest po prostu beznadziejnie. Ale w migdzyczasie odezwatla si¢ do mnie
firma, w ktorej wczesniej bytam tez na rozmowie kwalifikacyjnej... Oni mnie bardzo chcieli.
To byla tez firma sprzedazowa. Tez reklama, ale nie taka jak w ksigzkach telefonicznych, ale
tez w Internecie. To byla dos¢ preznie rozwijajaca si¢ firma, ale ja juz wiedzialam, z czym to
si¢ je. Dlatego tez nie chcialam p6j$¢ tam, ale zdecydowalam si¢ na tg firme¢ z wyktadzinami,
bo $wietlana przyszto$¢ miata mnie czekac¢ i inne warunki pracy.

B: Zatozyta Pani wlasng dziatalnos¢, tak?

O: Zatozytam dziatalnos¢, tak...

B: A co Pani tam robila? Byla Pani przedstawicielem handlowym firmy z wyktadzinami?



O: Tak... Niby bylam na wiasnym rozrachunku, sama musialam wystawia¢ faktury, ale de
facto sprzedawalam dla tej firmy. Sprzedawatam wyktadziny w firmach, szkotach, w
instytucjach. Takie wielko powierzchniowe obiekty.

B: | gdzie konkretnie? Tylko Poznan?

O: No miat to by¢ Poznan, potem miato to by¢ tylko Trdjmiasto, po Trojmiescie nagle
Warszawa... Delegacje, oczywiscie, za ktore sama place. Cz¢$¢ pieniedzy miala mi by¢
zwracana, w koncu tego nie bylo... No po prostu $miech na sali. To jest prawdziwy wyzysk i
pracodawcy wykorzystuja prawdziwie ta mozliwos¢, zeby zatrudnia¢ handlowcoéw na
wilasnym rozrachunku, bo umywajg tak naprawde od wszystkiego rece.

B: Duza bytla rotacja pracownikow w tej firmie?

O: Rotacja byta duza. Cz¢s¢ byta pracownikéw statych, duzo jednak pracownikéw rotowalo,
tak jak w wiekszosci firm sprzedazowych. Ci, ktorzy plasujg dobre stanowisko i jakie$ tam
sobie uktady i uktadziki zrobig, to jako$§ tam sobie dobrze zarabiajg. Reszta si¢ po prostu non
stop zmienia.

B: A te wyktadziny dobrze si¢ sprzedawaly, czy cigzko bylo takg wyktadzing sprzedaé?

O: Generalnie wyktadziny si¢ dobrze sprzedawaty u osob, ktore tam pracowaty rok, albo dwa.
B: Dlaczego?

O: No bo mieli juz swoich statych klientow. Natomiast nowe osoby, nie dostawaty nawet
wlasciwie zadnej bazy... Trzeba bylo sobie samemu wyszuka¢ te firmy. To w ogole
graniczylo z cudem, zeby cokolwiek sprzeda¢. Naprawdg... Mialo to znowu wygladaé
inaczej. Na rozmowie kwalifikacyjnej nikt nigdy nie powie jak wszystko wyglada naprawde.
B: A klienci? Spotykali si¢ chetnie z Panig?

O: Oczywiscie byl w ogodle problem w umowieniu si¢ na spotkanie. Jak na przyktad pytatam 1
klienci méwili, ze moze potrzebuja wykladziny, to mowili, Ze moge¢ do nich przyjechac i
pokaza¢ im wzorniki. Ja wigc wsiadatam w samochod i jechalam pieéset kilometrow po to,
zeby komu$ pokaza¢ wzornik. Nie majac w ogbdle pewnosci, ze on cokolwiek ode mnie
wezmie. Po co ten klient ma sprowadza¢ wykladzing z ponad pigciuset kilometrow, skoro
moze sprowadzi¢ ja po prostu ze swojego miasta? No po prostu brak stow. No ale tez
wczesniej bylam na rozmowie w tej firmie, tez sprzedazowej, nie zdecydowatam si¢ na nig,
bo obawialam si¢ tego, ze to wszystko bedzie wygladato tak samo jak w ksigzkach
telefonicznych. Natomiast po dwoch miesigcach oni odezwali si¢ sami do mnie, ze jednak
bardzo by chcieli, zebym przyjechala na tg drugg rozmow¢ do Warszawy... No i
zdecydowatam si¢ jednak na tg pracg. A poza tym, mi tez bardzo zalezato na tym, Zeby mieé

umowg o pracg. Na wlasnym rozrachunku tak naprawde ani ja nie mogg zachorowaé, ani nie



moge zajs¢ w cigze, a juz majgc dwadziescia osiem lat zaczynam o tym mysle¢. Tu akurat
bylo dobrze, bo po krotkim okresie probnym dostatam od razu umowe o prace na czas
nieokre$lony. Bardzo rzadko si¢ co$ takiego w tej chwili dostaje. To mnie na pewno skusito i
dosy¢ dobrze tu mozna zarobic.

B: A co to jest konkretnie za firma? Czy moze Pani zdradzi¢?

O: To jest *. Wszyscy wiedza w tej chwili co to jest *. Nie ukrywam oczywiScie, ze na
rozmowie kwalifikacyjnej, znowu mialo to wygladaé¢ inaczej. (usmiech) Po czym po
szkoleniu okazato si¢, ze nastapily zmiany w firmie. No ale jest inaczej 1 tak. Tutaj mam od
razu umowe o prace na czas nieokreslony, a w ksigzkach telefonicznych, po czterech latach
tego nie miatam. Dostalam réwniez samochdd, nie bylo tutaj z tym zadnego problemu. No
oczywiscie jest tak samo, sg stupki, tabelki... To jest sprzedaz. Wszystko jest picknie, tadnie
dopoki jest wynik. Jak nie ma juz wyniku, to si¢ zastanawiamy czy ci¢ nie zwolnimy. Nie
ukrywam natomiast, ze mam tez tutaj lepszego kierownika, ktory nie stosuje mobbingu.
Chwata mu za to...

B: Dobrze, a czym rozni si¢ ta sprzedaz, od sprzedazy w ksigzkach i od sprzedazy wyktadzin?
O: No teraz sprzedaj¢ firmom reklamg internetowg. Natomiast jest to faktyczna reklama. Nie
jest to natomiast na tyle skuteczne i optacalne dla partnera, zebym ja tez si¢ z tym dobrze
czula. Jest to tez w jaki§ tam sposob oskubywanie go z ostatnich groszy. Ale tak niestety
wyglada sprzedaz reklamy.

B: Dobrze... Ta Pani aktualna sprzedaz polega na tym, ze sprzedaje Pani danej firmie ustuge,
za ktorg ta firma otrzymuje tak zwane kupony i oferuje je z kolei innym klientom?

O: Tak jest. Doktadnie. Sprzedaja swoje ustugi w bardzo zanizonej cenie, z czego my roéwniez
zabieramy sporg czes¢.

B: Macie Panstwo duza konkurencje w tej chwili, prawda?

O: Mamy konkurencje¢. Natomiast jestesSmy w tej chwili najwigksi na rynku.

B: A z Panstwa konkurencji jest to na dzisiejszy dzien, z tego co kojarz¢ na pewno *...

O: Jest * z grupy *, jest *, *, * . * Najwiekszy jest w kazdym razie *, jest najdtuzej na rynku,
jest nie tylko w Polsce, ale w catej Europie. Jest nie tylko w Europie, ale przede wszystkim w
Stanach... Wiadomo, ze nie jest to firma ,.krzak”. Natomiast prowadzi taka polityke, ja bym
powiedziata, ze malo optacalng dla partneréw. My sprzedawcy jestesmy tak niewielka czes$cia
z tego wynagradzani...

B: A prosze mi powiedzie¢, czy te firmy wykupujace od Panstwa kupony, proponujace te
kupony dalej zainteresowanym... Moze na przyktadzie. Jest sobie Pani kosmetyczka...

Oferuje klientkom manicure, albo jakie$ maseczki w dogodnej cenie... Czy biorac pod uwage



to, ze jej klienci zaptaca o potowe mniej za tg uslugg, to czy ona, ta Pani kosmetyczka,
wykonuje tg ustluge naprawde poprawnie?

O: Powinna tak robi¢, natomiast nie zawsze tak jest.

B: Ma Pani jakie$§ dowody na to, ze nie zawsze tak jest?

O: Czasem tak jest. Staramy si¢ to kontrolowa¢, ale wiadomo, ze pewnych rzeczy nie da si¢
skontrolowaé. Oficjalnie jest powiedziane tak, ze jezeli kto$ nie wykonuje odpowiednio danej
ustugi, to my dalej z nim nie wspotpracujemy. Natomiast realnie wyglada to odwrotnie.
Potrzebna jest kasa 1 wynik, tak? Niewazne jest jak to zrobi¢... W zwiazku z czym oszukuje
si¢ troche klientow...

B: Ale tutaj tez si¢ zastanawiam, czy ta kosmetyczka, ktéra podatam jako przyktad, moze
wykona¢ swoja ustuge gorzej, komus kto przyjdzie do niej z kuponem?

O: Moze... Ona nie moze, nie powinna tego robi¢, natomiast niestety tak si¢ dzieje.

B: A czy jakie$ inne przyklady? Tutaj akurat trafitam z tg kosmetyczka...

O: To znaczy najczesciej tak naprawde na kosmetyce jest najlatwiej wykona¢ ta ustuge po
kosztach...

B: Ale w jaki sposob? Stosujac na przyktad gorsze kosmetyki?

O: No tak... Gorsze kosmetyki na przyklad przelewane do opakowan po lepszych
kosmetykach... Przy masazach czgsto to si¢ zdarza... Inne kosmetyki, po prostu gorzej
wykonana ustuga. Tak to niestety wyglada.

B: A jakas$ inna branza?

O: Hm... W restauracjach na przyktad nie ma za bardzo mozliwosci oszczedzi¢ na
produkcie... Czasami s3 moze mniejsze porcje, ale zwykle konczy si¢ po prostu na niemite;j,
badz gorszej obstudze. Czyli traktuje si¢ tego klienta, jako klienta drugiej kategorii.

B: Bo zaptacil mnie;?

O: Bo zaptacil mniej... Wigc ci partnerzy tak naprawde sami sobie robig krzywde, bo
decydujac si¢ na taka reklame, nie powinni tego robic.

B: A moge zapyta¢ skad Pani o tym wie? O tej gorszej obstludze w restauracjach, albo o tych
gorszych kosmetykach?

O: Z wilasnego doswiadczenia. Korzystam z takich kuponoéw 1 zdarzyta mi si¢ juz par¢ razy
wlasnie taka sytuacja, ze ustuga nie zostata wykonana tak, jakbym zaplacita faktycznie sto
procent. Nie jest to jakie§ nagminne, natomiast czasami si¢ to zdarza.

B: A mogge si¢ jakos tego wystrzec? Jak mam wiedzie¢, ze decydujac si¢ na dany kupon, kto$
mnie na przyklad gorzej obstuzy lub nie wykonana swojej ustugi catkowicie poprawnie?

O: Nie moze Pani tego wiedzie¢...



B: Rozumiem... A w jaki sposob Pani tutaj przekonuje klientéw do skorzystania z oferty *?
O: No dzigki nam, ci partnerzy dostang tak naprawde klientéw na miejscu, w bardzo duzej
ilosci. Oczywiscie jest to taniej, ale idziemy tutaj na ilos¢. No i generalnie trzeba na tyle
dobrze stworzy¢ oferte i tak dobrze obstuzyc¢ tego klienta, zeby klient nastepnym razem chciat
wroci¢ do danego miejsca 1 zaptaci¢ sto procent. Natomiast rzeczywisto$¢ jest taka, ze
niewielka cze$¢ z tych klientow faktycznie wraca. Ludzie si¢ przyzwyczaili, ze chcg ptaci¢
mniej, a skoro nie kupi tutaj, no to kupi gdzie$ indziej na innym portalu, czy tam gdzie$
indziej, ale za polowe ceny. Zobaczymy jak to bedzie wygladato, natomiast ja si¢ cieszg, ze
mam tutaj umowg¢ na czas nieokreslony...

B: Jak dtugo Pani juz tutaj pracuje?

O: Pot roku... No i mam nadzieje, ze teraz szybko zajde w cigze, zaraz pdjde na zwolnienie i
jeszcze trochg na tym zarobig. (uSmiech)

B: Mowi Pani powaznie, tak? Z tym zajSciem w cigze i pdj$ciem od razu na zwolnienie?

O: Tak, doktadnie. Staram si¢ dlatego o to teraz, poniewaz mam tg umowe, jest to dla mnie
najkorzystniejszy moment... Taka praca dla kobiety, ktora chce zajs¢ w ciaze jest po prostu...
B: Idealna pod tym wzglgdem?

O: No wtlasnie... Mam sto procent ptatnosci na zwolnieniu w tym przypadku... Pdzniej
macierzynski... I skoro firma przez te pot roku juz tyle na mnie zarobita, no to moze mi teraz
placi¢ przez nastepne trzynascie, czternascie miesiecy... A ja bede...

B: Szczes$liwg mama? (usmiech)

O: Tak! Doktadnie! (u$miech) Natomiast absolutnie nie zamierzam tam wraca¢ po ciazy.
Absolutnie, nie bede tam wracac.

B: Czyli jak rozumiem, akurat pod tym wzgledem jest to idealna praca do zajscia w cigze,
ktora da Pani przy tym stuprocentowg ptatnos¢ na zwolnieniu...

O: Tak... Natomiast jest to tez dobre rozwigzanie, poniewaz jest to tak zwana praca ,.,home
office”, gdzie pracujemy cze¢sto z domu — dla mlodych matek.

B: Czyli Pani nie ma biura?

O: Nie mamy biura. Moéwig tu takze jakby juz z punktu widzenia moich kolezanek z pracy, no
bo daje to mozliwos¢ wychowywania dziecka, caty czas jednak pracujac. Mozna tez tutaj
zarobi¢, ale pytanie, kto wytrzyma taki nacisk psychiczny? Jezeli jest kto§ odporny 1 uda mu
si¢ to wytrzymac, no to jest to dobra praca. Natomiast, no nie polecam jej. (usmiech) Z kolei

mi si¢ tez wydawato, ze jestem odporna psychicznie, a okazato si¢ inaczej...



B: Teraz mam takie moze troche¢ intymne pytanie... Stara si¢ Pani caty czas wraz z partnerem
o zaj$cie w cigze... Gdyby nie wiem... Jutro okazalo si¢, Ze jest Pani w cigzy, to jest Pani w
stanie tak rzuci¢ wszystko i od razu p6j$¢ na zwolnienie?

O: Od razu id¢! Bez najmniejszego zastanowienia. Nie bede pracowac tam ani dnia dtuze;.

B: Dobrze. A co po urodzeniu dziecka? Nie wroci Pani do pracy, wigc co Pani bedzie robi¢?
O: Ja mam akurat na tyle dobrag sytuacje teraz, ze po prostu na pewno zostan¢ z dzieckiem.
Nie wiem jak dtugo, moze rok, moze dwa. P6zniej na pewno bede¢ szukaé pracy, natomiast na
pewno juz nie takiej.

B: Wczesniej tez tak Pani mowita...

O: No na razie tak mowi¢. Mam nadziejg, ze jednak wytrwam w tym i bede robita co$ innego.
Na ta chwile po prostu chee zaj$¢ w cigze, odpoczaé — bo naprawde tego potrzebujg.

B: Przyznam sig, ze jestem wstrzasnigta tym, co od Pani ustyszalam... Jesli Pani pozwoli, to
przejdziemy teraz do rozmowy na temat samej specyfiki pracy przedstawiciela handlowego,
ale to po krotkiej przerwie.

O: Dobrze.

(Po kilku minutach przerwy, wrocitySmy do rozmowy)

B: Dobrze. Pani (I vro¢my do rozmowy na temat samej specyfiki zawodu
przedstawiciela handlowego... Prosze powiedzie¢ mi kim wedlug Pani jest przedstawiciel
handlowy? Kto to jest?

O: Hm... (usmiech) No to jest osoba... Hm... Co by tu powiedziec?

B: A czy Pani byla lub jest przedstawicielem handlowym?

O: Tak. No tak..

B: Kim wigc Pani byta, kim Pani jest?

O: No sprzedawca po prostu. To si¢ pigknie nazywa, ten przedstawiciel handlowy, a tak
naprawde to jest sprzedawca. Teoretycznie sprzedawalam produkt, a tak naprawde to
Sprzedawatam siebie, a nie produkt. No bo na tym to tak wiasciwie polega, zeby tak
poprowadzi¢ spotkanie, zeby klient kupit jakis produkt, a mnie polubit. Praca w tym zawodzie
to jest sprzedaz po prostu.

B: Dobrze. A czy takiego przedstawiciela handlowego mozemy pozna¢ na pierwszy rzut oka?
O: No... Niektére osoby tak. Trzeba mie¢ pewne predyspozycje do tego zawodu. To sa
zwykle osoby, ktore majg albo wysoka samooceng, albo potrafig udawac, ze ja majg. To sg tez
osoby, ktére nie majg wigkszych problemoéw z nawigzywaniem kontaktéw, nie boja si¢ ludzi,
sg takie otwarte, gadatliwe. No mozna taka osobe poznaé. Jak sie troche popracuje, to si¢

poznaje takich ludzi — to fakt.
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B: A jezeli Pani z taka osoba nie rozmawia? Widzi Pani kogo$, kto po prostu wysiada z
samochodu?

O: Tak... To jest zazwyczaj jaka$ osoba, ktora jest obladowana jakimi$§ dziwnymi rzeczami,
papierami... Oczywiscie laptop, telefon — wiecznie dzwonigcy. No i osoba, ktora po prostu
jest wiecznie zabiegana i wiecznie gtodna, z kubkiem kawy w reku... No mozna pozna¢ taka
osobg. (usmiech)

B: A co z wygladem zewng¢trznym? Czy kazdy przedstawiciel handlowy musi wyglada¢
elegancko?

O: To zalezy od branzy. Raczej tak, natomiast to tak naprawde¢ zalezy od wymagan
pracodawcy. Niektdrzy tego nie wymagaja, co mnie dziwi, bo ja uwazam, ze ten strdj jednak
powinien dobrze wyglada¢, skoro spotykamy si¢ z tymi klientami.

B: A jakie wymagania pracodawcy stawiaja handlowcom?

O: Wyniku! Wyniku! ($miech) No tak naprawde to wiadomo, ze jednak trzeba mie¢ te
umiejetnosci interpersonalne, odpowiednio si¢ wystawiac...

B: No wtasnie, a co z tym stownictwem handlowcow?

O: No trzeba dostosowa¢ jezyk do danego klienta. Inaczej si¢ rozmawia z Prezesem jakiej$
duzej firmy, a inaczej si¢ rozmawia z Panig kosmetyczka, ktora rowniez jest whascicielem
swojego salonu, a jeszcze inaczej si¢ rozmawia na przyktad z wlascicielem warsztatu
samochodowego. Na tym wilasnie polegaja te umiejetnosci interpersonalne, zeby na tyle sie
dopasowa¢ do danego klienta, zeby moéwi¢ jego jezykiem. No i plus oczywiscie mowic
jezykiem sprzedazy.

B: Zeby klient zawsze kupil?

O: Doktadnie... Mam tak poprowadzi¢ rozmowg, zeby klient kupit.

B: Pani (D 2 tak patrzac ogodlnie na wszystkie branze, jaka pte¢ dominuje w tym
zawodzie?

O: Wydaje mi sig, ze kobiety. Wydaje mi sig, ze kobiety, ale zdarzajg si¢ tez me¢zczyzni...

B: A dlaczego si¢ Pani wydaje, ze to kobiety sg wigkszoscig?

O: To znaczy, na pewno w telesprzedazy kobiety. To na sto procent. To wynika pewnie z
tego, ze w ogodle kobiety zawsze wigcej mowig. (usmiech) Natomiast w bezposredniej
sprzedazy wydaje mi si¢, ze tez kobiety, ale nie jest to jaka$ szczegdlna wigkszos¢. Wydaje
mi si¢, ze to wszystko si¢ jakos$ tak w miare rowno rozklada.

B: Od czego to zalezy?

O: No wydaje mi si¢, ze predyspozycje do tego zawodu majg zarowno kobiety, jak i

mezczyzni, ale myslg, ze kobiecie jest tatwiej dosta¢ taka prace, bo nie ma ona niewiadomo
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jakich tam wymagan... Czesto tych ludzi, handlowcéw jeszcze si¢ tapie, kiedy oni po prostu
jeszcze studiuja, pdzniej sie juz zostaje w tej sprzedazy, bo ma si¢ tam doswiadczenie, a jest
to tatwy pienigdz... To znaczy on kosztuje zdrowie, czas i rodzing, ale mozna tam szybko
dobrze zarobi¢, czesto tak naprawde bez doswiadczenia.

B: A czy wedhug Pani, pte¢ ma jakiekolwiek znaczenie w zawodzie handlowca?

O: Nie...

B: Dlaczego tak Pani mysli?

O: No myslg, ze to nie ma wigkszego znaczenia. Natomiast na pewno ma znaczenie
prezencja. Zdarzaja si¢ przypadki bez wygladu, bez prezencji, bez no nie wiem... Ale
wiadomo, ze wszyscy jesteSmy wzrokowcami. Mi juz tutaj nawet nie chodzi o urode, w takim
sensie, ze kto§ nam si¢ musi podobac, no ale albo si¢ na kogo$ mito patrzy i z przyjemnoscia
stucha, albo po prostu nie chce si¢ na takg osobe patrze¢. Zdarzaja si¢ takie przypadki,
naprawde. Natomiast raczej trzeba w miar¢ wygladac 1 dobrze si¢ prezentowaé. Dlatego tez,
na przyktad w przypadku kobiet — sg to atrakcyjne kobiety.

B: Bo tatwiej przekonaja klienta, ktory jest mezczyzna?

O: Oczywiscie, ze tak! Niestety tak to wyglada... Rzadko kiedy, chociaz zdarzaja si¢ takie
przypadki, ze sg tacy klienci, ktorzy nie zwracaja uwagi na wyglad... No ale najpierw ja
musze sprzedaé siebie, a nie produkt. Albo spodobam si¢ temu Panu, albo mu si¢ nie
spodobam. Kazdy, kto chociaz troch¢ pracowat w sprzedazy wie, ze do jednych klientow
jezdza blondynki, do drugich brunetki, do niektorych musi pojechaé facet, bo jest to akurat
kobieta.

B: A czy kiedy kobieta, ktora jest handlowcem, jedzie na spotkanie do klientki, to jest
mniejsza szansa, ze uda jej si¢ co$ tam sprzedac? Z tej racji, ze kobieta odwiedza kobiete?
O: Zalezy jaka to jest kobieta. Jezeli jest ona konkretna 1 ja potrafi¢ si¢ do niej dostosowag, to
nie... Natomiast zdarzajg si¢ takie przypadki, ze kobieta nie chce rozmawiac z kobieta, bo jest
na przyktad zazdrosna...

(krotka przerwa, Pani (i) odebrata telefon)

B: Dobrze... Pani (Il 2 co z wickiem? Czy wiek ma znaczenia w zwiazku z
przyjeciem danej osoby na stanowisko przedstawiciela handlowego do pracy?
O: Tak... Niby nie. Nie jest to oficjalnie powiedziane, ale raczej tak. Raczej sa to osoby
mtode. Dlaczego? Z bardzo prostych przyczyn... Mtoda osoba jest o wiele bardziej
dyspozycyjna, niz taka, ktora juz ma rodzing. To jest praca wymagajaca bardzo duzej
dyspozycyjnosci czasowej. Dlatego najlepiej jest, kiedy si¢ jeszcze nie ma swojej rodziny, no

bo to jest tylko przeszkoda w tej pracy.
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B: Czyli Pani jest idealna? Nie ma Pani jeszcze swojej wlasnej rodziny...

O: Doktadnie. (u$miech)

B: A czy im osoba jest starsza, tym jej sprzedaz jest bardziej efektywna?

O: Zalezy w jakiej branzy. Bo jest sobie na przyklad branza ubezpieczeniowa, gdzie na
przyktad mozna bardzo latwo zwrdci¢ uwage na to, ze w ubezpieczeniach pracujg osoby,
ktére swoim wiekiem wzbudzaja zaufanie. Sg starsze, wzbudzaja tym wiasnie zaufanie, bo to
jest taka branza. Natomiast w reklamie, musi to by¢ osoba mtoda, ambitna, z energia, taka,
ktora pokaze reklame! Ona musi sama sobg pokazac : ,,Tak! To jest to! To jest dobre!”.

B: A osoba starsza Pani zdaniem tego nie pokaze?

O: W mniejszym stopniu... No bo nie ma tyle energii, chgci... Sg tacy sprzedawcy, natomiast
no w mniejszym stopniu.

B: W porzadku. A jak przedstawiciel handlowy rozpoczyna swoj dzien?

O: To zalezy, ale raczej planuje sobie dzien od rana. Potem jedzie na spotkania, a wieczorem
zjezdza do domu.

B: A czy ten zawdd cieszy si¢ akceptacja spoleczenstwa?

O: Nie.

B: Dlaczego? Ludzie nie cheg stucha¢ handlowcow?

O: Nie... No traktuja ich jak domokrazcoéw, jak osoby, ktére chca od nich wyciagnac
pienigdze... Nie po to, zeby im co$ sprzedac, ale po to, aby wyciagna¢ od nich pienigdze.

B: A czy Pani zdaniem duzo ludzi pracuje w tym zawodzie?

O: Bardzo duzo.

B: Wigkszo$¢ to ludzie miodzi, tak jak Pani?

O: Wigkszos¢ to ludzie mtodzi. W zdecydowanej wigkszosci to osoby, ktére po prostu
trzymayja si¢ tego zajecia, bo potrzebuja pienigdzy.

B: Pani (D - czy ludzie pracujacy w tym zawodzie, szukajg jednoczesnie innej pracy?
O: Nie... Mowia, ze szukaja, ale raczej nie szukaja.

B: Nie szukaja bo nie majg czasu?

O: Nie, bo si¢ boja.

B: Czego si¢ boja?

O: To jest wtasnie to, o czym moéwitam wcezesniej, ze sg na biezaco fajne pienigdze z tego. Jak
si¢ cztowiek do tego przyzwyczai, no to wiadomo, ze nie bedzie zmienial pracy na gorsza.

B: Gorsza, czyli mniej ptatng?

O: Mniej ptatna, doktadnie. Kazdy chce mie¢ lepsza prace, ale nie ma na przyktad innego

doswiadczenia, nie skonczyt jeszcze studidw, albo tez niedtugo je skonczy, w zwiagzku z czym


Marek K
Podświetlony


przedluza ten czas... Jeszcze trochg, jeszcze troche... Po czym budzi si¢ z r¢ka w nocniku, bo
si¢ okazuje, ze tak naprawd¢ moze szukaé pracy tylko w sprzedazy. Nigdzie indziej nikt mu
nie zaproponuje takich pieniedzy bez doswiadczenia, bo po? Bo po studiach pdjdzie na staz,
za tysigc piecset ztotych? Albo tysigc? No a wezesniej juz si¢ przyzwyczail do jakiego$ tam
putapu zycia, wzigt kredyt. ..

B: Czy zawod przedstawiciela handlowego jest zawodem prestizowym? Mozna si¢ tym
pochwalic?

O: W dobrej firmie? Tak! Z dobrymi zarobkami? Tak! Na fajnych warunkach? Tak! Ale poza
tym, to nie... Nie, bo tak naprawdg¢ jest to zle odbierane. Jest w spoteczenstwie takie
przeswiadczenie, ze osoby zajmujace si¢ taka profesja, to s3 to osoby albo bez wyksztatcenia,
albo takie, ktore ,,Przeciez sprzedawac¢ kazdy potrafi”...

B: A czy Pani teraz, pracujac w *, moze si¢ pochwali¢ swojg praca?

O: Nie...

B: Nie... Dlaczego nie?

O: Hm... No bo * ma takg $rednig opini¢. No a poza tym tak jak mowie, ze jest takie
przeswiadczenie, ze jeste§my naciggaczami... Brzydko to nazwe...

B: Pani (J I moze sic myle... Jesli tak jest - to prosz¢ mnie poprawié, ale po tym co
Pani powiedziata, mozna stwierdzi¢, ze Pani aktualna praca i tak jest lepsza, niz Pani
poprzednia praca w ksigzkach telefonicznych...

O: Tak. Oj zdecydowanie, jest lepiej.

B: Tam si¢ Pani nabawila wrzodow i powaznych probleméw zdrowotnych...

O: Tak... Jest teraz lepiej, natomiast nadal nie jest to praca, ktorg ja chcialabym wykonywac.
Nie jest to praca, ktorg ja si¢ pochwale.

B: Dobrze. Czy Pani zdaniem zawdd przedstawiciela handlowego jest rownowazny z
zawodem akwizytora?

O: No nie. No nie jest. Wiadomo, ze mamy... To znaczy, przedstawiciele handlowi maja
lepsze warunki tej pracy, niz taki domokrazca typowy. Natomiast my tez poniekad jestesmy
tak odbierani. No ale to wynika ze specyfiki tej pracy, bo tak czy inaczej musimy si¢ spotykaé
z tymi ludZmi i namoéwi¢ ich na co$, czego nie chca.

B: A co innego robi akwizytor?

O: No puka do doméw! A tutaj mam chociaz tg mozliwos¢ zeby sie umoéwi¢ do firmy, a nie
do domu. No 1 jakby nie bylo, nie nachodze kogo$ w jego miejscu prywatnym. Jezeli si¢ ze

mng umowil, to jednak tego chciat. Jesli jednak nawet tego nie chcial, to przynajmniej byt o
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tym poinformowany. Ja nie chodze jednak do domoéw prywatnych i nie wciskam kitu, ale
poniekad jesteSmy tak odbierani.

B: Dobrze. A co motywuje Panig do pracy Pani (i D

O: Pieniadze.

B: Tylko?

O: Tak.

B: A na przyklad ma Pani w pracy jakie$§ inne profity? Moze jakie$ uslugi medyczne, ktore
oferuje firma, albo dodatkowe karnety gdziekolwiek? Do jaki$ klubow sportowych?

O: No tak, no to wiadomo... Ale a tam! Kazda firma w tej chwili to ma.

B: Czyli to akurat nie dziata na Panig motywujaco?

O: Nie... No wiadomo, zZe sg tez pakiety medyczne, ale moge to mie¢ réwniez prywatnie tez
za nie duze pienigdze. Firmy natomiast wykorzystuja to jako atut, ale tak jak mowi¢, mnie
akurat motywuje kasa i umowa na czas nieokreslony.

B: Jak mozna Pani zdaniem zdoby¢ zaufanie klienta? Co zrobi¢ zeby klient nam zaufal?

O: No... (usmiech) Przekona¢ go do siebie.

B: Ale w jaki sposob? Jak Pani to robi?

O: No musi mnie klient polubi¢. Trzeba z nim rozmawiac tak jakby na rowni... Trzeba daé
mu takie poczucie, ze ja... Ja osobiscie, mu zagwarantuje, ze to jest dobre i ze to wypali!

B: Jednym zdaniem, spadta mu Pani z nieba!

O: Doktadnie! Czgsto jest to §ciema, ale ludzie wierza. Niektorzy wierza, inni nie wierza, ale
mnie lubig 1 podpisuja, bo mnie lubia.

B: A czy pierwsze wrazenie co$ daje, czy jest to ztudne pojecie?

O: Czasami to dziata, a czasami nie. Moim zdaniem, oczywiscie pierwsze wrazenie nie moze
by¢ odpychajace, ale rozmowa jest wazna. Co z tego, ze na pierwszy rzut oka kto$ jest mity, a
tak prowadzi rozmowg, ze najche¢tniej bym jego wyprosita. Co mi po tym wrazeniu w tym
przypadku? Czasami jest tak, ze klient kogo$§ zobaczy i juz jest na nie. To bywa naprawdeg
roznie.

B: A gdyby to Pani byla klientem i przyjechalby do Pani kto$, kto nie zrobi na Pani
pierwszego dobrego wrazenia, to czy bytby w stanie co$ Pani sprzeda¢?

O: Jakby mi mial sprzeda¢? To nie... Ale to wynika z tego, Ze ja jestem sprzedawca i znam te
wszystkie numerki. (usmiech)

B: Numerki? Czyli jakie$ tam igraszki, rozmowy z klientem, ktore doprowadza do sprzedazy?
O: Oczywiscie... Oczywiscie, ze tak. No mnie to $§mieszy tak naprawde. (uSmiech)

B: Ale o co tak naprawde chodzi?
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O: No odpowiednie rzeczy si¢ mowi... W odpowiedni sposob si¢ patrzy, intonuje si¢...
Dobrzy sprzedawcy juz tego nie kontroluja tak naprawdg. (uSmiech)

B: A co si¢ na przyktad méwi temu klientowi?

O: No moéwi si¢ do niego po imieniu... Na przyktad ,,Panie Tomku”, do tego jeszcze si¢ to
odpowiednio intonuje. On wtedy jest ucieszony, ze tadna Pani do niego tak méwi. No i to jest
takie ,,No Panie Tomku, ale to naprawdg¢ jest super!”. No jak mi kto$ tak méwi, no to ja w to
nie wierze, ale ludzie w to wierza. No jest to smutne, ale ludzie naprawdg si¢ na to si¢ lapia.
No sympatia, tak naprawd¢ w duzej mierze jest to sympatia. No chyba, ze si¢ trafi na
konkretnego klienta. Wtedy trzeba mu pokaza¢ konkretne tabelki. Taki klient jest tak
naprawde najlepszy, to dziala. W ksigzkach telefonicznych tak naprawde si¢ wzbogacato te
tabelki, a tutaj jest naprawde czym si¢ pochwali¢ i pokaza¢ klientowi jak to naprawde
wyglada. Wtedy klienta si¢ nie §ciemnia, ale innych si¢ $ciemnia po prostu. Na tadne oczy —
jak to wszyscy nasi handlowcy mowig.

B: No dobrze. A co z pracodawca? Pracodawca pomaga swoim pracownikom?

O: Ale bzdura! W ogole nie pomaga.

B: Nigdy?

O: Oj... Moze jezeli ma z tego jaki$ dodatkowy zysk, to wtedy pomoze. Jezeli nie, to radz
sobie sam.

B: Ale pracodawca chce, zeby Pani mu przyniosta wynik. Dlaczego wigc Pani nie pomoze?

O: No bo lepiej jest zastraszyC. To przynosi wiekszy efekt. Mniej pracy, a lepszy efekt. Nie
liczac si¢ po prostu ze zdrowiem psychicznym sprzedawcow. No przynosi to wigkszy efekt, a
my sami sobie zapracowalismy. Gdybysmy my sprzedawcy, byli bardziej odwazni zeby moc
si¢ postawié, to by tak nie byto. Ale niestety jest jak jest.

B: Pani (I Przcdstawiciel handlowy wraca do domu po pracy, jedzie do rodziny. Co
si¢ dzieje w jego glowie? Mysli o tym, co bedzie robit jutro...?

O: Oczywiscie!

B: ...czy jednak mysli juz o rodzinie, relaksuje si¢?

O: Nie. Rzadko tak jest. Dlatego wszyscy zwykle mamy wrzody, jesteSmy po prostu
zeschizowani, no bo tak to si¢ konczy, nie mozemy spa¢ bo juz si¢ martwimy. Martwimy si¢
o to, co bgdzie jutro, a przeciez jutro tez musimy mie¢ wynik. Nasza praca nie konczy si¢ o
godzinie siedemnaste;j.

B: Czyli po tej pracy, jednak mysli si¢ o pracy?

O: No tak. To s3 tez ciagle maile, telefony i tak dalej. No wiasciwie ciggle musimy by¢

dyspozycyjni.
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B: A czy Pani swojemu partnerowi opowiada o tym, co si¢ dzieje w pracy?

O: Niestety tak. I to jest bardzo zte. Ale to jest tak absorbujace, to tak siedzi w cztowieku, ze
trzeba o tym komus$ powiedzie¢. A komu mam powiedzie¢? No komu, jak nie najblizszej
osobie? Niestety to jest zty krag, no bo dalej jesteSmy w pracy. Ale trzeba si¢ wyzali¢.

B: Ale Pani tylko chce si¢ wygada¢ 1 wyzali¢, czy szuka Pani tez porady i wskazowek u
Swojego partnera?

O: Nie... Nie szukam porady, bo ja wiem jaka to jest porada. ,,Rzu¢ ta pracg! Znajdz sobie
inna!”.

B: | jak Pani na to reaguje?

O: No wtlasnie to jest zastanawiajace, bo to jest praca dla ludzi ambitnych i pewnych siebie.
Natomiast to, w jaki sposob si¢ traktuje takich pracownikéw w danej firmie, doprowadza do
tego, ze wszyscy tracimy ta pewno$¢ siebie. Nie szukamy dlatego czg¢sto nowej pracy,
poniewaz boimy si¢, ze jej nie znajdziemy. Przeciez tutaj oni sa dla nas tacy dobrzy,
zatrudniajg nas! Powinni$my si¢ wigc cieszy¢, ze mamy ta pracg, bo przeciez nie znajdziemy
niczego innego. My niestety zyjemy w tym prze$wiadczeniu, ze musimy si¢ kurczowo
trzymac tej pracy, no bo przeciez niczego innego nie znajdziemy... ,,Bo kto mnie zechce?
Przeciez ja nic nie potrafie! Jestem taki beznadziejnym sprzedawca! Ja nic nie potrafi¢”.
Przez ten wlasnie mobbing i wpajaniec nam do glowy, Ze jesteSmy tacy beznadziejni, bo
przeciez nie zrobiliSmy dzisiaj wyniku — zaczynamy w to wierzy¢.

B: Pani (N 2 czy Pani nie bierze sobie do serca opinii Pani partnera, Jego porady w
stosunku do Pani pracy?

O: Nie... No bo jak nie pracowal nigdy w sprzedazy, to nie wie co to znaczy. No bo co mi
taka osoba moze powiedzie¢? Osoba, ktora ma dobrg prace, nie ma stresu, jest wynagradzana
za to co robi, jest doceniania w pracy... I taka osoba mi moéwi ,,Stuchaj... No przeciez
znajdziesz sobie inng prace”. Ale nie wie, co tak naprawde oznacza sprzedawac.

B: Czyli Pani zdaniem, dopiero pracujac w sprzedazy, mozna pozna¢ czym tak naprawdg jest
praca w tym zawodzie?

O: Tak... Oczywiscie, ale nie ukrywam, jest mi lepiej na sercu, kiedy ktos mi méwi, ze dam
sobie radg.

B: No tak, kazdy potrzebuje wsparcia.

O: Tak. Ja potrzebuje tego, tylko, ze to tak naprawde jest bardzo powierzchowne. A ktade si¢
do 16zka, a 1 tak mysle ,,O Boze! O Boze! Co ja jutro sprzedam? Do kogo ja jutro pojade?
Przeciez musz¢ mie¢ wynik!”.

B: Kazdego dnia ma Pani takie mysli? Nawet po dobrym dniu?
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O: Tak. Sg takie mysli, sg... Wiadomo, ze si¢ czlowiek dobrze czuje jak jest wynik, ale po
tym znowu przyjdzie inny dzien i juz jest wszystko zle. Ludzie, ktérzy nie pracuja w
sprzedazy, nawet nie zdajg sobie sprawy z tego, co my mamy w glowach. Przeciez to jest
prawie jak sekta. Najgorsze jest to, ze my wszyscy przedstawiciele handlowi mowimy, ze
tego nie chcemy. Tak si¢ cieszymy, kiedy juz damy sobie spokdj i si¢ zwolnimy, po czym po
danym czasie si¢ okazuje, ze kazdy pracuje w innej firmie, ale jednak tez w sprzedazy. To jest
takie smutne... Wszyscy konczymy w sprzedazy, bo to potrafimy robic.

B: Pani (i 2 nic boi si¢ Pani tego, ze Pani si¢ kiedy$ wykonczy pracujac tak caly
czas?

O: Tak. Boje si¢. Ale w takiej sytuacji w jakiej ja jestem, nie ma sensu szukania nowej pracy,
bo ja chce i tak teraz zajs¢ w ciaze.

B: Dobrze. Pani (J ) tcraz juz taki ostatni blok tematyczny poswigcony kobietom w
sprzedazy...

O: O! (usmiech)

B: Czy Pani zdaniem kobieta ma jakie$ szczegdlne znaczenie w tym zawodzie?

O: Nie...

B: Dlaczego?

O: Dana osoba musi sprzeda¢ siebie, dlatego tak naprawd¢ nie ma znaczenia czy jest si¢
kobieta, czy mezczyzna.

B: A czy kobiety wykonujace ta prace, robig to inaczej niz mezczyzni?

O: To znaczy tak... Kobiety duzo cz¢sciej wykorzystuja atuty fizyczne.

B: To znaczy?

O: Atrakcyjnos¢.

B: Tylko 1 wylacznie?

O: No mite usposobienie, ale raczej atrakcyjnos¢. Kobiety czgéciej to wykorzystuja niz
mezczyzni, no bo mamy to w naturze po prostu. No kokieteria. Jezeli mozemy w tatwy
sposOb zarobi¢ kasg, po prostu si¢ usmiechajac, to dlaczego z tego nie skorzystac? Pozniej
jest taki troche niesmak, przyznaje... Po takiej sprzedazy emocjonalnej, ale c6z... Wynik
musi by¢. (u§miech)

B: A czy Pani zdaniem kobieta zawsze lepiej porozumie si¢ z me¢zczyzng?

O: Nie, nie zawsze. To zalezy tak naprawde od tej osoby, ktorej chcemy to sprzedaé, bo sg tez
me¢zczyzni na stanowiskach, ktdrzy po prostu nie szanujg kobiet w ogole 1 uwazaja, ze kobieta
powinna siedzie¢ w domu. Dlatego od razu, juz z miejsca, traktuja kobiete sprzedawce,

gorzej niz mezczyzng, a szczegodlnie tadng kobiete. Jest takie prze§wiadczenie, ze tadna
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kobieta, ma pusto w glowie... No i czgsto mezczyzni automatycznie spisujg na strate takg
osobg¢. No i nie kupig od takiej kobiety, no bo na przyktad jest to ghupia blondynka mowiac
kolokwialnie... No tak jest niestety.

B: A czy tylko atrakcyjnos¢ =zalezy od sukcesow kobiet w tym zawodzie?
O: No nie... Oczywiscie jeszcze rzeczowos¢, znajomos¢ produktu i tak jak méwitam juz
wczesniej, po prostu umiejetnosci. Bez tego, sama atrakcyjno$¢ to jest trochg za mato.

B: A czy kobieta chce by¢ lepsza od m¢zczyzny w tym zawodzie?

O: Wydaje mi sig, ze to jest po prostu rywalizacja o wynik, a nie pomi¢dzy plciowa racze;.

B: A kogo klienci obdarzajg wickszym szacunkiem?

O: Bardzo roznie. To zalezy od osoby.

B: A jakie sg Pani odczucia?

O: Ja akurat wyjatkowo dobrze si¢ rozumiem z kobietami. Ostatnio wlasnie to moj szef
zauwazyl. Zazwyczaj jest tak, ze kobiety na og6l lepiej sprzedaja facetom, a faceci lepiej
kobietom. U mnie o dziwo jest odwrotnie.

B: A nie mysli Pani czasami, dlaczego tak u Pani jest?

O: Mysle, ze jest to kwestia tego, ze ja si¢ nie wdzigczg. Z kobietami jako$ tak normalnie
rozmawiam, nie musze¢ niczego udawaé. Natomiast no facet chce, zebym ja si¢ do niego
wdzigczyta, no a ja nie chce tego robié. Ja tez sprzedaje facetom, ale o dziwo lepiej kobietom.
B: Dobrze. Czy Pani zdaniem profesja handlowca moze by¢ dla kobiety w jaki§ sposob
niebezpieczna?

O: Oczywiscie, ze moze. No wlasnie na przyktad dlatego, ze niektorzy klienci, traktuja
kobiete sprzedawce jak towar. Zdaja sobie oni sprawe z tego, ze my jesteSmy w stanie zrobi¢
prawie wszystko, prawie podkreslam... Po to, zeby mie¢ ten wynik. Oni o tym wiedzg i
czesto to wykorzystuja. Mysle, ze im si¢ wydaje, ze niektore kobiety sg nawet w stanie pdj$¢
z nimi do t6zka, tylko po to, Zeby mie¢ ten kontrakt.

B: A méwi Pani teraz o mlodych klientach, czy starszych?

O: Sa to gtownie starsi klienci... To jest wlasnie kwestia emocjonalnej sprzedazy, bo jezeli
sprzedajemy emocjonalnie, to przekraczamy pewna granicg, dajemy moze czasami znaki
klientowi kokietujac go, ze by¢ moze jest na to szansa. Poza tym, niestety zdarzaja si¢ po
prostu takie sytuacje i tak tez jest. Mnie si¢ to nie zdarzylo, natomiast mysle, ze tak jest.

B: A jakie§ inne niebezpieczenstwa, zapominajagc juz o tym, co Pani przed chwilg
powiedziata?

O: No kwestia zdrowia i pewnych wyborow... Jak za dlugo kobieta jest w takiej branzy, to

nie ma tez czasu na rodzing... Natomiast jakie$ niebezpieczenstwa?



B: Moze jazda samochodem?

O: No tak, ale tak samo facet. Tez prowadzi to auto.

B: Teraz tak. Pani (S Jcst Pani teraz pracodawca, poszukuje Pani kobiety do
sprzedazy. Jaka musi by¢ kobieta, ktorg Pani zatrudni?

O: No tak... Najlepiej zeby nie miata rodziny. Dyspozycyjnos$¢ przede wszystkim. No musi
by¢ atrakcyjna, pewna siebie, no i co$ tam z tej sprzedazy musi umie¢. Pewnych rzeczy
mozna si¢ nauczy¢, ale trzeba mie¢ jakie§ umiejetnosci interpersonalne. No 1 najlepiej jakby
miata do§wiadczenie w sprzedazy. Wtedy tak naprawdg juz niewiele trzeba jg uczy¢.

B: A wyglad zewnetrzny?

O: No atrakcyjna, zadbana. Moze nie jako$ tam super atrakcyjna, ale musi by¢ zadbana.

B: Co z ubiorem w przypadku kobiet?

O: No nie moze ubiera¢ si¢ wyzywajaco za bardzo, jednak na tyle elegancko zeby wzbudzata
wiasnie zaufanie 1 zeby wygladala na osob¢ kompetentna.

B: A skad kobieta ma wiedzie¢, ze na przyktad nie przesadzila z takimi detalami jak na
przyktad makijaz, badz za krotka sukienka? Moze niektdre kobiety tego nie widza, nie zdaja
sobie z tego sprawy?

O: No to muszg si¢ tego nauczy¢. No chyba kazda kobieta to wie. W ogdle to mi si¢ wydaje,
ze pracodawca, powinien mniej wigcej chociaz okresli¢ strdj, zeby to bylo jasne, ze
mezczyzni na przyktad maja chodzi¢ w garniturach, a kobiety w nie krotszej sukience, niz
tam na przyktad dziesi¢¢ centymetréw nad kolano. Moim zdaniem powinno to zosta¢
okreslone, no bo niektore kobiety rzeczywiscie tego nie widzg. W tej pracy tez tak naprawde
wazne sg uktady. Jak si¢ je ma, to wszystko ujdzie ptazem.

B: Juz tak konczac Pani (il czy kobiety w roli handlowca podczas pracy, zajmujg si¢
tylko obowiazkami zawodowymi, czy tez my$la o dzieciach, przyjaciotach?

O: Mysla, mysla... Kobiety wykorzystuja bardzo czesto sytuacje, jakie daje im ta praca.
JesteSmy w terenie, dlatego dobrze zorganizowana kobieta, potrafi w czasie pracy zrobi¢
zakupy, pojecha¢ na kawe, a czasem nawet ugotowac obiad.

O: A pracodawca tego nie widzi?

B: Oczywiscie, ze widzi, ale jezeli sg wyniki, to pozwala jej na to. Istotny jest wynik, a jak
ona to robi 1 kiedy? Nikogo to tak naprawd¢ nie obchodzi.

B: A czy Pani zdaniem kobieta spetnia si¢ w zawodzie przedstawiciela handlowego?

O: Nie.

B: Czyli Pani nie czerpie rados$ci z zycia, bedac aktualnie sprzedawca?
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O: Nie. Sg takie kobiety, ale mysle, ze w niewielkim stopniu. To nie jest tez taka praca, ktora
rozwija, no chyba, ze w innych branzach, na innych stanowiskach. Czasami jest to taka praca
dla lemingow takich, ktére po prostu jak te durnie idg i mowig, co im szef karze. Jak te durne
zwierzeta po prostu idg 1 robig wynik, bo tak muszg. No to jak tu si¢ rozwija¢? Codziennie
gadasz to samo, spotykasz si¢ z tymi ludzmi i ciggle im wciskasz ten kit. Dlatego jest to praca
dla studentow witasnie bardzo czesto...

B: Glownie dla studentow?

O: Nie, dla osob starszych tez.

B: A jak Pani mysli, dlaczego osoby starsze pracujg w tym zawodzie?

O: Bo tylko to potrafig i nikt inny ich nie chce zatrudnié. Swiat si¢ zmienia. Rozmowy
kwalifikacyjne nie wygladaja w tej chwili tak, jak dziesi¢¢ lat temu. Jezeli kto$§ przez
dwadziescia lat sprzedawal, to raczej niczego innego nie potrafi, wigc i tak konczy w tej
sprzedazy. Poza tym pdjdzie na rozmowe kwalifikacyjng 1 nie do konca moze sobie
poradzi€...

B: Dobrze Pani (i dzickujc Pani za rozmowe. Przede wszystkim dlatego, ze jest Pani
przezigbiona jak widze... Podziwiam wigc, ze miala Pani ochote 1 czas na rozmowg. Z tego
miejsca tez mysle, ze moge Pani zyczy¢ szybkiego powrotu do zdrowia, zajscia w cigze 1
powrotu po urlopie macierzynskim do pracy innej niz ta, ktorag Pani teraz wykonuje.

O: No wlasnie, zebym miala site, zeby tak zrobi¢. No zobaczymy. Trzeba uwierzy¢ w siebie 1
probowac... Zobaczymy jak bedzie. (us$miech)

B: Z catego serca tego Pani zycze. Dziekuje bardzo. (usmiech)

O: Dzigkuje. (usSmiech)
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Wywiad z Panem (D
Data: 29.01.2012, godzina 11.10 : 12.10

Miejsce: Poznan, Stary Browar

Badacz: Dzien dobry Panie (il

Osoba badana: Dzien dobry.

B: Na samym poczatku prosze zeby si¢ Pan przedstawit i powiedziat mi, w jakiej branzy
aktualnie Pan pracuje.

O: Mam na imi¢ Jacek. Obecnie pracuj¢ w branzy papierniczej i opakowaniowej. Tektura
falista i opakowania.

B: Od dawna Pan pracuje w tej branzy?

O: Niecale cztery lata.

B: Co Pan moze o tej pracy powiedzie¢? Jak si¢ Panu pracuje w tej branzy?

O: Generalnie branza jest bardzo fajna, dlatego, ze jest powigzana ze wszystkimi innymi
branzami. Jezeli chodzi o opakowania, to praktycznie kazda rzecz, ktéra gdzies tam
sprzedajemy trzeba opakowac. Branza jest bardzo rozwojowa, zwlaszcza na rynku polskim.
Mozna si¢ kontaktowac caty czas z r6znymi branzami. Powiem tak w cudzystowie, ze bardzo
duze jest ,,ssanie” na te artykuty, no i moda na ekologig.

B: Dobrze, a na jakim stanowisku Pan pracuje? Co Pan doktadnie robi?

O: Specjalista ds. sprzedazy tektury, no i rtowniez opakowania proste, zadrukowane. ..

B: Sam Pan szuka firm, ktorym sprzedaje swoje produkty?

O: Jestesmy tak duza firma, ze raczej sporo klientoéw sktada do nas zapytania... Na samym
poczatku mojej pracy sam szukatem sobie firm, zeby stworzy¢ sobie swojg grupe sprzedazy, a
na obecng chwilg, to raczej wybieramy sobie firmy, z ktérymi chcemy wspolpracowaé. Mamy
takg marke w Polsce, Ze mozemy sobie na to pozwoli¢.

B: A jak wyglada ta sprzedaz? Pan jezdzi do swoich klientow, czy wyglada to troche inaczej?
O: Generalnie firmy, ktorzy si¢ do nas zglaszaja, znaja juz nasze produkty i sktadajg do nas
konkretne zapytania na konkretny asortyment. Przyktadowo tekture dzieli si¢ na rodzaje fal...
Gltoéwny podzial - tektura trzywarstwowa i pigciowarstwowa, a nastgpnie rodzaje fal, czyli
wysokos$¢ tektury i1 sktady surowcowe, czyli sktad poszczegdlnych papierow. Klienci juz tak
naprawde wiedzg czego chcg, takze proszg o tekture taka i takg, wyceng pierwsza, gramatura
taka 1 taka... Mowig ile doktadnie tego potrzebuja, a my tworzac oferte bierzemy takze jakby

pod uwagg region kraju, bo jest to wazne. Kazdy region naszego kraju ma zupehie inne ceny.
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Na przyktad Warszawa jest zdecydowanie drozsza, dlatego tez mozna tam o0siggnac
zdecydowanie lepsze marze.

B: Pan zajmuje si¢ calg Polska, czy tylko okreslonym regionem?

O: Calg Polska. U nas w firmie nie ma regionalizacji, dlatego, ze stawiamy na wspotprace
bezposredniag z klientem. Wychodzimy z zalozenia, ze jezeli dany klient przyzwyczai si¢ do
danej osoby, to tylko z ta osobg ma kontakt. Po co zmieniaé¢ co$ co jest dobre, skoro wszyscy
sg z tego zadowoleni.

B: A ile jest w Pana firmie oséb zajmujgcych Pana stanowisko? Jest to jaka$ okreslona ilos¢
0sOb?

O: Sa u nas w firmie jakby dwa aspekty podziatlu sprzedazy. Jest to sprzedaz samej tektury dla
firm, ktoére produkuja opakowania, rowniez przerabiamy tektur¢ i sami opakowania
produkujemy, jest to mniej wiecej piecdziesiat na pigcdziesiat procent... Trzy osoby zajmuja
si¢ sprzedazg tektury, czyli ja i jeszcze dwodch innych kolegow. Natomiast sprzedaza
opakowan zajmuje si¢ kto§ inny, ze wzgledu na to, ze trzeba tutaj jednak poswieci¢ wiecej
czasu na projekty, wizualizacje...

B: Czyli Pan tego nie robi?

O: To znaczy, ja réwniez to robig, ale to jakby nie jest moj gtowny aspekt. Robi¢ to, poniewaz
otrzymam jaki$ kontakt, lub moi klienci nie potrafia czego§ wykona¢ ze wzgledow
technologicznych, poniewaz nie maja na przyklad druku offsetowego, druku
wielokolorowego. Robimy to wtedy jako podwykonawstwo dla nich, badz tez po prostu kto$
nie ma czasu, zwraca si¢ do mnie, a ja to wyceniam.

B: Dobrze. A Pan ma jakis plan sprzedazowy do wykonania w tej firmie?

O: Mamy budzet, ktoéry zawsze jest ustalany na koniec roku. Budzet jest jakby bardziej
zalezny od mozliwosci produkcyjnych, dlatego bardzo tatwo jest co$ sprzedaé, natomiast
najwazniejsze jest to, zeby sprzedac¢ to z duza marza. JesteSmy firma prywatng, jest jeden
wlasciciel, tak wigc wiasciciel wymaga zysku. W duzych koncernach, czesto najwazniejsze
jest to, zeby inwestycje si¢ po prostu zwrocity, u nas jest wazne ile zostanie w portfelu
wiasciciela. Staramy si¢ wigc dobraé tak optymalnie swoich odbiorcow, zeby jak najwigcej
zostalo w firmie i zeby wypeti¢ budzet.

B: Czyli konkretnej kwoty budzetowej narzuconej przez wtasciciela firmy Pan nie ma?

O: Generalnie w budzecie zaktadamy obrot na danego sprzedawce, aczkolwiek my sami sobie
ten plan budzetowy budujemy pod koniec roku, a zatwierdza go dyrektor. Ten plan jest dos¢
tatwy do ulozenia, poniewaz wzorujemy go w oparciu o lata przeszte, plus powiedzmy

wiemy, jakag mamy rezerw¢ produkcji na dany rok.



B: Realizuje Pan ten budzet?

O: Realizuj¢ ten budzet. Powiem inaczej, trudno jest go nie zrealizowa¢. Zazwyczaj klienci
chca duzo wiecej, ale my si¢ nie wyrabiamy czasowo i terminowo.

B: Rozumiem. A ogdlnie, dobrze si¢ Panu pracuje w tej branzy?

O: Bardzo dobrze.

B: Tutaj jest Pan cztery lata. Co si¢ dziato predzej?

O: Co bylo predzej? Rowniez sprzedaz, natomiast w innej branzy. Byla to branza
telekomunikacyjna 1 internetowa, réwniez troche -elektroniki zwigzanej ze sprzgtem
elektronicznym. Takze sprzedaz ustug internetowych 1 telekomunikacyjnych. Czesto
oferowalo si¢ ustugi plus jaki$ konkretny produkt, dajmy na to komputer, lub telewizor.

B: W tej firmie jaki miat Pan staz pracy?

O: Rok czasu.

B: Wspomnienia pozytywne, czy negatywne?

O: Pozytywne z tego tytulu, ze bardzo mnie nastawily na relacje z r6znymi osobami. Kiedy$
nie bylem taka osobg otwarta i gadatliwa, jak obecnie, a tam nauczytem si¢ tego kontaktu z
klientem. Byl to wigc zalazek tego, co robi¢ obecnie.

B: W tej firmie byli to klienci indywidualni, czy firmowi?

O: Na poczatku byt to klient indywidualny, potem byl to klient firmowi. Otworzyto mi to tez
takg mozliwo$¢ zmiany podejscia do odbiorcy, bo czgsto jest tak, ze mamy kontakt z osobg
prosta, z ulicy, nie wyksztalcong, trzeba mowi¢ do niej prostym jezykiem. Z drugiej strony
natomiast mozna spotka¢ osobe wyksztatcong, ktéra sama moéwi takim jezykiem, ze czgsto
przecigtny Polak jej nie rozumie i trzeba si¢ szybko przestawié, zeby takg rozmowe
prowadzi¢ w taki, a nie inny sposob. Sposdb ubioru tez jest wazny. Nawet w chwili obecnej,
jak jade do klienta, dla ktorego najwazniejsze sa fakty i konkrety, ktory wiekszo$¢ czasu
spedza na produkcji, to wole sobie na takie spotkanie pdj$¢ na luzie i spokojnie porozmawiac.
Z drugiej strony sag tez wielkie koncerny i1 wtedy juz wiadomo — strdj] wyjsciowy. U nas w
firmie dziala to caty czas, jest jaki$ tam obowigzek konkretnego ubioru.

B: A w tej poprzedniej pracy bez problemu si¢ Pan spotykat z klientami indywidualnymi, czy
cigzko bylo si¢ z nimi umowic?

O: Hm...

B: Co Pan tam doktadnie sprzedawal?

O: Jakie$ abonamenty i ustugi. Problem byl wtedy, kiedy kto$ juz wchodzit do czyjego$ domu

i chcial co$ zaproponowac. Ludzie wtedy nie wierzyli, byli bardzo podejrzliwi... Natomiast



jezeli kto$ juz byt umowiony, klienta poinformowano o czym bedzie rozmowa, a klient
dysponowal czasem, to raczej nie bylo wigkszych problemdw.

B: Miat tam Pan réwniez spotkania nie umowione, tak? Czyli pukat Pan do drzwi?

O: No jezeli miatem jakie$ tam spotkanie, to czasami tez pukatem do ludzi mieszkajacych
obok. Prositem na przykiad klienta, ktory co$ tam ze mng podpisat zeby mnie polecit i
zarekomendowal swojemu sgsiadowi i wtedy probowatem dale;.

B: Tam Pana rozliczano z ilosci sprzedanych ustug?

O: Z ilosci sprzedanych ustug i podstawa byla pieni¢zna, ale bardzo jakby to powiedzie¢ —
znikoma.

B: Nie zauwazalna?

O: Wrecz niezauwazalna, doktadnie. Gtowne wynagrodzenie zalezatlo od sprzedazy. Problem
byt kiedy chciato si¢ wzig¢ jeden, dwa dni wolnego, bo to juz miato odzwierciedlenie w
wynagrodzeniu, wtedy si¢ raczej caty czas pracowato, unikato chorobowego, to byt problem.
B: Dlatego Pan tam skonczyt pracowaé, czy wydarzylo si¢ co$ innego?

O: To znaczy przyszta propozycja pracy, w innej firmie ktérg znatem, ktora gdzies tam w
regionie, z ktdrego ja pochodzg jest uwazana za taka bardzo pouktadang prace...

B: Ale méwi Pan o swojej aktualnej pracy?

O: Tak, moéwie o mojej aktualnej firmie, o firmie *. Jest ona uwazana przez zbiorowos¢
spoleczng za takg pouktadang i bogata firme. Osoby, ktore tam pracujg majg bardzo wysoki
status spoleczny. Znalem kilka os6b z tamtej firmy prywatnie, takze tez to moglem
potwierdzi¢. Tam mi zostala zaproponowana praca, co prawda w dziale planowania,
aczkolwiek po zapoznaniu si¢ z mojg osobg dyrektorzy stwierdzili, ze zaproponujg mi prace
w sprzedazy. Prawie cztery lata juz tam funkcjonuje.

B: Dobrze. Tylko te dwie firmy, czy co$ jeszcze si¢ dziato przez ten czas?

O: No w dziale sprzedazy jakby - to tak. Jeszcze moja wczesniejsza praca, to praca w Anglii,
jako taki superwajzer, czyli taki brygadzista kierownik. Byta to firma taka *, taka hurtownia.
Mielismy tam swoje sklepy, a wysytki robilismy po catej Wielkiej Brytanii, przyjmowanie
zlecen 1 tego typu rzeczy, ale tutaj nie bylo zadnych spraw handlowych.

B: Dhugo Pan pracowat za granica?

O: Rok czasu.

B: Zapytam jeszcze o Pana wyksztalcenie, bo wiem, Ze jest Pan jeszcze w trakcie studiow?

O: Licencjackie skonczytem na kierunku zarzadzanie przedsigbiorstwem, a studia
magisterskie psychologia w zarzadzaniu, ostatni rok.

B: Rozumiem, ze aktualnie nie szuka Pan Zadnej innej pracy?



O: Aktualnie bardzo mi si¢ podoba moja praca. Jestem juz na takim etapie, ze nie sg o tyle dla
mnie najwazniejsze pienigdze, ale atmosfera i pewnos$¢. Niektdre osoby patrzg tylko na to, ile
zarobig, a dla mnie tez jest bardzo wazna atmosfera w pracy. Mam tutaj bardzo fajnych ludzi,
ktorzy naprawde¢ dbajg o to, aby nam si¢ wszystkim dobrze pracowato. Zapewniajg nam tez
dobre samochody stuzbowe, wszystkie narzedzia do pracy, komputery, komoérki... Przez to
WSZyscy na pewno czuja si¢ doceniani.

B: A jak wyglada Pana kontakt z klientami? Czy klienci sg dla Pana mili, czy raczej stwarzaja
jakie$ problemy?

O: Bywa roznie, jak to ludzie, aczkolwiek relacje mamy bardzo dobre. Utatwia nam je tez
polityka firma, ktoéra jest juz ksztaltowana dwadzie$cia lat. Mamy opracowany system
kontaktu z klientem, nast¢pnie zamowien, produkcji i dostawy, na ktorych inne firmy si¢
wzorowaly. Na przyklad zauwazamy tez, Zze nasza konkurencja opiera si¢ na naszych
systemach. Ogolnie klienci sa przekonani, znaja nas i raczej wigkszych probleméw nie ma.
Jedynie zawsze narzekaja na ceny, bo my nie jesteSmy tani. Raczej jesteSmy najdrozsza pod
tym wzgledem firma w Polsce.

B: Dobrze. Panie (il porozmawiamy teraz o samej specyfice zawodu przedstawiciela
handlowego. Czy Pan teraz w swojej aktualnej firmie, moze nazwa¢ siebie przedstawicielem
handlowym?

O: Hm... To znaczy, w mojej opinii, przedstawiciel handlowy, taki typowy, to jest gos¢, ktory
zbiera zamOwienia gdzie$ tam po sklepach, na przyktad przedstawiciel coca-coli albo
browar6w poznanskich. My z kolei mamy duzo wigkszy zakres obowiazkow. Nie zbieramy
zamoOwien, ale raczej je ofertujemy, negocjujemy takze kontrakty. Przy duzych koncernach,
na przyktad Red Bull, Kompania Piwowarska, Nivea, Nestle Europa — tam sg przetargi. W
momencie wygrania danego przetargu na dany asortyment, ustala si¢ jakas juz ceng. W
momencie podpisania umowy, bierzemy takze pod uwage wyznacznik papieru na rynku
europejskim... W momencie, kiedy ten wyznacznik papieru na rynku europejskim si¢
zmienia, to stanowi to tez dla nas podstawe do zmiany ceny w ofercie. My nie jezdzimy tez
codziennie do klienta. Czasami z jednym klientem rozmawia si¢ tydzien, lub nawet dwa
tygodnie. Roéwniez zajmujemy si¢ platnosciami, czyli ustalaniem termindéw ptatnosci. Poza
tym tez czasami klienci decyduja, czy chca otrzymaé towar na palecie zwrotnej, czy
jednorazowej, takie sprawy tez naleza do nas. Tak samo sptyw naleznosci w firmie. Za to tez
jesteSmy odpowiedzialni. Nie mamy jakby odpowiedzialno$ci finansowej, ale jesli jakies$
platnosci si¢ spdzniaja, to my jesteSmy pierwszymi osobami, ktoére ida na rozmowe do

szefowej. Ja to przynajmniej robi¢ tak, ze co tydzien robi¢ sobie raporty ze sptywu ptatnosci,
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bo jestem pierwsza osobg, ktéra powinna interweniowac, jezeli co$ si¢ nie zgadza. Nastepnie
tez, jezeli jaka$ firma stwarza bardzo duze problemy, to oddajemy ja do windykacji, badz tez
jezeli sa jakie§ wigksze niezgodno$ci, to przez nasza radczyni¢ prawna, od razu kierujemy
sprawe do sadu.

B: Ale mogg nazwac Pana przedstawicielem handlowym?

O: To znaczy ja nazywam si¢ specjalista od spraw sprzedazy i negocjacji. No mnie to
osobiscie nie rusza, ale duzo osob, z ktérymi ja pracuje, byloby bardzo obrazonych, gdyby ich
Pani tak nazwata. Mamy zdecydowanie szerszy zakres obowigzkow i1 zajmujemy si¢ duzymi
obrotami, bo przez nasze r¢ce przechodza duze pienigdze. Najwigksze obroty to jest jakie$
sze$¢, siedem miliondéw miesi¢cznie. A nie wiem czy przedstawiciel takimi pieni¢edzmi
obraca.

B: Nie mniej jednak Panie (i tak jak od samego poczatku mowitam, nasza rozmowa
bedzie dotyczy¢ wlasnie zawodu przedstawiciela handlowego, wigc mam nadzieje, ze
mozemy kontynuowac?

O: Jak najbardziej. (usmiech)

B:Dobrze. Prosze mi powiedzie¢ czy na pierwszy rzut oka mozna rozpoznaé przedstawiciela
handlowego?

O: Tak.

B: Po czym mozna go rozpoznac?

O: Przede wszystkim jak wjezdza na stacj¢ Orlen, to pierwsze co robi, to kupuje hot-doga i
nap¢j energetyczny. To po pierwsze. Rowniez po ubiorze. Kazdy handlowiec ma zapewne
inne wytyczne co do stroju. Na przyktad przy takich pienigdzach, jakimi ja si¢ zajmuja, to
wymagany jest juz stdj] wyjsciowy na zasadzie garnituru, krawatu 1 tak dalej. A wigkszos¢
przedstawicieli ubiera si¢ tak elegancko — ale jeszcze luzno. Latwo tez pozna¢ taka osobg po
samochodzie. Wigkszos¢ przedstawicieli ma tak opisane samochody, jak pisanki
wielkanocne. Z tym tez bywa réznie. U nas na przyktad jest to mate logo firmy. Ponadto u
mnie, auto jest jakby dodatkiem do wynagrodzenia. Sami tez sobie te auta wszyscy
pozamawiali$my.

B: Czyli Pan sobie sam wybrat auto stuzbowe, tak?

O: Tak.

B: A jak wyglada sprawa paliwa?

O: No mamy tez to od firmy zapewnione. Mamy jaki$ tam limit kilometrow prywatnych,
ktorych i tak nie jesteSmy w stanie wyjecha¢, chyba, ze jezdzit bym na wakacje do Chorwacji

samochodem, to wtedy tak. (usémiech)
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B: Zapytam jeszcze na czym polega praca przedstawiciela handlowego, Pana zdaniem?

O: Moim zdaniem, ta praca polega na rozpowszechnianiu marki firmy, w ktorej si¢ pracuje,
oraz szybkim reagowaniem, jesli na przyklad zamowienia w danych sklepach spadajg. Na
przyktad przedstawiciele handlowi takiej marki jak Pepsi, czy coca- cola, muszg mieé tez
duza $wiadomo$¢ swojej konkurencji 1 szybko dziataé. Musza mie¢ dobry kontakt z
wiascicielem sklepu jakim si¢ zajmuja. W przeciwnym wypadku nie wyrobig swoich planow.
Z tego co wiem, to kazdy przedstawiciel ma tez jaki$§ miesigczny budzet do wykonania, ma
plany. Jezeli tego nie wyrobi, to ma mniejsze wynagrodzenie, jezeli natomiast bedzie
wyrabial swoj budzet, to te plany beda jemu na pewno podnosi¢. Ewentualnie trzeba zrobi¢
tylko ciut wyzej, niz swoj plan, bo wtedy juz mozna mie¢ do czynienia z takim wyscigiem
szczurow, firma mu bedzie tego planu doktadata, bo wie, ze on i tak to zrobi.

B: A co ze stownictwem przedstawicieli handlowych? Uzywaja normalnego, zrozumialego
jezyka?

O: Ja akurat miatem styczno$¢ z takimi handlowcami z ulicy. W mojej opinii rzadko mozna
spotka¢ handlowca bardzo dobrze przygotowanego do zawodu. Mam tez kolegow
handlowcoéw na studiach. Jeden pracuje w *, drugi w firmie *, kawa... Gdyby ze mna jako
klientem kto$ taki rozmawial, to raczej nie mialby duzo do rozmawiania...

B: Dlaczego Pan tak sadzi? Chodzi o jezyk? Kulture osobista?

O: Kultura osobista jest ok, ale raczej ich sposob wystawiania si¢... Czesto przejawiaja
nieprzygotowanie do zawodu. W sensie taki, ze kiedy zapyta si¢ ich o jaka$ rzecz techniczna,
nie zawsze sg dobrze przygotowani. Czesto wida¢ duza rotacje na tych stanowiskach. W
takiej branzy spozywczej wida¢ duzo skoczkéw. Raz pracowal w *, potem w *, zaraz po tym
w*...

B: Mysli Pan, Ze oni sami zmieniajg tg prace, czy raczej. ..

O: Sami zmieniaja. Mam tez znajomych z branzy wedliniarskiej, migsnej. To na przyktad moj
kolega zmienia prace co pot rok, co rok.

B: Dlaczego?

O: Generalnie wszyscy si¢ znaja w danej branzy, spotykaja si¢ gdzies na kawie i zaraz
rozmawiaja. Zaraz wiedza, ze ten tu zrezygnowat, a ten tamto. Czgsto jest tez to uzaleznione
miejscem zamieszkania. Kto§ na przykltad mieszka w Wielkopolsce, a nagle zostaje
odpowiedzialny za rynek lubuski. Jak taka osoba si¢ dowie, ze zwolnita si¢ gdzie§ praca,
gdzie mozna jezdzi¢ w Wielkopolsce, to wiadomo, ze bez zastanowienia ja zmienia, zeby

jezdzi¢ blizej domu.



B: A moze mi jeszcze Pan co$ wigcej powiedzie¢ na temat tych swoich kolegow, ktorzy
pracuja w * i w *? Sg oni zadowolony z pracy?

O: No na przyktad ten pierwszy, gosc z *... To jest na takiej zasadzie, ze on sam mowi o tym,
Ze ta praca jest pracg na chwile obecng. Teraz to wyglada tak, ze on non stop jezdzi, wyjezdza
do pracy rano, wraca wieczorem. Ma bardzo mato czasu prywatnego. Ma malo czasu na
nauke, na jakie$§ przygotowanie do sesji... Taka praca jezdzaca w branzy spozywczej jest
dobra dla kogo$, kto nie ma zobowigzan, kto nie ma wtasnej rodziny. Ja akurat mam
szczescie, bo jestem miodg, a mam taka pracg, ze pracuje tylko osiem godzin dziennie.
Natomiast ta praca w *... Widze, ze jest to cz¢sto praca od rana do wieczora, sg tam
akceptowalne pienigdze, ale w zamian za to trzeba wlozy¢ bardzo duzo sit w to, co si¢ robi.
Czasami niestety trzeba tez sporo poswigcic.

B: A na czym dokfadnie polega praca Pana kolegi? On jezdzi po sklepach i1 zaopatruje je
wiasnie w napoje?

O: Tez si¢ zajmuje tak zwanym ,,mancherdisingiem” w danym sklepie. Czesto ma takie
sytuacje, ze musi na przyktad dbac¢ o to, jak w poszczegdlnych sklepach sa pouktadane napoje
w lodéwkach. To jest troche absurdalne, bo czasami musi zwraca¢ uwage wilascicielowi
sklepu, ze jest co$ utozone nie tak, jak powinno. To jest taka sfera troch¢ niewdzigczna —
przynajmniej dla mnie. Czesto tez musi wraca¢ do tych samych klientéw, trzymac rgke na
pulsie, robi¢ raporty 1 wysytac je do swoich zwierzchnikow praktycznie codziennie.

B: Z czego ten Pana kolega jest rozliczany w pracy?

O: Z ilo$ci sprzedanych na danym regionie asortymentow.

B: Dobrze, a ten drugi kolega, ktory zajmuje si¢ kawg?

O: Kolega z branzy kawowej pracuje na terenie Wielkopolski. Odpowiedzialny jest tez za
sprzedaz. Kawa * — z tego co ja si¢ orientuj¢, jest tez rozpowszechniana na rynkach
dolnoslaskich i slgskich... Tutaj raczej wiedzie prym na przyktad kawa Astra, Tchibo...

B: A kawa *, to zdaje sig ta, ktorg kiedys reklamowat Pan *?

O: Tak, tak. Pan *.... (usSmiech) No tutaj Wielkopolska... I z tego co wiem, ta kawa tutaj za
bardzo si¢ nie przyjmuje, wigc kolega ma tez trudne zadanie, dlatego, ze wida¢ taka
regionalizacje, nawet w kawach. Tutaj wtasnie Tchibo, czy Jacobs jest bardziej popularna, a *
probuje wejs¢ tutaj na rynek, z tego co wiem od pieciu lat i jest z tym duzy problem. Mimo
jaki§ tam kampanii reklamowych, to przyduszenie ludzi do pewnych rzeczy, do chocby
smaku jest niezbyt tatwe...

B: Albo tez przekonanie do marki produktu?

O: Tak, albo rowniez do marki... No i niestety ta robota czgsto jest bardzo niewdzigczna.



B: Dobrze. Zapytam jeszcze o tych znajomych z branzy wedliniarskiej. Czy o nich tez moze
mi Pan co$ wigcej powiedziec?

O: Tutaj to juz w ogole jest hit. Oni tam maja ilo§¢ danego asortymentu, jakiej$ kietbasy
Slaskiej, migsa 1 tak dalej do sprzedazy... I teraz tak... Nie jest to fakt, tylko mowie to, o
Cczym si¢ mowi... Duzo firm dziata na zasadzie tapowki. Takze, gos$¢, ktory przyjmuje dany
towar na chtodnie, to moze juz co$ wstepnie odrzucic, bo co$ nie spetnia juz wymagan, jemu
si¢ juz na przyktad nie podoba... Dopdki wiec od tej firmy nie dostanie ,,w tape”, to towaru
nie przyjmie. Gos¢ musi spetnia¢ co miesigc wymagania na jaki$ tam target narzucony... Sg
tez jakie$ dwie firmy, z ktorymi ja si¢ spotkatem, ktore tez do konca nie ufajg pracownikom,
ludzie maja jakie§ GPS-y w samochodach... Przyktadowo, kolega kiedy$ pojechat wieczorem
do dziewczyny, a jak mingto pot godziny, to miat juz telefon od kierownika z zapytaniem,
dlaczego on jest tak diugo, tak daleko od miejsca swojego zamieszkania. Taki nadzor jest
przesadny i ponadto juz raczej sktania ludzi do zmiany tej pracy.

B: A o co doktadnie chodzi z tg tapowka?

O: Tak, ze duzo w tych branzach jest wiasnie takich rzeczy tapodwkarskich, zwlaszcza osoby z
dzialu zaopatrzenia... Przy duzych chtodniach, przy marketach, jezeli czasem nie da si¢
komus czegos, to ten towar nie wejdzie. GoSciowi, ktory zajmuje si¢ zaopatrzeniem raczej nie
zalezy czy dany towar wejdzie, czy nie, bo on i tak dostanie swoja wyptatg.

B: Panic (i ma Pan jeszcze znajomych, pracujagcych w innych branzach sprzedazowych?
O: Znam na przyktad goscia, ktory pracuje w firmie *. Powiem tak, wiem tylko tyle, ze
pracuje juz tam dlugo i teraz chyba jest na stanowisku dyrektora Wielkopolski, czy rynku
Zachodniego... Wiem, ze tam wszystko dobrze funkcjonuje, ale na temat jego samej pracy,
nie umiem nic powiedziec.

B: Rozumiem 1 dzigkuj¢, ze opowiedziat mi Pan o innych branzach. Wracamy jeszcze do
samej specyfiki pracy przedstawiciela handlowego. Jaka pte¢ dominuje w tym zawodzie?

O: W mojej branzy zdecydowanie ple¢ meska. U nas w firmie jest ewenementem, ze od
dwudziestu lat jest tylko jedna kobieta... Po raz pierwszy kobieta zostala zatrudniona dwa lata
temu, nie wiem z czego to wynika...

B: Co ta kobieta robi?

O: To jest osoba z dziatu sprzedazy, zostata zatrudniona pod rynek niemiecki, bo bardzo
dobrze zna ten jezyk, a bylo to w sumie gtéwnym kryterium przyjecia osoby do tej pracy. To
chyba jednak nie jest do konca udane posunigcie.

B: Nie do konca udane? Ta kobieta nie radzi sobie w tej branzy?
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O: Raczej wyniki... Nie chodzi o to, Ze jest to kobieta, ale nie ma ona takich predyspozycji do
sprzedawania... Jest takg mato przebojowa osoba. Czasami robi tez duzo szumu...

B: Duzo szumu?

O: To znaczy duzo moéwi, nie do konca ma to wszystko pouktadane i mam wrazenie, ze nie
radzi sobie czasami z tymi klientami. Od samego poczatku trzeba si¢ przylozy¢ do danego
klienta, mie¢ jaki$ plan dziatania, no si¢ tym zajac. Jezeli osoba o czym$ zapomni, albo robi
kilka rzeczy naraz, a niektore kobiety tak maja... Wystarczy czasem chociazby spojrze¢ do
torebki kobiety i juz wiadomo... (uSmiech) Ale do czego zamierzam, ze trzeba wszystko
zapisywac, sprawdza¢, wiedzie¢ o co chodzi.

B: Co do tej damskiej torebki, to kazda z nas ma tam tylko potrzebne rzeczy... (usmiech) Ale
wracajac do tego co Pan méwil, to sadzi Pan, ze kobiety sg niezorganizowane w pracy?

O: To znaczy, ja tak nie sadzg, ale akurat te kobiety, ktére spotykatem, badz te, z ktorymi
gdzie$ tam wspolpracuje, to uwazam, ze dobrze na przyklad sobie radzg w dziatach zakupow.
Wspotpracuje tez na przyktad z jedng firmg z Torunia, w ktorej pracuje taka bardzo
sympatyczna Pani, ktora ma takg ogromng wiedzg... Ja jestem w szoku. Ona pami¢ta o czym
my rozmawialiSmy ponad dwa miesigce temu, pracuje wiasnie w dziale zakupow, dlatego
uwazam, ze kobiety w tym dziale sobie dobrze radza.

B: Dobrze, a wro¢my jeszcze do samej plci w zawodzie przedstawiciela handlowego.
Powiedzial Pan wczesniej, ze dla Pana, przedstawiciel handlowy to osoba, ktora podjezdza na
Orlen i kupuje hot-doga z energetykiem. ..

O: Tak...

B: Czy zazwyczaj jest to kobieta, czy mezczyzna?

O: Zazwyczaj jest to megzczyzna, ale tez zauwazylem taka zalezno$¢, ze na przyktad w
przedstawicielach farmaceutycznych pracuje bardzo duzo kobiet. Taka sytuacj¢ jeszcze
przytocze... Kiedy$ tak bylo, moze niektore osoby byly $wiadkiem czego$ takiego, ze na
przyktad w przychodniach rodzinnych pacjenci czekaja z wizyta do lekarza, a nagle wchodzi
jakas Pani w minidwie, z duzym dekoltem do Pana lekarza i sobie tam rozmawiajg o
sprawach, wiadomo jakich... No i zabiera mu p6t godziny, albo i nawet godzing, a pacjenci
niestety czekaja. Tak wigc w branzach farmaceutycznych jest duzo kobiet — duzo tadnych
kobiet.

B: A mysli Pan, ze bycie tadna, do tego dobrze ubrang kobieta wplywa jako$ na wyniku
spotkan z klientami?

O: Zdecydowanie tak... Jezeli kobieta jest tadna, jest tadnie ubrana, przy tym jeszcze jest tego

Swiadoma, do tego jest inteligentna, no to jest to bardzo niebezpieczny przeciwnik. (usmiech)



B: Rozumiem. (usmiech) Taka kobieta zawsze wygra na spotkaniu?

O: No na pewno pracodawca zatrudni taka kobiete, ktora juz na samym wstepie ma jakas
przewage, niz goscia, ktéry moze i1 ma jaka$§ wiedze, ale wyglada dos$¢ przecigtnie.
Oczywiscie nie sadze, ze ten gos¢ nie nadrobi tego czym$ innym, ale pierwsze wrazenie
czesto jest wazne, nie mowie, ze najwazniejsze, no ale na pewno bardzo wazne.

B: A czy Pana zdaniem kobiety pracujagce w tym zawodzie czasami przesadzajg ze swoim
ubiorem? Tak jak sam Pan powiedziat, dekolt, spédniczka mini...

O: No w firmach, ktore niosg za sobg duzy przyptyw gotéwki, czasami takie zachowania sg
sprzeczne z wyznacznikiem savoir vivre. Patrzac ogdlnie na przedstawicieli handlowych, na
kobiety, widze, ze maja jednak dos¢ czesto ten strdj wyzywajacy. Natomiast jesli mowimy o
duzych firmach, duzych koncernach, to raczej jest to juz strdj typowo stuzbowy, ale nie
WYyZywajacy.

B: A jesli kobieta ubrana lekko wyzywajaco pojedzie do klienta, ktory okaze sig, ku jej
zdziwieniu kobietg?

O: No to mysle, ze strzeli sobie samoboja. Moze by¢ od razu odebrana jak jaka$ dziunia, a nie
powazny partner do rozmowy.

B: Czy pte¢ ma znaczenie w tym zawodzie?

O: Mysle, ze w niektorych branzach tak jest. Na przyktad w branzy kosmetycznej lepiej
odnajda si¢ kobiety. Natomiast w branzach bardziej technicznych, produkcyjnych, to na
pewno lepiej odnajdg si¢ me¢zezyzni.

B: A co z wiekiem? Czy wiek ma znaczenie?

O: Hm... Raczej tak, bo do tego zawodu raczej jest potrzebna osoba mtoda 1 energiczna. Do
tego taka osoba musi mie¢ duzo czasu. Takiego czasu wolnego wigcej zawsze ma osoba
mtoda, anizeli osoba, ktora juz ma wtasna rodzing, dzieci.

B: A nie mysli Pan, Zze osoba mtoda moze mie¢ za mate doswiadczenie zeby by¢ dobrym
partnerem do rozmowy z powaznymi klientami?

O: To zalezy od odbiorcy. Ja na przyktad w historii mojej firmy bylem najmtodsza osobag
przyjeta na to stanowisko. Mialem dwadziescia trzy lata, jak zostalem przyjety do tej firmy,
ale tez wygladam na osobe starsza, bardziej dojrzalg i nie mowitem klientom ile mam lat. Ale
to faktycznie moze przeszkadza¢, bo klient moze nie odbieraé zbyt powaznie tej drugiej
osoby. Wlasnie wtedy tez jest szansa, ze choc¢by swoim ubiorem pokazemy, ze jesteSmy
dojrzali 1 klient jednak odbierze nas powaznie.

B: Dobrze. A czy wedhlug Pana, im handlowiec jest starszy, tym pracuje bardziej efektywniej?



O: Na pewno ma wickszg wiedze, bo te¢ wiedze si¢ nabywa. Czy efektywniej? No mysle, ze
na pewno gdzie$ jest takie centrum wypalenia zawodowego, ktére si¢ po jakim$ czasie
pojawia. Jezeli dany przedstawiciel ma jakas swoja grupe klientow, ktorych tylko odwiedza,
to raczej nastawia si¢ na takie zasiedzenie i ta efektywnos$¢ spada. Jezeli natomiast kto$ co
trzy, cztery lata zmienia firme, w ktorej pracuje, to raczej robi wszystko na co wystarczy mu
sit, zeby tez nie zdziadzie¢ w tej pracy. No ale z wiekiem wiadomo, ze coraz mniej si¢ rzeczy
chce.

B: W porzadku. A czy zawdd przedstawiciela handlowego cieszy sie z akceptacjg innych
ludzi?

O: Cigzko powiedzie¢... Na pewno jest gdzies$ taki stereotyp przedstawiciela handlowego,
zwlaszcza wsrdd kierowcdw, ze jest to gosé, ktory leci z Red Bullem, anteng, CB radiem,
140, 150 na godzing... Wiec na pewno wsrdd kierowcoOw takie osoby sg przeklinane. Sam
jezdze¢ na CB radiu, wigc takie co§ moge powiedzie¢. Natomiast je§li chodzi ogdlnie o
spoteczenstwo, to cigzko jest mi odpowiedzie¢ na to pytanie.

B: Pan szanuje innych przedstawicieli?

O: Ja szanuje wszystkich ludzi. Kazdy robi to co moze. Nie kazdy moze by¢ wlascicielem
firmy, mie¢ gdzie$ tam jakie$ szczgécie w zyciu. Jezeli taka chwycil prace, to tak pracuje. Na
pewno jest to tez praca rozwijajaca. Jezeli dany pracownik przez pigtnascie, dwadziescia lat
pracuje w jednej firmie, to mam o niej dos¢ srednig opini¢, bo w zaden sposob si¢ ta osoba nie
rozwingta. Natomiast je§li osoba zmienia prace, branze, to pozytywnie odbieram taka osobe,
bo ona si¢ uczy, chce si¢ szkoli¢ z technik sprzedazy, badz tez innych potrzebnych rzeczy w
tym zawodzie.

B: Ile lat mozna pracowac¢ w roli handlowca?

O: Mysle, ze jest to indywidualna sprawa i kazdy pracuje tyle, ile moze. Ja w mojej
poprzedniej pracy mam taki przyktad, gdzie powiedzmy moja podwladna, a w zasadzie
dwie... W kazdym razie jedna miala pigcdziesiat cztery lata, byta to kobieta, a me¢zczyzna z
kolei miat lat szes¢dziesiat jeden... I oni pracowali 1 bardzo dobrze si¢ sprawdzali, poniewaz
budzili zaufanie wsrod klientéw z racji swojego wieku.

B: Panic (il czy zawdd przedstawiciela handlowego jest rdwnowazny z zawodem
akwizytora?

O: To nie jest to samo. Akwizytor chodzi po mieszkaniach i sprzedaje co$, za co bierze
pienigdze. Przedstawiciel handlowy sprzedaje, ale w gléwne] mierze jednak oferuje,
pokazuje, ale tez jakby nie bierze od razu za to pieniedzy fizycznie. Pdzniej sa wystawianie

jakie$ rachunki i1 faktury w firmie, wtedy dopiero te platnos$ci wplywaja na konto firmy.
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B: Ktory z tych zawodow jest bardziej prestizowy?

O: Przedstawiciel. Zdecydowanie.

B: Dobrze. Jakimi cechami powinien si¢ charakteryzowac taki idealny handlowiec?

O: Idealny?

B: Tak...

O: No wiedzy nie musi mie¢, bo wiedza zawsze jest wiedzg nabyta, ale na pewno musi mie¢
predyspozycje do tej pracy. Na pewno musi to by¢ tez osoba zorganizowana, ktdra potrafi
zarzadza¢ swoim wilasnym czasem pracy... To musi by¢ tez osoba, ktéra jest raczej
ekstrawertykiem, na pewno nie osoba zamkni¢ta w sobie, ktora ma problem w nawigzywaniu
kontaktu. Potrzebne cechy takiej osoby to wtasnie ta tatwos¢ w nawigzywaniu kontaktow,
otwarto$¢... To musi by¢ osoba wzbudzajaca zaufanie, elokwentna, dobrze by byto, gdyby
byla wyksztalcona w jakims$ tam kierunku.

(rozmowg przerwal telefon Pana (i

No i tez jest dobrze, jezeli taka osoba ma jakie$ swoje zainteresowania, no bo nie mozna caty
czas z tym klientem rozmawia¢ tylko o biznesie. Jest taka zasada ,,wejsScia i wyjscia”. O
najwazniejszych sprawach rozmawiamy na poczatku i na koncu. Taka idealna osoba nie moze
tez mie¢ problemow z ocenieniem swojego odbiorcy. Trzeba notowaé, duzo stucha¢. Wazne
tez jest to, zeby na tym pierwszym spotkaniu nie bylo tak, ze to tylko handlowiec mowit.
klient tez ma zawsze co§ do powiedzenia 1 nalezy go zawsze wystucha¢. Ostatnia sprawa.
Musi by¢ to rowniez osoba z jaka$ tam prezencja, no bo ta zasada pierwszego wrazenia czgsto
tez jest wazna. Sg tez na spotkaniach z klientami tematyki, ktorych nie powinno si¢ poruszac.
Taki idealny przedstawiciel nie powinien z klientem na przyktad rozmawia¢ o polityce. To
jest zbyt drazliwy temat, nie wiemy nigdy jakie zdanie na dany temat ma klient, wigc lepiej
uwazaé. Pamigtam, ze ja kiedy$ tez powiedziatem nie taki Zart jaki mialem powiedzie¢, w
pewnej czegsci Warszawy 1 juz na samym wejsciu bylem spalony. Tak samo tez religia.
Polityka 1 religia, to takie tematy, ktére powinny by¢ neutralne. Mozna mie¢ swoje zdanie na
dany temat, ale w obecnosci klienta lepiej go nie ujawniac.

B: Dobrze... A czy sg jakie$ niebezpieczenstwa na jakie narazony jest handlowiec w Swojej
pracy?

O: Takie osoby zawsze jezdza duzo samochodem, a polskie drogi niestety sa w fatalnym
stanie... Poza tym tez mozna pod to podiaczy¢ stres zwigzany z realizowaniem wszystkich
swoich budzetéw i planow.

B: A mysli Pan, Ze kobieta z racji swojej plci, jest narazona na wigcej niebezpieczenstw?
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O: No kobieta moze na przyktad gdzie$ by¢ traktowana z gory... Moga to tez by¢ jakie$
uszczypliwosci na zasadzie flirtow ze strony mezczyzn, albo tez i dziwnych propozycji.

B: Ok. Czego do pracy potrzebuje przedstawiciel handlowy?

O: Chodzi o przedmiot pracy?

B: Tak jest...

O: Telefon komoérkowy, na pewno jaki$ telefon, laptop, no i samochdd. Bez tego aktualnie
zaden handlowiec nie wyobraza sobie pracowac, jezdzi¢ do firm.

B: A co Pana motywuje do pracy?

O: No na pewno pieniagdze, tutaj nie ma co ukrywac. Pienigdze sg gtownym aspektem, za co$
trzeba zy¢. Motywuje mnie tez zdobywanie nowych klientow...

B: A w jaki sposob najtatwiej jest zdoby¢ zaufanie klienta?

O: Sposobow na pewno wzorcowych nie ma, ale na pewno nie wolno klama¢ klienta. Nawet
jezeli kto$ da ciata, to powiedzie¢ to od razu... Nie thumaczy¢ si¢ klientowi 1 nie mowic, ze to
nie nasza wina. Sama prawda. Jezeli nie da si¢ czego$ zrobié, to trzeba powiedzie¢, ze si¢ nie
da, ale zaraz w zamian za to zawsze mozna zaproponowac co$ innego. Tak samo tez moge
powiedzie¢, ze na pewno inne zaufanie tez zdobedzie mezczyzna, ktdry ma obraczke na
palcu. Patrzy si¢ na takg osobe, jako osobg¢ odpowiedzialng, rodzinng, ktéra nie moze straci¢
Swojej pracy.

B: Czy pracodawca pomaga swoim podwladnym w pracy?

O: Teraz z moim pracodawca widze si¢ dwa razy w roku. Jezeli chodzi o osob¢ pod ktora
bezposrednio podlegam, czyli dyrektora sprzedazy, to na pewno mi on pomaga, stuzy swoja
kilkunastoletnig wiedzg...

B: A mysli Pan, ze przedstawiciele handlowi wstydza si¢ swojej pracy, czy raczej bez
problemu opowiadajg o tym innym?

O: To zalezy czym handluje. (uSmiech) Jezeli kto§ proponuje ciekawe, prestizowe produkty,
no to dlaczego o tym nie mowi¢? A jezeli to jest jaki$ towar, no dajmy na to, ze posciele, to
tez to wyglada inaczej... Z takich ludzi sprzedajacych akurat taki towar czesto ludzie si¢
nabijaja po prostu...

B: Pan réwniez si¢ $mieje z takich os6b?

O: Raczej nie... Ja akurat pochodze raczej z rodziny biednej, gdzie moja mama miala kiedy$
bardzo fajny zawdd, a potem przestata pracowac. Natomiast ojciec tez raczej nie ma si¢ czym
pochwali¢, ale tak jak tutaj méwimy, zadna praca nie hanbi.

B: Jak najbardziej... Panie (i) czy handlowiec po pracy, mysli od razu o nastepnym dniu

pracy?
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O: Z tego co obserwuje tez po znajomych, to przedstawiciele cze¢sto majg taki nawat pracy, ze
czesto do pozna tez siedzg w domu i robig jakies raporty, kombinuja...

B: Teraz par¢ pytan o kobietach w tym zawodzie. Mysli Pan, Zze kobiety majg jakie$
szczegblne znaczenie w tym zawodzie?

O: No w poszczego6lnych branzach na pewno tak... Kobiety, to tak jak méwitem raczej branza
kosmetyczna, czy fryzjerska, bo w takiej branzy tez pracujg przedstawiciele... Wiadomo, ze
kazdy zawsze woli rozmawia¢ z osoba, ktéra si¢ zna na danym temacie. Jezeli w jakim$
sklepie bed¢ chcial kupi¢ suszarke do wloséw, to na pewno nie pdjde z tym do mezczyzny,
ale poczekam, az pojawi si¢ jakas kobieta.

B: A kobieta na spotkaniach z klientami bedzie si¢ lepiej dogadywata z mezczyzna, czy z
kobietg?

O: Czy lepiej? Hm... Mysle, ze nie ma to znaczenia. Pierwsze wrazenie moze takie bedzie,
ale ogdlnie to najwazniejsze, zeby osoba byla dobrze przygotowana do takiego klienta.
Natomiast jezeli juz chodzi o takg rozmowg formalng konkretna, to mysle, ze to naprawdg nie
ma znaczenia.

B: A ta atrakcyjnos¢, o ktérej byta mowa? Czy przez nig wilasnie kobiety nie wolatby
rozmawia¢ z m¢zczyznami?

O: Czgsto to tez moze pojs¢ w zupelnie inng strong. Na przyktad facet przez tg atrakcyjnosé
kobiety moze bardziej si¢ zastanawia¢ jak poprosi¢ ja o numer telefonu i jak zaprosi¢ na
kolacje, anizeli by si¢ interesowat tym, co ona mowi. Kobiecie wigc moze by¢ tatwiej, ale czy
to przynosi efekty? Polemizowaltbym tutaj, bo jezeli handlowiec chce si¢ spotka¢ po prostu z
klientem, zeby co$ zalatwié, to mysle, ze tutaj nie ma znaczenia, czy jest to kobieta, czy
mezcezyzna.

B: Dobrze... Czy kobiety chcg by¢ lepsze od m¢zczyzn w sprzedazy?

O: Czy lepsze?

B: Tak...

O: To jest indywidualna sprawa kazdego czltowieka. Sg osoby takie, ktore pracuja w
bibliotece, bo si¢ tam wyciszaja... Sg osoby, ktore pracuja w agencji reklamowej, bo tam si¢
sprawdzaja, dlatego nic tu nie wymysle, bo to indywidualna sprawa kazdego z nas.

B: Panic (i) 2dyby byt Pan pracodawca i poszukiwal wtasnie kobiety na stanowisko
przedstawiciela handlowego, to jakiej kobiety by Pan szukat?

O: Osoby otwartej, ale nie zakreconej... Do tego szukatabym kobiety pouktadanej, bardzo

dobrze zorganizowanej, uwazam tez, ze powinna by¢ wyksztatcona, bo wiedz¢ na temat danej
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branzy mogg jej przekazad, ale jakies$ takie ogdlne pojecie juz sama powinna mie¢. Dlatego na
pewno osoba otwarta, z tatwoscig nawigzywania kontaktow...

B: A co z wygladem? Czy wyglad w tym przypadku miatby dla Pana jakie$ znaczenie?

O: Powiem tak, jezeli prowadzitbym firme w branzy, w jakiej obecnie pracuje, to nie miatoby
to znaczenia. Jezeli mialbym dwie osoby do wyboru, to podejrzewam, ze bylyby to dwie
osoby zatrudnione na okres probny.

B: A na strdj zwraca Pan uwage?

O: Na str6j zwracam uwage. Jezeli miataby to by¢ konkretna praca, to oczekiwatbym, zeby ta
kobieta byla ubrana stuzbowo. Mam na mysli tez odpowiednie kolory ubioru, jakis kolor
granatowy, czarny, na pewno nie jakie§ wyzywajace kolory. Na pewno gdyby mi jaka$
kobieta na rozmowe kwalifikacyjng przyszta z dekoltem i w minidwce, to automatycznie
bylaby skreslona.

B: A gdyby juz ta kobieta u Pana pracowata i nagle by Pan zauwazyl, ze ona na przyktad
przesadza ze zbyt ostrym makijazem, to zwrocitby Pan jej uwage?

O: Zdecydowanie tak. To jest tez wizytowka firmy.

B: A czy pracg przedstawiciela handlowego mozna zdoby¢ bez wczesniejszego
doswiadczenia w handlu?

O: To znaczy, na pewno wigkszo$¢ szuka osob z do§wiadczeniem, na pewno nie szukajg tych
skoczkow, o ktérych juz wspominatem, ktorzy maja taka zasade, ze co jaki$ czas trzeba
zmieni¢ prace... Ale z tego co wiem, jest bardzo duzy problem obecnie w Polsce, po prostu z
osobami odpowiedzialnymi, ktére mialyby taka prace podjac... To tez miedzy innymi
wplywa na to, ze przyjmowane sg do tej pracy osoby bez doswiadczenia.

B: Zblizamy si¢ juz do konca... Prosz¢ mi jeszcze powiedzieé, czy kobiety zajmujace si¢ ta
profesja, w pracy zajmuje si¢ tylko obowigzkami stuzbowymi?

O: To tak samo chyba jak z me¢zczyznami. Ja tez czesto robig¢ duzo prywatnych rzeczy w
pracy, nie kryje si¢ z tym 1 nie mamy tez z tego powodu wigkszych problemow. Ja jestem
rozliczany za efekty. Jezeli zatrudnitbym do pracy dziewczyne, czy kobietg, ktora bedzie mi
przynosita duze zyski, to nawet nie bedzie mnie obchodzilo co ona robi kazdego dnia w
pracy, jak spedza sobie prywatnie czas w pracy. Liczg si¢ efekty. Czgsto tez spotykam si¢ z
tym, ze me¢zczyzni zajmuja si¢ wigkszymi pierdolami niz kobiety i nawet wigcej plotkuja.
Dlatego tutaj ja nie widze roznicy, czy jest to kobieta, czy m¢zczyzna. (usmiech)

B: Panic (i) Pana zdaniem kobiety realizujg si¢ w tej pracy?
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O: Czy si¢ realizuja? Kazdy realizuje si¢ inaczej... Jedne kobiety realizujg si¢ jako
nauczycielki, drugie jako modelki, trzecie jako szefowe... Sadze, ze praca przedstawiciela
handlowego, to super praca, jezeli chodzi o uzyskanie jakiego$ doswiadczenia.

B: A jakie Pan ma plany na przyszto$¢? Dalej bedzie si¢ Pan realizowat w aktualnej branzy?
O: No na pewno jeszcze kilka lat chciatbym tutaj pracowac i zdoby¢ wigcej do§wiadczenia.
Pracuje tutaj juz cztery lata, ale sadze, ze jeszcze w wielu kwestiach nie mam
doswiadczenia... Oprocz tej firmy prowadze jeszcze taki maty biznes, to juz jest zupetnie
taka branza handlowa... R6znymi rzeczami handlujemy...

B: Mogg zapytaé, czy Pan handluje?

O: Czym si¢ da. (usmiech)

B: Czym si¢ da? Czyli poczawszy od czego, skonczywszy na czym? (usmiech)

O: Poczawszy od drzewa z Ukrainy, poprzez sloiki, znicze... No szukamy okazji, tak zeby
najtaniej gdzie$ kupié, najlepiej za granicg i sprzeda¢ w Polsce. W tej branzy jest to fajne, ze
tak naprawde ma si¢ kontakt ze wszystkimi innymi branzami. Znajomy, z ktorym ta spotke
prowadzg, tez obstuguje firmy, tez z roznych sektorow. Tak wiec ja mam co$ do sprzedania,
on ma co$ do sprzedania i to na tej zasadzie dziala.

B: Ma Pan czas na potaczenie jednej pracy z druga?

O: Ja nie mam z tym probleméw. (u§miech)

B: Na zycie prywatne poza pracg, tez Pan ma czas?

O: Zdecydowanie tak. (u§miech)

B: Ma Pan moze jakie$ hobby, ktore zajmuje Pana czas? (us$miech)

O: Hobby? To znaczy tak, najwazniejsza mito$¢ zycia — to motocykle, a idealne juz w ogodle
potaczenie to wakacje na motocyklu. (us$miech) Staram si¢ bardzo duzo jezdzi¢ po Europie,
zwiedza¢ bardzo duzo, staram si¢ wyjezdza¢ minimum trzy razy w roku na urlopy... Z
zainteresowan to na pewno jeszcze historia II wojny $wiatowej, historia nazizmu... Z takich
jeszcze dziwnych rzeczy, to staram si¢ odwiedza¢ miejsca zwigzane z militariami... Poza tym
pitka nozna od czwartego roku zycia chyba... Staram si¢ zawsze dwa razy w tygodniu pdjs$¢
na basen...

B: Przepraszam, czy Pana doba ma czterdziesci osiem godzin? (u§miech)

O: Nie, ale to wszystko jest zaplanowane. (uSmiech) W poniedziatki i wtorki jest pitka nozna,
we wtorek 1 pigtek staram si¢ iS¢ na basen... No 1 tak to mam pouktadane. (usSmiech)

B: Studiuje Pan zaocznie, tak?

O: Tak, weekendowo.

B: W kazdy weekend ma Pan zajgcia?



O: Nie, przewaznie, co drugi i co trzeci weekend.
B: Dobrze, no to dzigkuj¢ Panu za spotkanie i za nasza rozmowg. (usSmiech)

O: Dzigkuj¢ rowniez.



Wywiad z Pania (D
Data: 26.02.2012, godzina 14:30 : 15: 48

Miejsce: Poznan, Uniwersytet Ekonomiczny

Badacz: Dzien dobry Pani (D

Osoba badana: Dzien dobry.

B: Na samym poczatku zapytam o Pani aktualng prace, jak to wyglada w tym momencie,
gdzie Pani pracuje?

O: Pracuje¢ w firmie *. Jest to branza techniczna, doktadniej instalacyjno — wentylacyjna.
Firma spoétka nalezy do koncernu migdzynarodowego. Firma * czyli odpylanie przemystowe,
odpylanie w postaci wentylacji, klimatyzacji w r6znego rodzaju obiektach, od przemystowych
obiektow do budynkow uzytecznos$ci publicznej. JesteSmy firma, ktora produkuje rdznego
typu rozwigzania dla przemystu, a ja obecnie jestem doradcg techniczno — handlowym.

B: Czyli stanowisko sprzedazowe?

O: Hm... Trudno to nazwaé, poniewaz teoretycznie wdrazam produkt, czyli jestem product
managerem, ale pracuj¢ z jedng kolezanka, tworzymy we dwie dziat filtracji, nie mamy nad
sobg kierownika, naszym bezposrednim przetozonym jest dyrektor finansowy spoiki i cztonek
zarzadu w jednym. Czyli jesteSmy bardziej samodzielnymi pracownikami i bez kierownika
nad sobg (u$miech).

B: To dobrze?

O: To bardzo dobrze (usmiech). Wczesniej bytam kierownikiem sprzedazy, dlatego wiem co
to oznacza, dlatego taka indywidualna praca z jednym przetozonym jest lepsza.

B: Dobrze. Zaraz w takim razie przejdziemy do Pani wcze$niejszej pracy, ale mam jeszcze
pytanie dotyczace Pani aktualnej pracy. Na czym doktadnie polega Pani praca?

O: Juz moéwie... Jestem doradcag techniczno — handlowym, a wigc ta praca tak naprawde
skupia w sobie kilka stanowisk. Na samym koncu jest sprzedaz, wcze$niej na pewno
doradztwo techniczne, a wigc trzeba do tego klienta pojechac, sprecyzowac¢ jego potrzeby.
Jest to dobodr elementow, filtrow, czy innych urzadzen. Na koncu jest sprzedaz, robi¢ to sama
lub z osobami z innych dzialow, poniewaz moja firma jest tak skonstruowana, ze ma kilka
dziatow. Ja w zasadzie zajmuje¢ si¢ samymi filtrami, czyli wkladami do urzadzen, ale
wiadomo, ze na rynku jest tak, ze jak si¢ wchodzi do klienta 1 on oczekuje czego$ wigcej, to
trzeba dla niego postara¢ si¢ o catos¢. To takze jest wdrazanie nowego produktu, poniewaz
mamy caty czas jakie$ nowe produkty i trzeba je wdraza¢ na rynek. Teoretycznie wigc jest to

kilka stanowisk w jednym.
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B: A jezeli chodzi o Pani klientow? Pani sama ich zdobywa?

O: Juz moéowie... W zwiazku z tym, ze branza jest bardzo zamknigta, wszyscy znaja si¢ na
rynku, dlatego tez jezeli kto§ pozostaje w branzy, a zmienia miejsce pracy, to klienci, jezeli
jest sie¢ dobrym sprzedawcg i1 dba si¢ o relacje z klientami, to klienci sg gotowi p6js¢ za osoba,
ktora ich prowadzita. Jakich mam klientow? Roznych. Jak ich pozyskuje? W rdézny sposob,
dlaczego? Oczywiscie podstawa to klienci, ktorzy juz sa w mojej bazie, potem sag klienci,
ktérych sama pozyskuje, oczywiscie moge to robic.

B: To jest cata Polska, czy bardziej zawezony region?

O: To jest cata Polska. Ja dzialam na terenie catej Polski 1 za granicg tez, bo jezeli firma ma
oddziat za granica, to jezeli sa wlasnie dobre relacje i zapada decyzja, to mozna to robic.
Mamy podzial jako koncern na dane panstwa i teoretycznie nie mozna czego$ sprzeda¢ poza
granicg kraju, poniewaz tam jest inny oddziat, ale to si¢ zdarza rzadko. Teraz jacy to sa
klienci? Portfel moich klientow jest rozny. Tak jak mowitam, to sg prawie wszystkie branze,
wszedzie tam, gdzie moze Pani sobie wyobrazi¢ filtracje i wentylacje. Kazdy zaktad
produkcyjny nie wazne czy jest to spozywka, farmacja, czy jest to elektronika, czy budynki
uzytecznosci publicznej, czyli lotniska, banki, hotele, ptywalnie. To jest bez réznicy. Tam
gdzie Pani czuje wentylacje, tam ja moge dostarczy¢ swoje produkty. Oczywiscie mamy klika
branz wyspecjalizowanych. Z czego to wynika? Nasza firma produkuje bardzo drogie
produkty, bardzo drogie, ale bardzo dobrej jakosci. Nie wszystkie znajduja swoich klientow
na rynku polskim. Na polskim rynku jest wiele firm, ktore zajmuja si¢ produkcja filtrow, ale
tylko dwie tak naprawde sa brane pod uwage w firmach wyspecjalizowanych o bardzo
wysokich wymogach co do filtracji powietrza. To sg branze gloéwnie farmaceutyczne,
poniewaz tam gdzie produkuje si¢ leki musi by¢ czyste powietrze. Sg takze inne branze, na
ktérych ja dziatam. Swoje produkty tak naprawde moge sprzeda¢ wszedzie, tylko pojawia sie
pytanie, czy na przyklad na Uniwersytecie, chociazby naszym, tutaj obecnym, jest potrzebna
tak wysoka klasa filtracji 1 tak dobre jakosciowo filtry? Oczywiscie, ze nie, dlatego
teoretycznie moge dotrze¢ do kazdego, kto zechce kupi¢ moj produkt, ale nie kazdy ma takie
potrzeby 1 akurat takich filtrow potrzebuje.

B: Pani dojezdza do klientow? Jak to doktadnie wyglada?

O: Tak.

B: Podrozuje Pani po catej Polsce?

O: Tak. Przewaznie tak to wyglada. Dziat filtracji, w ktorym pracuje powstal w zesztym roku.
W koncu udalo si¢ go zbudowaé, tworza go dwie osoby, wlasnie ja i jeszcze jedna osoba.

Wydaje mi si¢, ze na chwilg obecng rynek, ktorym akurat my jeste§my zainteresowane jest



wystarczajagcy na akurat obstuge dwoch osob. Na takg intensywno$¢ 1 z takim
zaangazowaniem jak my to robimy, to na razie wystarcza, ale docelowo na pewno rynek
kiedy$ si¢ zwiekszy, poniewaz kazdy sprzedawca potrzebuje chwile oddechu. Dlatego tez z
czasem ten dzial na pewno begdzie rozwijany. Ale chyba nie dostyszalam do konca Pani
pytania?

B: Pytalam czy Pani dojezdza do klientow?

O: Tak, tak...

B: Jaki jest system Pani pracy? Czy Pani wyjezdza na caly tydzien?

O: Teoretycznie dzial filtracji stworzytySmy same i same moglySmy sobie narzuci¢ rytm
pracy. Tak naprawde nasza Pani przelozona catkowicie powierzyla nam zbudowanie tego
dziahu i realizowanie zadan. Mamy narzucony plan roczny i nikogo to nie obchodzi, czy ja
zrealizuj¢ go w jeden dzief, czy w caty rok. Oczywiscie nie ma jaki$ surowych konsekwencji
za niezrealizowanie planu, poniewaz roznie to bywa, ale na szcze$cie akurat ta firma bardzo
racjonalnie podchodzi do pewnych rzeczy. Natomiast w umowie oczywiscie mam wpisane, ze
pracuj¢ osiem godzin dziennie, ale jak ja sobie to rozlicze i jak ja sobie to zatatwig, czy ja
pracuje dwa dni w tygodniu, czy pracuje po nocach — nikogo to nie interesuje i nikt nie zadaje
mi takich pytan.

B: A rzeczywiscie jak to wyglada? Ile czasu dziennie Pani pracuje?

O: Réznie. Akurat w moim przypadku praca to moja pasja. Jestem w tej branzy od czterech
lat, nie mam zamiaru robi¢ nic innego w najblizszym czasie, czyli teoretycznie moge
powiedzie¢, ze nie pracuje w ogoéle. Jezeli co$ si¢ robi z satysfakcja i z pasja to... Owszem,
czasami bywa gorzej, czasami lepiej, sg stresy, ale nie czujg, ze pracuje. A jak to wyglada
faktycznie? Moglabym pracowa¢ po dwadzieScia godzin dziennie, natomiast kazdy musi w
pewnym momencie swojego zycia powiedzie¢ sobie ,,dosy¢”. Jest czas pracy i jest czas
prywatny. Kiedys, wczesniej, moglam pracowaé dwadziesécia cztery godziny na dobe, w tym
momencie staram si¢, zeby to bylo osiem godzin i koniec. To jest mdj plan dzienny. Moja
praca to wizyty u klientow, trzeba do nich jezdzi¢. Oczywiscie do dyspozycji mam rdézne
sprzgty firmowe, samochod, telefon, komputer i mobilny internet... No i oczywiscie
nawigacja.

B: Nawigacj¢ tez Pani otrzymata od pracodawcy?

O: Tak, oczywiscie, to musi by¢.

B: Musi by¢? Ale nie wszedzie takie co$ si¢ pojawia. Nie kazdy pracodawca wyposaza

pracownikow w nawigacje...



O: Powiem Pani co bylo plusem w tej firmie. My na przyktad jesteSmy pozbawieni dziatu
marketingu, nie mamy dziatu marketingu w firmie. My sami tworzymy plan marketingowy,
my przedstawiciele, sprzedawcy. Nasz przetozony siada nad tym planem i zatwierdza to, albo
nie. To jest Swietne, poniewaz to my okreslamy potrzeby roczne, jaki plan, jakie pieniadze,
jakie fundusze. My czesto wyjezdzamy, wiemy ile jesteSmy w stanie wyjezdzi¢ paliwa w
ciggu tygodnia, wiemy jakie dokumenty, prospekty, narzedzia, katalogi, wizytoéwki sg nam
potrzebne. Wiemy jakie mamy oczekiwania finansowe w ciggu roku pod wzgledem
marketingu 1 narzedzi. Raz w roku ten plan jest tworzony, jest zatwierdzany i te pienigdze po
prostu s3. Nie mam czego$ takiego, ze nie dostan¢ tych pienigdzy na nawigacje, bo to jest mi
potrzebne. Te pienigdze musza si¢ znalezé, bo byly uwzglednione w tym planie
marketingowym. Dlatego tez wszystkie narzgdzia potrzebne nam do pracy otrzymujemy od
centrali firmy. Nasze biuro, z moim dziatem miesci si¢ w Poznaniu, siedziba firmy miesci si¢
w innym miescie. To tez jest duza niezalezno$¢ od firmy. Cala logistyka, transport,
inzynierowie, przedstawiciele handlowi od innych elementéw filtracyjnych znajduja si¢ w
innym mie$cie, natomiast ja bym si¢ nigdy nie przeprowadzila, mo6j dzial moglt powstaé¢ w
tym miescie 1 tak tez si¢ stato. Natomiast jeszcze co do samego systemu pracy, to my sami
ustalamy sobie gdzie jezdzimy, czy jezdzimy, nie musze wyjezdza¢ wcale jezeli tego nie
potrzebuje, ale wiadomo, ze to robi¢, poniewaz ta praca wymaga duzego zaangazowania. Na
rynku jest wiele podobnych produktow, ale o wiele mniejszej jakosci, dlatego zeby przekonad
klienta do wyzszo$ci naszych produktow nad innymi i do dwa razy wigkszej ceny, trzeba do
tego klienta pojecha¢, zorganizowac spotkanie, zrobi¢ prezentacj¢ i zobaczy¢ co klient u
siebie ma. Czgsto trzeba pomoc mu tez technicznie, doradzi¢ mu zeby co$ zmienit. Jak czesto
wyjezdzam? Akurat w tym momencie mam zaplanowany wyjazd w przysztym tygodniu na
pig¢ dni, mam nadziej¢, ze zrobi¢ go w cztery, jest to wschod Polski, a potem robi¢ sobie
urlop. Jezeli wyjezdzam gdzie$ na dluzej, to jasna sprawa, Ze piaty dzien musze mie¢ dla
siebie, czyli nie pracuje, wszyscy o tym wiedzg, nie mgczg mnie, nie dzwonig 1 dajg mi §wigty
spokoj.

B: I wtedy Pani nocuje w hotelach, tak?

O: Tak, normalnie mamy rozliczenie delegacji. Jezeli jest si¢ w delegacji powyzej o$miu
godzin to wiadomo, jezeli jest to tydzieh nocowania, to oczywiscie jest to nocleg i
odpowiedni standard ustalony z gory. Oczywiscie sg wyjatki. Wiadomo, ze jezeli szuka sie
catg noc noclegu 1 nie ma juz nica poza pigciogwiazdkowym hotelem, to oczywiscie mozna
si¢ do niego udad. Jest jeszcze kolejna dobra rzecz w mojej firmie. Z kolezanka z mojego

dzialu czgsto wyjezdzamy i nie mamy zawsze czasu zeby przygotowa¢ dokumentacj¢ dla



naszych klientow. Wiadomo, ze jezeli jest si¢ w podrézy przez pige¢ dni 1 po tych pigciu
intensywnych dniach wracam do hotelu i jestem zmgczona. Skoro jestem zmegczona, to nie
bede odpalata komputera zeby przygotowaé jakas oferte dla klienta. Jest to wlasnie §wietnie
rozwigzane, poniewaz w siedzibie firmy mamy osobe, ktora moze za nas to przygotowac.
Nasza firma jest bardzo silnie nastawiona na niezwalnianie starych pracownikow i pomoc
dojscia im do emerytury chociazby. No i my mamy wlasnie taka osobg, w postaci bardzo
dynamicznej Pani w $rednim wieku, ktora jest calkowicie do naszej dyspozycji. Jezeli my
wyjezdzamy, mamy pilny przetarg, czy dokumentacj¢ do przygotowania, to wszystko
wysytamy do tej Pani, a ona juz dla nas to przygotowuje, wysyta to do naszej wiadomosci i
pyta czy tak moze by¢. To umozliwia nam swobodne pojechanie do klienta i nie martwienie
si¢ o to, ze drugi i trzeci klient czeka juz trzy dni na naszg ofert¢. Ja czasami nie mam po
prostu na to czasu, albo jestem zbyt zmegczona zeby to zrobié.

B: A czy Pani zdaniem, Pani branza nie jest branzg bardziej meska?

O: Tak. No niestety lub stety, w 99,999999 % przypadkéw rozmawiam z mezczyznami i
wszystkie tematy zatatwiam z mezczyznami. O dziwo, moge powiedzie¢, ze z mojej
czteroletniej obserwacji rynku, sytuacja pod katem obsadzania stanowisk kierowniczych
zwigzanych typowo z inzynieryjno — produkcyjnymi sprawami, w coraz wigkszym stopniu te
stanowiska zajmowane sg przez kobiety. To jest bardzo mily aspekt, pozytywny, aczkolwiek i
tak jestem przyzwyczajona do relacji damsko — meskich w tym uktadzie, zawsze to jest dla
mnie mifg niespodzianka. Ale chyba jeszcze o co$ innego mnie Pani pytata? (usmiech)

B: Pytalam, czy branza, w ktorej Pani pracuje jest branza meska, ale juz mi Pani
odpowiedziata.

O: Jeszcze tylko moge doda¢, ze stanowiska zajmowane przez osoby, z ktorymi trzeba
prowadzi¢ rozmowe sg przerézne. W zwigzku z tym, ze portfel klientéw jest bardzo duzy,
nigdy nie wiem jadac do danej firmy, z kim bed¢ tam prowadzita rozmoweg. W kazdej firmie
jest inne rozwigzanie. Czasami trzeba zatatwi¢ temat z dzialem utrzymania ruchu, czasami z
dziatem technicznym, czasami z dzialem technicznym i z dziatem zakupow, czasami z szefem
firmy. Ci ludzie sg na catkowicie roznych stanowiskach, sa catkowicie inni mentalnie, maja
catkowicie inng dziatke, inny zakres.

B: Jeszcze zapytam o Pani wczesniejsze do$wiadczenie. Tutaj Pani jest cztery lata, co si¢
dziato predze;?

O: Nie, nie. Tutaj nie sg cztery lata pracy. Tutaj jestem na razie przez pot roku, stato sie to
calkowicie przez przypadek, poniewaz myslatam, Zze wyjde z branzy i juz do niej nie wroce.

Bylam zmegczona wczes$niejszymi doswiadczeniami.



B: Czyli co si¢ dziato predzej?

O: Wczesniej pracowatam tylko w jednej firmie, trafitam tam przez przypadek. Poprzez
wszystkie stopnie, czyli od pracownika dziatu sprzedazy, zostalam kierownikiem dziatu
sprzedazy. Tamta firma rowniez zajmowata si¢ produkcja elementow do wentylacji.

B: Czyli branz¢ Pani zachowata?

O: Branza jest taka sama, aczkolwiek jest wiele produktow, ktére nie pokrywaja si¢ ze sobg.
Po pracowaniu ponad trzech lat w tamtej firmie, postanowitam zrezygnowac z tej pracy...

B: Ale czy to byto moze spowodowane stanowiskiem kierowniczym, ktore Pani przejeta?

O: Hm... Raczej rozjechaniem si¢ wizji pomiedzy osobami, z ktorymi przyszto mi
wspotpracowaé. Tak si¢ niestety czasami zdarza. Przestalam pracowaé w tej firmie. Diugi
czas si¢ zastanawialam co dalej, natomiast firma, w ktorej obecnie pracuje¢ sama si¢ do mnie
zglosita, zeby ewentualnie zaproponowa¢ mi stanowisko, a wynikato to z tego, ze firma
dowiedziata si¢, ze obstlugiwalam i rozwijatam dzial filtracji, bardzo czesto wiec miatam
relacje z klientami, ktérzy ich interesowali, dlatego tez postanowili zaproponowaé mi prace u
siebie.

B: Mimo, ze w poprzedniej pracy byla Pani kierownikiem, to wolata Pani jednak zmieni¢
prace?

O: Tak. Doszlo tam do kilku innych elementow, ktore nie pozwolity mi na dalsze rozwijanie
tego, co chciatam w danej firmie robi¢. Zamykanie si¢ w tak mtodym wieku na wykonywanie
polecen wylacznie przelozonych jako$ nie satysfakcjonowato mnie do konca, a tez miatam
przelozonych nad soba. Chciatam mie¢ jednak wiekszy wachlarz mojego rozwoju. Bycie
kierownikiem to jest tak naprawde bardzo duza odpowiedzialno$¢ i poswigcenie si¢
zespotowi, a co za tym idzie, zatrzymanie wlasnego rozwoju, poniewaz nie ma si¢ na to
kompletnie czasu. Wydaje mi si¢, ze moj mlody wiek jak réwniez rozjechanie si¢ tych
pewnych wizji, o ktérych méwilam, doprowadzito do tego, Zze nie miato to juz dla mnie
zadnej racji bytu.

B: Rozumiem, Ze ta zmiana pracy byta w Pani przypadku zmiang na lepsze?

O: Powiem tak, dtugo to odchorowywatam pod katem mojego duzego zaangazowania w firme
i... Bardzo duzego zaangazowania w firm¢. Tego akurat bylo mi troszeczke zal, tego co juz
udato mi si¢ tam zrobi¢. Tego zawsze bedzie mi zal, natomiast wybierajac to co jest dla mnie
najlepsze, to byt dla mnie na pewno najlepszy krok... Chociaz wydaje mi si¢, ze spokojnie
moglabym tam jeszcze parg lat popracowac, tylko pytanie ,,po co?”

B: Ale czasami pewne zamiany s3 zmianami na lepsze...

O: No tak, akurat ta zmiana byta dla mnie najlepsza zmiang, w najlepszym momencie.



B: Pani (il jcsli Pani pozwoli, to teraz porozmawiamy o samej specyfice przedstawiciela
handlowego...

O: Tak...

B: Kim Pani zdaniem jest przedstawiciel handlowy?

O: Jest to osoba, ktéra w ambitny sposob, z pasjg, potrafi przede wszystkim stworzy¢ dobra
relacje z klientem, bo ta relacja z klientem jest najwazniejsza. Poza tym jest to osoba, ktora
powinna uzyskaé¢ od potencjalnego klienta informacje co do rynku i produktéw innych firm w
tej samej branzy, poniewaz najlepszym informatorem zawsze jest klient. No i na koncu taka
osoba moze ewentualnie swojemu klientowi co$ sprzedac. (usmiech)

B: Ewentualnie?

O: Nie zawsze trzeba co$ sprzeda¢. Moge powiedzie¢ z wlasnego doswiadczenia, ze 30 %
relacji, ktore nawigzalam w branzy to osoby, ktérym jeszcze nic nie sprzedatam i mysle, ze
nigdy nic im nie sprzedam. Oczywiscie — mogtabym, aczkolwiek czasami sama mowi¢
wprost potencjalnym klientom ,,Nie, nie bed¢ Panu nic sprzedawa¢. Mam drogie produkty,
ktore tez nie sg Panu do konca potrzebne. Niech Pan sobie to kupi gdzie$ indziej.” Czg¢sto mi
si¢ tak zdarzato, ze taki potencjalny klient zmieniat na przyktad prace i wtedy juz moglh by¢
moim klientem. To czgsto si¢ zdarza, dlatego doradzam takim osobom to co uwazam za
stuszne. Czgsto te relacje z klientem tez s3 dobre, poniewaz taki klient czuje, ze ja nie
przyjechatam do niego tylko 1 wytacznie po to, zeby mu co$ sprzedac. Jestem moze dziwnym
przypadkiem, ale sprzedaz to jest dla mnie ostatni element. Gdybym nie musiata tego robi¢, to
pewnie bym tego nie robila. Najwazniejsza jest jednak sama relacja z klientem, a prosz¢ mi
wierzy¢, ze czesto takie moje zachowanie wptywa na to, ze klient jednak wybiera ten drozszy
produkt, poniewaz wie, ze ja mu zawsze powiem czy to jest dobre dla niego, czy nie.

B: Dobrze. Czy Pani zdaniem mozna poznaé przedstawiciela handlowego na pierwszy rzut
oka?

O: Powiem szczerze, ze mam takie relacje z osobami, ktore juz od czterech lat ze mna
wspolpracujg 1 jeszcze nigdy mnie nie widzialy, nie miaty okazji mnie poznaé osobiscie.
Hm... Mozna, aczkolwiek poznanie si¢, to jest tak naprawde doklejenie sobie wyobrazen do
rzeczywistosci, bo czesto mozna pieknie mowi¢ przez telefon, picknie mozna przedstawiac
jakie§ produkty, ale tak naprawde dopiero spotkanie si¢ na Zywo i porozmawianie o
problemie u klienta, to jest bezcenne, niezapomniane przezycie — zarowno dla klienta, jak i
dla osoby, ktora sprzedaje ten produkt.

B: Pani (il 2 czy na ulicy, spotykajac jaka$ osobeg, jest Pani w stanie pozna¢ czy jest to
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O: Tak, to wida¢. Na pewno nikt, kto nie jest otwarty na innych ludzi, nie bedzie dobrym
handlowcem, aczkolwiek ukryte talenty mozna poznawac po dluzszym czasie i tez znam takie
osoby, ktore na pierwszy rzut oka nie nadawaty si¢ do handlu. Sama zatrudniatam swoich
pracownikow do swojego dziatu, wigc zatrudniajac kilkanascie osob, mam juz §wiadomos$¢
jak to wyglada. Moze ja powiem z wlasnego doswiadczenia, bo jednak zatrudniatam
handlowcow do swojego dziatu. Ja oceniam ludzi w pierwsze dziesie¢ sekund.

B: Jak Pani to robi w dziesi¢¢ sekund?

O: Oceniam po zachowaniu, po charakterze, po otwartosci i uwazam tak, ze albo ta chemia
jest migdzy ludzmi, albo jej nie ma. Ja jestem w stanie przezy¢ osobe, ktora kompletnie nie
wpasowuje si¢ w moja wizj¢ na stanowisko sprzedawcy, ale jezeli wiem, ze ona $wietnie to
robi, ze ma swoj styl, swoja wiedze i wizje, a to si¢ sprawdza, to jestem w stanie jg zatrudnic i
to jeszcze na warunkach, jakie ona sobie zazyczy.

B: A czy pte¢ ma dla Pani jakie§ znaczenie?

O: Nie, nie... Chociaz zawsze begde bronita tego, ze kobiety nadajg si¢ na to stanowisko
lepiej, tak jak uwazam, Zze mezczyzni sg lepszymi zakupowcami. To wiem juz z wlasnego
doswiadczenia. Tez duze znaczenie ma wiek. Mozna by¢ dobrym sprzedawca, ale nie jest to
dobrze odbierane...

B: Dlaczego nie jest to dobrze odbierane?

O: Ja na przyklad jestem osobg mtodg, bardzo mtoda jak na osobe, ktorej udato juz si¢ tyle
przezy¢ na rynku handlu. Moze inaczej, mtody sprzedawca na pewno jest stabiej oceniany
przez starszego, do§wiadczonego, przez klienta. Jezeli osoba jest dojrzata i mowi klientowi to,
co klient chce ustysze¢ 1 do tego jest w peini profesjonalna, to klient kupi taka osobe. Jezeli
natomiast taka osoba jest tylko mioda, a nie dojrzata — to nic z tego nie bedzie.

B: A co z jezykiem Pani (i) Czy przedstawiciele handlowi uzywaja jakiego$ innego,
okreslonego jezyka podczas rozmowy z klientem?

O: Wydaje mi si¢, ze to zalezy od branzy. Niestety w mojej branzy trzeba dobrze poznad
produkt, r6znego rodzaju elementy za pomocag ktorych tworzone sg te produkty, trzeba
niestety teoretycznie pozna¢ wszystko, bo klienci czesto pytaja i dopytuja o jakie$ procesy, o
dokumentacje techniczna. Mysle, ze kazdg branze trzeba wiec pozna¢ od samego poczatku do
konca. Nie mozna tez siebie samym nazywac, ze jest si¢ §wietnym sprzedawca i sprzeda si¢
wszystko. Ja na przyktad prosto z mostu moge powiedzie¢, ze nigdy w zyciu nie potrafitabym
sprzeda¢ ustug, czy produktu, ktérego nie widze, ktorego nie moge nawet dotknaé, ja sie po
prostu do tego nie nadaje. Moje zakupy trwaja pig¢ minut. Wchodzg do sklepu, wybieram,
wychodze. Mysle dlatego, ze kazdy sprzedawca powinien wigc by¢ dobry tylko w tym, co
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robi, a jezeli kto§ zmienia w swoim zyciu pi¢¢, czy sze$¢ razy swojg branze, to niech mi nie
moéwi, ze jest specjalista od wszystkiego, bo nie ma specjalistow od wszystkiego. Albo jest si¢
lekarzem, albo jest si¢ prawnikiem, albo po prostu jest si¢ sprzedawcg firanek, czy filtrow do
wentylacji. Przede wszystkim sprzedawca musi czué¢ si¢ w swojej roli. Znam wielu
sprzedawcow, ktorzy niestety nie czujg si¢ w swoich rolach, ale pracujg tak...

B: No to dlaczego ci sprzedawcy nie zmienig na przyktad branzy?

O: A to chyba trzeba juz ich zapyta¢. Czgsto ludzie sg do tego zmuszeni, czesto ludzie szukajg
pieniedzy, czg¢sto praca, w ktorej pracuja nie daje im satysfakcji chociazby przez
wynagrodzenie, atmosfere. Ja na przyktad wiem, ze jesli miatabym pracowa¢ w mojej firmie
za potowe mojego aktualnego wynagrodzenia, to posztabym, poniewaz jest to moja pasja,
dlatego to po prostu trzeba czud.

B: Dobrze. Pani (Jllil 2 co ze strojem handlowcow? Jak powinni oni wyglada¢ jadac na
spotkanie do klienta?

O: To tez zalezy od branzy. Moja branza akurat jest na tyle specyficzna, ze podczas kazdego
mojego wyjazdu mam w swojej walizce rozne komplety ubran. Z czego to wynika? Przede
wszystkim mam kontakt albo z Panem Wiesiem, Ryskiem, Heniem w gumiakach, z dziatem
utrzymania ruchu, ktéry dwadzie$cia pie¢ lat pracuje przy jednej maszynie, wigc nie
wyskocze na taka produkcje w spodnicy i szpilkach, bo panowie mnie tam wysmiejg. Dlatego
zawsze musze mie¢ ze sobg jaki§ komplet butow na plaskim obcasie, czy jeanséw, poniewaz
nikt mnie nie zaprowadzi na komin o wysokosci stu metrow, zeby weszla tam w spddnicy. To
jest wlasnie pierwsza rzecz, trzeba zweryfikowac do kogo si¢ jedzie, na jakim stanowisku jest
ta osoba, oraz dowiedzie¢ si¢ z iloma osobami przyjdzie mi si¢ spotka¢. Natomiast dalej co do
ubioru, jezeli rozmawia si¢ z kierownikiem zakupow, czy z dyrektorem, wiascicielem
przedsigbiorstwa, to musi to by¢ na pewno schludny strdj, ale nie jaki§ wyzywajacy. Str6j ma
by¢ elegancki, schludny 1 co jeszcze... Nie uwazam, Ze garnitur i garsonka to jest zawsze
najlepsze rozwigzanie. Jezeli z kim$ si¢ spotyka drugi, trzeci raz, to wiadomo, ze na takie
spotkanie juz mozna ubra¢ co$ luzniejszego. Ale to oczywiscie w zalezno$ci od sytuacji —
mialam juz rdézne, do roéznych fabryk si¢ jezdzito, na rézne miejsca si¢ wchodzito badz
wdrapywalo i trzeba bylo sobie poradzi¢. Ja tu akurat méwie tutaj o swojej branzy, ale
przedstawiciele z innych branz maja jeden lub dwa eleganckie stroje, a tez miatam ostatnio na
zajeciach informacje, ze na spotkanie z klientem mozna tez ubra¢ jaki$§ element, typu krawat
w tym samym kolorze co logo firmy, czy tez jaka$ apaszka dla pan... To dziata, tylko nie w

mojej branzy. (uSmiech)
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B: Rozumiem. Teraz tak zapytam ogélnie o wszystkie branze, jaka ple¢ dominuje w tym
zawodzie?

O: Mysle, ze to jest pol na pot. Patrzac na wszystkich przedstawicieli, ktérzy si¢ zwracali do
mnie, méwiac tutaj o tym, ze jestem klientem, moge powiedziec, ze jest to podzielone, jest to
pot na poét. Duzo dzwoni do mnie pan, ktére chcg si¢ ze mng spotkaé, porozmawia¢ o
bieliznie, o ubraniach, bizuterii, okularach... O dziwo, nie wiem skad maja dostep do tych
moich danych. Zawsze catkowicie odmawiam, chyba, ze jest mi kogo$ zal. Jezeli chodzi o
me¢zcezyzn, to gldwnie to sg jakie$ posciele, ustugi. Ostatnio tez czgsto mnie atakujg banki i
tutaj rOwniez sg to gtownie mezczyzni.

B: Dobrze... A czy pte¢ ma jakie§ znaczenie w tym zawodzie?

O: W ktoérym?

B: No w zawodzie przedstawiciela handlowego...

O: Tak, mysle, ze tak. Kobieta na pewno w jaki$ lepszy sposob dziala na mezczyzne. Kiedy
cztowiek jest bardzo zapracowany, pracuje jakie§ dwanascie godzin w jakim$ budyneczku bez
okien wsrdd dziewigcdziesigciu innych inzynieréw i nagle zadzwoni do niego jaka$ kobieta,
ktéra chce z nim jeszcze porozmawia¢ na tematy techniczne, to on juz si¢ cieszy, ze na
przyktad w koficu moze ustysze¢ jaki§ inny mily glosik. Czgsto to styszg, ze przyjechali
panowie, z innej firmy konkurencyjnej, od ktoérych moi klienci nawet marchewki by nie
kupili.

B: Pani klienci moze tez sa zdziwieni, ze kobieta pracuje w takiej branzy?

O: Tak... Czesto jest to zdziwienie, ale akurat w mojej branzy o dziwo bardzo duzo kobiet
pracuje w tym zawodzie.

B: To jest ten haczyk, ktory ma dziata¢ na klientow? (u$miech)

O: Tak. (usmiech) To jest ten haczyk, ktory ma dziata¢ na klientéw. Trzeba by¢ jednak w tym
dobrym, bo klienci czgsto weryfikuja wiedzg takiego przedstawiciela, czy kobieta ma
okreslong wiedze, czy dobrze doradza...

B: Powiedziala Pani wcze$niej, ze miata Pani okazj¢ zatrudnia¢ pracownikéw do swojej
grupy sprzedazowe;j...

O: Tak...

B: Jaki pracownik jest Pani zdaniem bardziej efektywny, mlodszy czy starszy?

O: S3 plusy 1 minusy 1 ma to znaczenie, ale nie wiem czy tak do konca chcialabym si¢ na ten
temat wypowiedzie¢, poniewaz mogloby to juz w pewien sposob podchodzi¢ pod
dyskryminacje.

B: Moze Pani po prostu powiedzie¢ co Pani mysli na ten temat.



O: No mogg... Na pewno plan w mojej bytej firmie byt taki, zeby zatrudnia¢ ludzi mtodych,
ledwo po studiach. Wynikalo to z réznych czynnikéw. Jeden czynnik to na pewno czynnik
finansowy, poniewaz wiadomo, ze osoba mloda, taka po studiach, ktéra dopiero zaczyna
karier¢ zawodowg zazgda mniej pienigzkow jezeli chodzi o swoje wynagrodzenie, niz osoba,
ktora juz na przyklad pracuje dziesi¢¢ lat. Osoba starsza w tym przypadku ma juz wicksze
doswiadczenie w pracy, doswiadczenie zyciowe, taka osoba ma tez czgsto rodzing, dzieci i
wiadomo, ze taka osoba potrzebuje wiecej pieniedzy. Mloda osoba po studiach nie ma czgsto
wyjscia, bo chce po prostu znalez¢ prace, zlapac jakies do§wiadczenie, dlatego wiadomo, ze
zgodzi si¢ na prace za o wiele mniejsze pienigdze. Poza tym osobe mtoda mozna utozy¢
zgodnie ze swoimi zapatrywaniami i umiesci¢ go w firmie tam, gdzie widzimy dla niego
miejsce. Uwazam, ze firmy gltéwnie prywatne, chociaz publiczne tez, sa nastawione wlasnie
na miodych ludzi, chocby ze wzgledu wiasnie na ich mniejsze wynagrodzenie. W takiej
mlodej osobie tatwo jest wykreowac to, czego si¢ oczekuje od tej osoby, natomiast ja W
swoim zyciu zatrudnialam r6zne osoby, poniewaz chcialam mie¢ u siebie swojego rodzaju
mix. Wiedzialam, ze mtodsi bedg czerpaé¢ od starszych doswiadczenie, a starsi od mlodszych
na przyklad energie, ambicje czy zawzigto$¢. Zatrudnianie osob starszych, chociaz nie... To
zte stowo... Zatrudnianie oséb dojrzatych, czyli po trzydziestym roku zycia, wiaze si¢ tez z
pewnymi ograniczeniami do tych os6b. Wyobraza Pani sobie kobiete, ktora jest
przedstawicielem handlowym, jezdzi caty tydzien po catej Polsce, a w domu ma trojke
matych dzieci, ktore widzg swoja mame tylko raz w tygodniu?

B: Nie.

O: Ja tez nie... To jest whasnie to. Taka osoba na pewno jest mniej dyspozycyjna, taka jest
niestety prawda.

B: Chyba, ze w tej roli wystepuje me¢zczyzna. ..

O: Tak, ale w tym przypadku akurat skupitam si¢ na kobietach. Duzo jest natomiast
przedstawicieli handlowych miedzy trzydziestym pigtym, a czterdziestym pigtym rokiem
zycia, po piecdziesigtce jest ich juz o wiele mniej... Jesli kto$ jest juz dojrzaty 1 jest
specjalista w swojej dziedzinie, idzie mu $wietnie, to dlaczego ma dalej nie pracowac? U
mnie sg przedstawiciele handlowi pod sze$¢dziesiatke i radza sobie $wietnie, nie ma lepszych.
(usmiech) To sg bardzo do§wiadczeni inzynierowie i jak stysze ich nazwiska, to czuje respekt.
Dojrzali ludzie sa bardzo fajni, poniewaz majg jedng bardzo fajng ceche, sg bardzo
odpowiedzialni. Sg odpowiedzialni za swoje dzieci, za swoje rodziny 1 tak samo czujg si¢
odpowiedzialni za swoja pracg. Natomiast musza wyj$¢ z pracy powiedzmy o szesnastej zeby

odebra¢ dziecko z przedszkola. A z drugiej strony mtody cztowiek, ktory jest ambitny, ktory



ma dwadzies$cia lat 1 dopiero zaczyna swoja karier¢ zawodows, bedzie siedzial w tej pracy,
pokazywal na co go stac i zeby zadowoli¢ swojego pracodawce moze zrobi¢ chyba wszystko.
B: No bo taka osoba czesto nie ma obowigzkow takich jak dzieci, wtasna rodzina. ..

O: Doktadnie, wigc tak to wyglada.

B: A co z prestizem tego zawodu? Czy zawodd przedstawiciela handlowego cieszy si¢
akceptacja spoteczenstwa?

O: I tutaj tez jest duzo do powiedzenia. Niestety wydaje mi si¢, ze winni za to sg pracodawcy,
poniewaz troche zniszczyli ten zawdd... Nie wiem dlaczego, ale mtodzi ludzie bojg si¢
przyzna¢, ze sa handlowcami...

B: Pani si¢ wstydzi przyznac?

O: Za chwile dojd¢ do tego... Mlodzi ludzie wstydza si¢ przyzna¢ do tego, ze sa
przedstawicielami handlowymi, bo to nie jest zawdd, bo to jest tylko co$ przejSciowego, a
zaraz znajda sobie inng, lepsza prace, niedtugo naprawde¢ znajda sobie powazny zawod. Ja si¢
zawsze $miej¢ z takich sytuacji. Duzo bylo ludzi w mojej firmie, ktérzy przychodzili na
chwile, bo akurat potrzebowali pieniedzy, a zaraz szukali sobie innej pracy, byle tylko jak
najdalej od bycia przedstawicielem. Dlatego ja zawsze pytatam czy nowe osoby chcg u nas
pracowac, czy beda lubity to co maja tutaj robié, poniewaz ja szukatam ludzi, ktorzy zrobig to
z checig, z przyjemnoscia, z usmiechem na ustach. Ja nie bede nikogo zmusza¢, zeby u nas
pracowat, poniewaz to nie jest przedszkole. Natomiast czy ja si¢ wstydz¢ mojego zawodu? Ja
uwielbiam moj zawdd, ja kocham by¢ przedstawicielem handlowym, doradca technicznym.
Uwazam, ze jezeli cztowiek jest z powotania przedstawicielem handlowym i robi to §wietnie,
to niech to robi, a sam zawod jest super, poniewaz motywuje, pozwala na nowe mozliwosci. ..
Ja si¢ bardzo ciesze, ale wypowiedzi sg rozne. (uSmiech)

B: Pani (I spotykam si¢ czasami ze stwierdzeniem, Ze praca przedstawiciela
handlowego jest rownoznaczna z zawodem akwizytora? Co Pani mi powie na ten temat?

O: Wydaje mi sig, ze akwizytor i przedstawiciel handlowy to dwie rozne rzeczy, ale tak jak
wspomniatam juz wczesniej, sadze, ze pracodawcy trochg zepsuli ten zawod. Akwizytora tak
naprawde nie interesuje to czy sprzedaje dlugopisy, czy papier toaletowy czy kotdry,
poniewaz dzisiaj sprzedaje to, a jutro jego firma wprowadzi garnki do swojej oferty i on
bedzie sprzedawal garnki. Akwizytor nie jest w stanie si¢ zwigza¢ z produktem, ktory
sprzedaje. Natomiast przedstawiciel handlowy ma pracg petng wyzwan.

B: Jest to praca lepsza od pracy akwizytora?
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O: Tak, ale nie uwazam, ze nie ma ludzi stworzonych do akwizytorstwa, poniewaz tacy ludzie
czesto sg uczeni tego, aby sprzedac¢ ludziom po prostu wszystko. To jest taki cztowiek od
wszystkiego, ale niekoniecznie przedstawiciel, niekoniecznie sprzedawca.

B: Dobrze... Jakie sg cechy idealnego przedstawiciela handlowego? Jaki ma by¢
przedstawiciel, ktorego Pani mogtaby zatrudni¢?

O: Usmiechniety... (uSmiech) Musi by¢ pozytywnie nastawiony do zycia. Wydaje mi sie, ze
przedstawiciel nie moze mie¢ w sobie tego falszu, ze robi to, poniewaz to jest tylko jego
praca, musi by¢ tez pozytywnie naladowany dobrg energig. Czlowiek, ktory decyduje si¢ na
bycie przedstawicielem handlowym wie jedng rzecz - praca rowna si¢ kasa. W wigkszosci
firm w tej pracy handlowcy otrzymuja jaka$ podstawe i prowizj¢. Czlowiek wie, ze dopoki
nie zacznie pracowaé, to nie bedzie otrzymywat konkretnych pieniedzy ze swojej pracy.
Idealny przedstawiciel handlowy nie moze tez mie¢ probleméw w komunikacji zarowno ze
swoimi Kklientami, jak i ze wspotpracownikami. Przedstawiciel handlowy czesto mysli, ze
musi dosta¢ od wszystkich wszystko, bo to on sprzedaje, on przynosi pienigdze do firmy i za
te pienigdze wszyscy tak naprawde funkcjonuja. Czasami niektdrzy przedstawiciele obrastajg
wysoko w piorko, zaczynajg nosi¢ wysoko nos i moéwia, ze to ja przynosze¢ pienigdze do firmy
1 chce mie¢ wszystko. Z jednej strony taka osoba ma racjg, ale z drugiej strony taka osoba
musi tez dawac co$ od siebie i robi¢ pewne rzeczy z otwarto$cig na inne osoby.

B: A czy wedlug Pani sg jakie$ niebezpieczenstwa, na ktére moze by¢ narazony handlowiec
podczas wykonywania swojej pracy?

O: Niebezpieczenstwa jakiego rodzaju?

B: Roznego rodzaju, co tylko przychodzi Pani do glowy...

O: Pierwsze co przychodzi mi do glowy, to wlasnie zatracenie si¢ w swojej pracy, czyli bycie
przedstawicielem handlowym dwadziescia cztery godziny na dobg. Nie ma co si¢ zajezdzac,
kazdy z nas ma swoje wlasne, prywatne zycie. Drugie niebezpieczenstwo natomiast widzg
tak, ze jak takiemu przedstawicielowi handlowemu dobrze idzie, to zaczyna on troche
lekcewazy¢ ludzi, ktorzy czego$ od niego oczekuja. Sg wiec wlasnie plusy 1 minusy tego zbyt
duzego zaangazowania, ale tez odpuszczania pewnych innych tematow, jesli idzie za dobrze.
Hm... Jakie jeszcze inne sg zagrozenia... Na pewno to, ze jezeli jaki§ przedstawiciel
handlowy specjalizuje si¢ w jednym produkcie, to w przypadku gdy ten produkt zniknie, to
taki handlowiec moze mie¢ problemy, poniewaz w zaden sposob si¢ nie rozwijat, bo caty czas
stal w jednym miejscu z tym jednym, czy dwoma produktami. Handlowiec musi si¢ rozwijac,
musi by¢ otwarty na to, ze dzisiaj sprzedaje ,,co$”, a z czasem takie produkty moga zosta¢

wycofane z rynku i bedzie on musial odnalez¢ si¢ w czyms$ innym.



B: Dobrze... Pani (i) teraz porozmawiamy o samych kobietach w tym zawodzie. Czy
Pani zdaniem kobieta wnosi co$ innego do tego zawodu niz mezczyzna?

O: Mysle, ze jakis taki powiew wiatru, poniewaz punkt widzenia zalezy od punktu siedzenia.
To jest nawet udowodnione naukowo, zawsze si¢ mowito, ze mezczyzna zabiera si¢ za
nastepng rzecz dopiero wtedy, kiedy skonczy robi¢ to co robi. Natomiast kobieta zabiera si¢
za pie¢ rzeczy w jednym czasie i stara si¢ te pie¢ rzeczy w jednym czasie doprowadzi¢ do
konca. To juz wskazuje na to, ze me¢zczyzni sg catkowicie r6zni od kobiet. M¢zczyzni jadacy
do klienta narzucajg twardy styl sprzedazy, moéwiac na przyktad, ze ich produkty sg najlepsze
1 klient powinien to mie¢. Kobiety natomiast sg takie bardziej soft, nie narzucajg klientowi
swojej woli, przedstawiajg ten produkt z réznych stron, co daje klientowi tak naprawde
swojego rodzaju dystans w podjeciu decyzji. Kobieta w bardziej taki stonowany sposob
wchodzi w pewne tematy 1 pozostawia me¢zczyznie mozliwos¢ wspotpracy. Mezczyzna z
kolei wychodzi z zatozenia, ze powinno si¢ z nim wspodlpracowac, bo to jest dobre, takie i
takie. To sg catkowicie inne relacje miedzyludzkie, dlatego wydaje mi si¢, ze kobieta daje
wigksze pole manewru klientowi tak naprawde.

B: I wyboru?

O: 1 wyboru, tak.

B: A czy Pani zdaniem kobieta si¢ lepiej porozumie z m¢zczyzng na spotkaniu, czy z kobietg?
O: To tez zalezy od charakteru.

B: Charakteru kobiety?

O: Kobiety... Czesto niektorzy mezczyzni uwazaja z gory, ze kobiety nie nadaja si¢ do
pewnych zawodow, poniewaz kobieta na przyklad nie zna si¢ na sprzedazy elementow do
wentylacji, bo jest kobieta. Ja nie miatam wyksztatcenia technicznego, a wszyscy pytaja mnie
na ilu ja szkoleniach sprzedazowych bylam w swojej pracy... Odpowiadam - na zadnym.
Odpowiadam tak z r¢ka na sercu, poniewaz nie bylam na Zadnym szkoleniu sprzedazowym.
Uwazam, ze nie jest mi to potrzebne do szczeScia, a nie potrzebuje¢ pokazaé papierku
ukonczenia na przyktad studiow technicznych. Sg tez takie stereotypy, ze m¢zczyzna mysli
bardziej logicznie, a kobiety méwia chaotycznie. Niektorzy mezczyzni wychodza wlasnie z
punktu stereotypu, ze rozmawiaja z kobieta... Sa plusy i minusy prowadzenia rozméw z
mezczyznami, ale mezczyzni sg zawsze zainteresowani tym, co ma do powiedzenia kobieta.
Natomiast jedna kobieta nie zawsze ma ochotg stucha¢ tego, co ma do powiedzenia druga
kobieta. (usmiech)

B: Pani (il prosz¢ mi powiedzie¢ od czego moga zaleze¢ sukcesy kobiet w pracy

handlowca?


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


O: Sukcesy? Hm... Od czego mogg zaleze¢ sukcesy... (dtuzsza pauza)

B: Doktadnie tak... Powiedziala Pani predzej, ze spetnia si¢ Pani w swojej pracy. Od czego to
moze zaleze¢?

O: Wydaje mi si¢, ze od usposobienia. Nie kazda kobieta lubi forme pracy siedzenia w biurze
1 jak to w przypadku kazdej kobiety, czasami przychodzi czas na wlasng rodzing, wtedy
siedzenie w domu nad garnkami troszeczke meczy. Swietnie sprawdzaja si¢ wlasnie w pracy
przedstawiciela handlowego panie, ktore sprzedaja kosmetyki czy perfumy. Znam wiasnie
takie osoby, ktore sprawdzajg si¢ w tym po prostu cudownie. Majg rodzing i spetniajg si¢
zawodowo, bo moga sobie pojezdzi¢ samochodem i porozmawia¢ z innymi kobietami o
nowej linii kosmetykow, ktére sprzedaja. Znam nawet pewng pania, ktora wciggneta swojego
me¢za w przedstawicielstwo, w sprzedaz kosmetykéw. (usmiech) Ten czlowiek, ten
mezczyzna juz tak nie mogt wytrzymac jak jego zona opowiadala mu ciggle w domu o tych
kosmetykach, ze porzucit w koncu swoja prace i zaczal pracowac razem z nig... Ogolnie to
kobieta jest szczesliwa wtedy, kiedy sprzedaje to, co lubi i widzi, ze inne kobiety ja stuchaja i
patrza na nig z zainteresowaniem. Jezeli kto§ robi to, co lubi, to potem tez ch¢tnie o tym
opowiada innym.

B: A czy Pani tak witasnie robi? Czy po pracy powinno si¢ mowic¢ o pracy?

O: Mysle, ze nie ma co za duzo méwié. Ja zawsze si¢ odlagczam, natomiast u siebie juz
zauwazytam zboczenie zawodowe. Jezeli praca to pasja, a w moim przypadku tak jest, to
takie zboczenie zawodowe to niestety nieodzowny element Zycia po pracy. Ja zawsze w
momencie gdy wchodze do jakiego§ nowego miejsca i widz¢ centrale wentylacyjna, to
zawsze patrz¢ na sufit, na jakie§ nawiewniki... | tak jest w kazdej branzy. Osoby, ktore
sprzedaja kosmetyki jak na przykilad zobacza moj blyszczyk, to beda si¢ zastanawialy
dlaczego akurat taki btyszczyk wybralam, bo przeciez sa jeszcze inne blyszczyki, inne kolory,
inne pojemnosci. Ja tego nie widze, nie mysle o tym blyszczyku w takiej perspektywie, ze
przeciez mogtam wybrac¢ inny.

B: Dobrze. A czy kobiety wykorzystuja swoja kobiecos¢ w pracy?

O: Mysle, ze tak i to bardzo, ale nie zawsze jest to pozytywnie odbierane, nie kazdy sobie
tego zyczy. Znam przypadki, ze kobieta czesto wykorzystuje swoja atrakcyjnos¢ do tego,
zeby nawigzacé relacje z klientem. To dzieje si¢ chyba wszgdzie. Zostato chyba udowodnione,
ze ludzie bardziej atrakcyjni w wigkszosci przypadkow dostajg prace, chociazby zdjecie w Cv
moze by¢ juz jakas$ formg dyskryminacji. Cv bez zdjg¢cia natomiast wypada gorzej niz Cv ze
zdjeciem.

B: Cv bez zdjecia sa od razu odrzucane przez rekrutujacych?



O: Mysle, ze nie, aczkolwiek zawsze lepiej jest wiedzieC...

B: Wiedzie¢ kto si¢ pojawi na rozmowie kwalifikacyjnej?

O: Oczywiscie. Czgsto mnie dziwito, ze blondynka na zdj¢ciu to brunetka w rzeczywistosci i
na odwrét. To powodowato we mnie jaki$ dysonans, bo ja juz mialam jakie$ wyobrazenie o
danej osobie ze zdjecia, to juz typowa psychologia... (usmiech) Poza tym sama rozmowa
kwalifikacyjna. Osoby atrakcyjne, tadne, szczupte, ktére si¢ nie jakaja, zadbane, moéwia
tadnym, ptynnym jezykiem sa lepiej postrzegane i majg wigksza tatwo§¢ w znalezieniu pracy,
niz osoby zdenerwowane, zestresowane, ktore si¢ poca, majg rozbiegane oczy... Takim
osobom trudniej jest znalez¢ prace. Jak natomiast widze idealnie i nieskazitelnie ubranego
przedstawiciela handlowego, z zegarkiem na r¢ku, z teczka, z wlosami lekko postawionymi
na zel, w krawacie, w idealnie skrojonym garniturze i z ogromng pewnoscig siebie,
walnetabym go najchetniej tg teczke 1 wystawita za drzwi... (uSmiech) To sg po prostu moje
odczucia, ale mysle, ze wielu ludzi mogtoby powiedzie¢ podobnie. Jezeli kobiety sa zbyt
wyzywajace i zbyt atrakcyjne, to taki klient od razu si¢ wycofuje. Sa tez klienci, ktorzy
widzac pickng mioda kobiete, ktora jest handlowcem i przyjezdza co$ im sprzedaé, do tego
ubrana jest w krotkag minidwke 1 szpilki, sprawia, ze ci klienci czesto licza na co§ wiecej.
Teraz w drugg strong... Przedstawiciel handlowy nie moze by¢ niechlujny. Nie mozna na
spotkanie ubra¢ dresu i nie mozna ubra¢ tenisowek, no chyba, ze tego wlasnie wymaga
specyfika spotkania, pojscie gdzie$ i zobaczenie czegos.

B: A jak ta atrakcyjno$¢ jest jeszcze wykorzystywana? Czy jest to tylko sposob wygladu czy
mozna si¢ spotkac jeszcze z przejawem innych zachowan tego rodzaju u kobiet?

O: To w zaleznosci od tego kto ma jakie podejscie do pracy. W zyciu trzeba sobie postawic¢
pytanie, czy chce si¢ wykorzystywac siebie do tego aby osiaggna¢ jakie$ korzysci, czyli swoj
wyglad, swoje zachowanie i1 czy to jest na dluzsza metg? Trzeba sobie postawi¢ jakie$
granice, ktorych trzeba pilnowa¢, bo jak juz co$ raz si¢ przekroczy, to czgsto nie ma juz
odwrotu.

B: Dobrze... A czy stres towarzyszy handlowcom w pracy, czy w dzisiejszych czasach jest to
praca juz mniej stresujgca?

O: Stres jest zdrowy, delikatna adrenalinka jest zdrowa. Piosenkarz wychodzacy na sceng, tez
musi poczu¢ jaka$ adrenaling, nastgpie wychodzi, $piewa 1 wszystko jest tak, jak powinno
by¢. Tak samo przedstawiciel jadacy w daleka trase¢ do klienta mysli o tym, zeby to spotkanie
mu si¢ tylko udato. Wtedy moze wystapi¢ wlasnie takie lekkie zdenerwowanie.

B: Juz tak konczac nasza rozmowe Pani (S D

O: Juz? (usmiech)
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B: Nie chcg zajmowac¢ juz Pani wigcej czasu, a wiem, ze przekroczytam juz czas o jakim na
poczatku mowitam... (u§miech) Zapytam jeszcze o co$, o czym mowitySmy juz na poczatku,
kto jest lepszym sprzedawca, kobieta czy m¢zczyzna?

B: Zdecydowanie kobieta. Pracujac w mojej branzy coraz czesciej otwieram si¢ na kobiety
jako osoby dobrze sprzedajace. Jestem bardzo otwarta na kobiety, poniewaz wiem ile cigzkiej
pracy musza wnie$¢ w to, zeby sprzedaé co$ mezczyznom lub drugiej kobiecie. Uwazam, ze
kobiecie jest cigezko. Z drugiej tez strony kobietom milo si¢ patrzy na mezczyzn, a
me¢zczyznom mito si¢ patrzy na kobiety... W kazdym razie kobieta juz od dawna wiecznie
mowi, stara si¢ zajmowac kilkoma rzeczami jednoczes$nie, a mezczyzna jest taki bardziej
logiczny, prosty, pouktadany. A kobieta nie. Kobieta to jest jedno wielkie szalenstwo i wydaje
mi si¢, ze jest sprytniejsza w podejsciu klienta.

B: Lepiej sobie radzi niz me¢zczyzna na tym stanowisku?

O: Zdecydowanie. Kobiety zawsze sobie radzily lepiej... (uSmiech) Kobieta si¢ nie podda,
zawsze ma jakas$ wizjg.

B: Pani (J zapytam jeszcze o jedna rzecz. Studiuje Pani tutaj na Uniwersytecie
Ekonomicznym ,,zarzadzanie sprzedazg”, dlaczego? Czy jest to Pani §wiadomy wybor, czy
ten kierunek jest Pani potrzebny w pracy?

O: Powiem szczerze, ze decyzje podjetam w zeszlym roku, pracujac jeszcze w mojej
poprzedniej firmie. Tworzac dzial w tamtej firmie miatam wolng rgke. Stworzytam go tak, jak
chciatam go stworzy¢. Chcialam wigc sprawdzi¢, czy ta praktyka, ktora nabylam 1
wykorzystalam, tak naprawde pokrywa si¢ z teorig. Wtedy podjetam decyzje, ze pojde na te
studia bez wzgledu na wszystko, zeby tak naprawde potaczy¢ ta praktyke i1 teorie. Chciatam
tez wypetnic jakies luki, ktore uwazatam, ze moge zapehic i1 stad wybdr wiasnie ,,zarzagdzania
sprzedaza”. Uwazam, ze kazdy pracujacy w danym zawodzie powinien si¢ rozwijac. Nie
tylko chodzi tutaj o rozwoj w pracy, ale takze pod katem teorii... Trzeba mie¢ szerokie
horyzonty i poszerza¢ to wszystko.

B: Dzigkuje Pani (il w takim razie za rozmowe. Zycze Pani tego, aby Pani dziat caty
czas si¢ rozwijal. Dzigkuj¢. (usmiech)

O: Dzigkuje. (usmiech)
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Wywiad z Panem (D
Data: 05.03.2012, godzina 17.00 : 18.25

Miejsce: Poznaf, ul. Zmigrodzka

Badacz: Witam Panie (D

Osoba badana: Dzien dobry.

B: Rozpoczng¢ nasza rozmowe pytaniem o Pana doswiadczenia zawodowe, ktore bylo
zwigzane z pracg w sektorze handlowym, a nast¢pnie porozmawiamy o Pana aktualnej
pracy... Co si¢ dziato na poczatku?

O: Od samego poczatku pracowatem jako przedstawiciel handlowy w * sprzedajac telefony
komorkowe, pozniej * trzy lata i na koncu regionalny kierownik sprzedazy w firmie *.

B: Teraz tak pokrotce, w firmie *, na czym polegata Pana praca?

O: Obstugiwalismy tam rynek B2B, czyli Business to Business, obstugiwalismy klientow
obecnych, czyli przedhuzalismy umowy, sprzedajac nowe aktywacje.

B: Biorac pod uwage to, ile operatoroOw jest teraz na rynku, tatwo bylo utrzymaé danego
klienta w *?

O: No niestety to byt trudny okres dla *, poniewaz wtedy jakby * wylaniato si¢ jeszcze z *...
B: Nastepnie *?

O: Tak, pozniej *, czyli trzy lata sprzedawania otdowkow. No i tutaj tez rynek B2B, obstuga
klientow, ofertowanie tych klientéw, obstugiwanie ich zaméwien.

B: *, czyli urzadzenia biurowe?

O: No wszelkie artykuty, ktére si¢ wykorzystuje w biurze, od temperdéwki, poprzez
niszczarki, drukarki, sprz¢t komputerowy.

B: Podobata si¢ Panu ta branza? Czy to byla dobra zmiana po firmie *?

O: Tak, mysle, Zze to byla dobra zmiana pod taki wzgledem, Ze jest to duza korporacja,
pouktadana pod pewnymi wzgledami.

B: To dlaczego przestat Pan tam pracowac?

O: Poniewaz dostalem nowa propozycj¢ pracy. Firma rekrutacyjna do mnie zadzwonita
proponujac mi nowe stanowisko, wyzsze, z wieksza iloscig pienigdzy, no i po jaki§ tam
rozmowach i negocjacjach przeszedtem do tej firmy.

B: A zapytam jeszcze o firm¢ *. Czy pracodawca, Pana przetozony w tamtej firmie pomagat
Panu w pracy?

O: Stosunek z moim przelozonym byt pozytywny. Zawsze mieliSmy bardzo dobry kontakt i

taki partnerski, co jest do$¢ istotne. Kazdemu zyczg takiego szefa, naprawde.
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B: A jak wygladala ta sprzedaz artykulow biurowych? * to nie jedyna firma, ktora oferuje
takie ustugi. Firmy bez problemu kupowaly wlasnie u Pana?

O: No pewnie, ze kupowaty, ale tutaj juz trzeba bylo wdzigkiem zadziata¢. * zawsze bylo
drogg firma, jest 1 na pewno bedzie, natomiast jak wiemy z doswiadczenia, zawsze jest co$ za
cos, czyli jezeli idg za tym wigksze pieniagdze, to klienci zawsze mieli wszystko dostarczone
na czas, na dzien nastgpny.

B: Powiedzial Pan, ze trzeba bylo zadziata¢ wdzigkiem?

O: Oczywiscie. (usmiech)

B: Moze Pan to rozwing¢?

O: No wie Pani, najczesciej sa to klientki, czyli osoby pici zenskiej, ktore sg w sekretariatach,
recepcjach, nie zawsze od samego poczatku byly to osoby decyzyjne.

B: Wykorzystywal Pan swoja meskos¢ w kontaktach z klientkami? Przyczepi¢ si¢ tego
wdzigku, bo jeszcze nie otrzymatam od Pana odpowiedzi... (usmiech)

O: Nie, nie... Bardzo proszg... (usmiech)

B: Co z tym wdzigkiem?

O: No co z tym wdzigkiem? No c6z, trzeba si¢ usmiechac, czasami rzuci¢ jakim$ zarcikiem
($miech) Jakis$ zarcik rzuci¢, ewentualnie tego typu zagrania, ktére gdzie$ tam pomagajg...

B: Panic (I 2 czy komplementy w przypadku kobiet tez wchodzity w gre?
O: Nie... Ja si¢ tego raczej wyzbywalem, dlatego, ze ja nie jestem osoba, ktora chce 1 bedzie
komplementowaé¢ po to, zeby kto§ ode mnie co$ kupil. Nie jestem tez zwolennikiem
lizusostwa, takze raczej profesjonalnym podejsciem, ale zawsze z uémiechem.

B: A czy jakie$ niemite wspomnienia ma Pan z tej pracy?

O: Oczywiscie... No niejednokrotnie wchodzito si¢ do nowego klienta, ktoérego chciato si¢
pozyska¢ i styszato si¢ od razu ,Nie dzigkuje, do widzenia”. Bez podania przyczyny
chociazby dlaczego. Byly tez sytuacje, gdzie negocjowaliSmy ceny, a klientka podawata
swojg ceng, ktora byla po prostu nierealna, a na pytanic czy moze w jaki§ sposob
uargumentowac ta cene odpowiadata ,,Nie, bo nie”. Mato partnerskie podejscie ze strony
niektorych klientow, moze w ten sposob.

B: Pan si¢ poruszat po rynku wielkopolskim, czy jakims$ bardziej sprecyzowanym?

O: To byl rynek rozny, bo ja zaczynatem od Kalisza, p6zniej miatem Kalisz i Konin
potaczony, do tego dochodzita Ktodawa. Pozniej przeprowadzajac si¢ do Poznania, mialem
juz rynek swarzedzki.

B: Ale wspomina Pan chyba dobrze ta prace, bo uSmiech caly czas Panu towarzyszy.
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O: Tak, tak! (uSmiech) Moze bedzie Pani kiedy$s moja klientka, wigc trzeba si¢ usmiechac...
(u$miech)

B: By¢ moze...

O: Milo wspominam sobie tamtg prace, to byty trzy dobre lata pracy.

B: Nastepnie firma *.

O: Tak. Zostalem zaproszony na rozmowe kwalifikacyjng na stanowisko regionalnego
kierownika sprzedazy. Ta firma to czolowy dostawca do branz flotowych, dostawca po prostu
lokalizacji pojazdow, monitorowania lokalizacji pojazdéw. Tutaj mialem wickszy teren, trzy
wojewodztwa, wielkopolskie, lubuskie i zachodnio — pomorskie. No i tak jak w poprzednich
firmach, dbato$¢ o klientow, poszerzanie rynkow tych klientéw, czyli sprzedaz monitoringdéw
na przyklad do nowych pojazdéw, obsluga obecnych klientéw i réowniez sprzedawanie
nowych urzadzen.

B: Klienci sami przychodzili do Pani firmy, czy Pan musiat sam wyszukiwa¢ sobie klientow?

O: No my$my mieli o tyle dobrze, ze mieliSmy dziat telemarketingu, ktéry obdzwaniat
klientow 1 umawial nam spotkania. My tez mieliSmy dzwoni¢ po klientach i umawia¢ sami
sobie spotkania, ewentualnie Klienci tez sami zglaszali si¢ do nas przez nasza strong
internetowa, a potem juz my przejmowali$my tego klienta.

B: Panic () czy mial Pan pod sobg jaki§ ludzi, skoro byl Pan regionalnym
kierownikiem sprzedazy?

O: To znaczy nie mialem pod sobg ludzi na co dzien, natomiast ja mialem za zadanie
wprowadzi¢ do pracy osoby, ktére przychodzily juz do nas po rekrutacji. Po prostu mialem
jakis nadzor nad kims. Ci handlowcy dzwonili do mnie, pytali o pewne rzeczy, ja ich po
prostu instruowatem.

B: Czy Pan tez zajmowat si¢ rekrutacja?

O: Tak, tez rekrutowatem.

B: Na co zwracat Pan uwage podczas rozmowy kwalifikacyjnej?

O: Powiem tak, tak jak w pracy w *, nie ma wigkszego znaczenia, czy jest to kobieta, czy jest
to m¢zczyzna, tak tutaj raczej mialo si¢ do czynienia z m¢zczyznami, w 98 % s3 to faceci.

B: Bo taka branza?

O: Bo taka branza motoryzacyjna, ale nie zawsze jest to branza motoryzacyjna, flote
samochodowg moze mie¢ kazda branza, ale flotowcem jest najczeSciej facet. Dlatego nie ma
tu dyskryminacji, tak po prostu jest. Kobiety tu kiedy$ tez pracowaly, ale nie byly na tyle
stanowcze, nie potrafity wyciagnaé tej decyzyjnosci od klienta w danej chwili. Chodzi o

kwesti¢ dopigcia zamoOwienia na ostatni guzik i podpisania umowy. Tak wigc w wigkszo$ci na
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nasze rozmowy kwalifikacyjne przychodzili faceci, natomiast to tez jest kwestia
predyspozycji do tego, pracy w stresie, pracy pod jakims tam konkretnym czasem.

B: A czy doswiadczenie tez brat Pan pod uwagg, czy osoba bez doswiadczenia w sprzedazy
tez mogta znalez¢ u Panstwa prace?

O: Dobrze byto jak osoby, ktore przyszty na rozmowe kwalifikacyjng byly z jakimkolwiek
doswiadczeniem handlowym, to nie musiala by¢ konkretnie ta branza. Ale tez jako$
niekoniecznie, na poczatku sg szkolenia od tego.

B: No dobrze, jak dtugo Pan tam pracowat?

O: Ktory Pan?

B: Pan, Paniec (S ($micch)

O: Ja? ($miech) W * rok. No widzi Pani jak Panig rozbawitem, na pewno begdzie Pani moja
klientka kiedy$. (uS$miech)

B: Tylko z Panem rozmawiam, wigc pytam tutaj tylko o Pana... (u$émiech)

O: Rozumiem, w porzadku... (u§miech)

B: Dlaczego wigc tylko rok Pan tam pracowat?

O: No bo pozmieniaty si¢ moje plany zyciowe 1 plany osobiste. Sam musiatem zrezygnowac z
firmy *, na rzecz wtasnego biznesu.

B: Czym si¢ Pan teraz zajmuje w swoim wlasnym biznesie? Mogg zapytaé?

O: Przewodz os6b, wynajem autokarow i1 busow.

B: Na jakim terenie?

O: Na terenie Unii Europejskiej, wszedzie tam, gdzie jesteSmy w stanie dojecha¢ i przewiezé
ludzi.

B: Teraz porozmawiamy o samej pracy przedstawiciela handlowego. Prosz¢ mi powiedzie¢
kim jest Pana zdaniem przedstawiciel handlowy?

O: Osoba reprezentujaca firm¢. W mniemaniu spolecznym jest to osoba, ktéra reprezentuje
firme, nie jest to tylko sprzedaz, ale ogdlne pojecie reprezentowania firmy. Nie ukrywajmy
jednak, ze jezeli kto$ zna to od $rodka i sam tak pracuje, to powie, ze jest to tylko sprzedaz,
sprzedaz i jeszcze raz sprzedaz.

B: A czy takiego handlowca mozna pozna¢ na ulicy na pierwszy rzut oka?

O: Niektorych tak.

B: Po czym?

O: Po czym? Po kawie w McDonald's o godzinie dziewiatej rano. (Smiech) Powaznie! Bedac

sobie w McDonald's i patrzac na drzwi wejsciowe, kto wchodzi, a kto nie, bardzo tatwo


http://www.google.pl/url?sa=t&rct=j&q=mcdonalds&source=web&cd=1&ved=0CDkQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.mcdonalds.pl%2F&ei=h1BsT5yBEq2a1AWM5oTkBg&usg=AFQjCNH4NU_UU7G6nGEhHIpY6AyY4HVlEA&cad=rja
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mozna stwierdzi¢ kto jest handlowcem, a juz w ogdle w Swarzedzu, kto jest handlowcem w *,
(u$miech)

B: Dlaczego? Co szczegdlnego dzieje si¢ w Swarzedzu? (usmiech)

O: No to jest taka trasa przelotowa, gdzie na przyktad jadac do Wrze$ni mozna si¢ tam napié
kawy, bo potem moze juz nie by¢ gdzie. Natomiast wida¢ ewidentnie po niektorych ludziach,
ze s3 handlowcami. Mozna jeszcze nawet okresli¢, w ktorej branzy pracuja. Jezeli wchodzi
Pan z teczuszka, pod krawatem, w garniturze i ma ze sobg laptopa, to na pewno sprzedaje
jakie$ tam wyzsze produkty i spotyka si¢ z ludzmi na wyzszym stanowisku. Jesli wchodzi
sobie chtopak z nazelowanymi wlosami, no to na pewno jest z coca — coli.

B: A kobieta?

O: A kobieta, jezeli jest gustownie ubrana to pewnie jest z farmacji.

B: A jakiego stownictwa uzywaja przedstawiciele handlowi?

O: Staraja si¢ mOwi¢ zrozumiale, natomiast tacy, ktorzy chca osiagna¢ swoj cel, raczej stosuja
mowe niepospolita, tylko gdzie§ tam bardziej wyszukang, zeby wywyzszy¢ swoj poziom i
pokaza¢ jakim to on jest profesjonalista.

B: Dobrze. A czy zawod przedstawiciela handlowego wyrdznia si¢ od innych zawodow
dostepnych na rynku? Jest w tym co$ szczegdlnego?

O: Nie wiem, nie zastanawiatem si¢ nigdy nad tym szczerze przyznam... Na pewno jest to
zawdd dynamiczny, no i na pewno w niektdrych sytuacjach niewdzigczny. Inaczej to wyglada
za granicg, inaczej to wyglada u nas. U nas najcze$ciej jako przedstawicieli handlowych
zatrudnia si¢ ludzi mtodych, do powiedzmy trzydziestego pigtego roku zycia...

B: Dlaczego?

O: Dlatego, ze pracodawcy uwazaja, ze takie osoby tak jak méwilem sg dynamiczniejsze,
szybsze, szybciej potrafia cokolwiek sprzedac i sg bardziej reprezentatywne. A na Zachodzie,
osoby, ktore pracuja jako przedstawiciele handlowi, to sa ludzie starsi. Sa oni
przedstawicielami handlowymi, wtasnie po to, zeby z racji swojego doswiadczenia przekazac
jak najlepsza wiedze na temat produktu, ktéry oferuja. U nas jest zupelnie inne podejscie 1
przez to klienci traktujg tych mtodych jak akwizytorow po prostu, czyli natrgtow. ..

B: Panic (il 2 czy wedlug Pana akwizytor 1 przedstawiciel to jedno i to samo?

O: Kazda korporacja i kazda firma méwi, ze nie. Ja osobiscie uwazam, Ze na pewno co$ w
tym jest podobnego. Inaczej, cata otoczka, ktorg ma przedstawiciel handlowy, czyli
samochod, telefon, ubiér, komputer 1 inne pienigdze powoduja, ze osoba na tym stanowisku

ma si¢ czu¢ troche¢ inaczej, co ma si¢ przektadac na jej klientoéw. A akwizytor ma zapukac i
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sprzeda¢. Rola przedstawiciela handlowego polega nie tylko na sprzedazy bo i obstudze
posprzedazowej. W kazdym razie na pewno przedstawiciel handlowy wylania si¢ z akwizycji.
B: A ktory zawod Pana zdaniem jest bardziej prestizowy? Akwizytor czy przedstawiciel
handlowy?

O: Na pewno przedstawiciel handlowy jest bardziej prestizowym zawodem, chociazby z racji
tych dodatkow, czyli samochod, telefon. ..

B: Teraz troch¢ na temat samego stroju handlowcow. Jak powinna wyglada¢ kobieta, a jak
me¢zczyzna na stanowisku przedstawiciela handlowego?

O: To tez jest kwestia uzalezniona od branzy wedtug mnie, dlatego, ze ja tez bytem zawsze
zwolennikiem tego, ze nalezy wyglada¢ schludnie, bo dzisiaj prowadzac swodj biznes
twierdze, ze moj kierowca powinien mie¢ zawigzany krawat, ewentualnie biatg koszule i
krawat. Niektorzy si¢ zastanawiaja po co, bo zaraz auto moze mi si¢ zepsu¢, bede musiat si¢
pod nim potozy¢, naprawia¢ co$ 1 si¢ wybrudze. Natomiast sagdze, ze kierowca jest wizytowka
firmy. Gdy spotykamy si¢ z jakim zarzadem, jest spotkanie przy tawie, kawe przynosi Pani
sekretarka, to wtedy tez wymagajg tego odpowiedniego stroju konwenanse.

B: Kobieta rowniez musi by¢ ubrana schludnie?

O: No jak najbardziej, tak. Jednak zawsze si¢ wystrzegalem tego, zeby nie wygladaé lepiej,
niz jakis dyrektor.

B: Ale nigdy Pan nie wie jak bedzie ubrany jaki$§ dyrektor...

O: No wtasnie i tu jest problem, bo nigdy tego nie wiesz.

B: Dobrze. A jakie wymagania sg stawiane handlowcom przez pracodawcow?

O: Wymagaja prawa jazdy kategorii B. (u§miech)

B: Tylko?

O: Wymagaja tez tak jak méwitem, takiej dynamiki i samodzielnosci, no 1 sprzedazy. To jest
tylko otoczka, ktora si¢ pokazuje podczas szukania kandydata, Zze musi spetnia¢ to, to, to...
Niewazne tez z jakiej on przyjdzie branzy, wazne jest to, ze sprzedat to, co producent chce
zeby on sprzedal.

B: Jaka pte¢ dominuje w tym zawodzie?

O: No najczesciej widz¢ mezczyzn, natomiast wedtug mnie tego nie mozna uogolnié. Ja
sktanialbym si¢ do tego, Ze to jest wlasnie kwestia podziatu branz, czyli w farmacji raczej
kobiety, w branzach technicznych, jaka$ tam sprzedaz stali czy czego$, to raczej faceci, a
kobiety raczej w tych delikatnych sprawach, gdzie potrzeba cierpliwo$ci i kobiecej
delikatnosci.

B: A czy Pana zdaniem pte¢ ma jakie$ szczegdlne znaczenie w tym zawodzie?



O: Wedlug mnie nie, bynajmniej nie powinno tak by¢. To jest kwestia tylko 1 wylacznie
wyszkolenia danego pracownika i tych predyspozycji.

B: Panic (J v czcsniej wspominat juz Pan o wieku w jakim pracuja handlowcy. Jaka
jest Pana zdaniem gorna, a jaka dolna granica przyjmowania ludzi na to stanowisko pracy?

O: Tak jak widz¢ po rynku, to coraz czesciej zatrudniani sg na to stanowisko ludzie mtodsi.
Nie wiem czy jest jakakolwiek dolna granica wieku, bo z tego co widz¢ to zatrudniaja
dziewigtnastolatkow 1 dwudziestolatkow, wigc to jest chyba ta dolna granica wieku.
Natomiast przy granicy wysokiej, to mysle, ze trzydziesci pieé¢, czterdziesci lat, ale te
czterdziesci lat to juz jest maks.

B: A czy ci mtodsi przedstawiciele pracujg bardziej efektywniej niz te starsze osoby?

O: No niestety nie, dlatego, ze ci mlodsi ludzie to najczesciej sg osoby, ktore nie majg jeszcze
swoich rodzin, obowigzkow zyciowych... Dla nich to jest fajna praca bo maja swo6j samochod
stuzbowy, telefon, zarabiaja swoje pienigdze, czasami majg tez wynaj¢te mieszkania, wiec to
im w zupelno$ci wystarcza, bo majg pienigdze na swoje zycie i jeszcze na balowanie.
Traktuja oni tg prace jako maszynke do robienia pieni¢gdzy, natomiast osoby starsze inaczej...
Boja si¢ na przyktad przeciwstawi¢ szefowi, bo boja si¢, ze mogg straci¢ ta prace, a jezeli
stracg prace, to maja na utrzymaniu zon¢ i dwdjke, czy trojke dzieci, albo dom, mieszkanie,
kredyt, cokolwiek. Nie jest im tatwo.

B: Panic (D czy przedstawiciele handlowi dzialaja wedtug $cisle okreslonego planu,
czy kazdy dzien rozpoczynaja od innych obowigzkow?

O: To tez w zaleznosci od firmy, jakie ma procedury, czego wymaga. W * (branzy
motoryzacyjnej) na przyktad miatem wolng r¢ke, czyli czy dzisiaj pracowatem, a wczoraj
lezatem, to zalezato to tylko 1 wylacznie ode mnie. W * (branzy biurowej) natomiast dni byty
takie same, tylko klienci si¢ zmieniali.

B: A czy ten zawod cieszy si¢ akceptacja spoleczenstwa?

O: No mysle, ze niestety nie. Na tym najnizszym poziomie, czyli na poziomie przedstawiciela
handlowego mysle, Zze nie cieszy si¢ ta praca akceptacja spoleczenstwa, poniewaz czesto jest
to jeszcze pordwnywane z akwizycja. Troche inaczej to wyglada w kwestii kierownikéw
sprzedazy.

B: Panic (J D 2 mysli Pan, ze handlowcy wstydza si¢ swojej profesji, czy bez problemu
opowiadajg innym o swojej pracy?

O: W dzisiejszych czasach na pewno juz si¢ nie wstydzg, dlatego, ze jest to na tyle duzy

rynek, ze do trzydziestego roku zycia okoto 40 % spoteczenstwa, no moze 30 % pracowata
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juz, pracuje, lub bedzie pracowac¢ w tej branzy, czy w tym sektorze. Takze mysle, ze juz si¢
nie wstydza.

B: Dobrze... A ile lat mozna pracowaé jako handlowiec?

O: No wie Pani, to jest tez kwestia danej branzy, zawsze mozna te branze zmienia¢. Mozna
by¢ handlowcem, zmienia¢ branze 1 wtedy mozna pracowac, jest jakas §wiezos¢. To nie musi
si¢ nudzi¢. Ile lat? Mysle, ze to jest indywidualna sprawa. Ja uwazam, ze nawet cate zycie
mozna przepracowac jako handlowiec.

B: Ten zawod nie cieszy si¢ akceptacjg spoleczenstwa jak juz Pan powiedziat. Ale czy
mozemy nazwac go prestizowym?

O: No nie... W tym kraju nadal prestizowe zawody to prawnik, lekarz, kto tam jeszcze...
Nauczyciel to juz nie jest w ogole prestizowy, chociaz powinien by¢... Tak wigc u nas jest
duzo stereotypoéw jeszcze, przedstawiciel handlowy to nie jest zaden prestizowy zawdd.
Prestizowym zawodem jest dyrektor sprzedazy, chociaz robi mniej jak przedstawiciel, ale ma
tadny przedrostek...

B: Zapytam jeszcze Pana, czy klienci okazujg szacunek handlowcom?

O: To znaczy tak, jezeli dojdzie do wspdlpracy i ta wspotpraca uktada si¢ dobrze, to jest to
poszanowanie. Natomiast nie ma poszanowania jezeli wchodzimy z ulicy 1 ta Pani jest juz na
,»hie”.

B: Dobrze. Z czego sa rozliczani handlowcy przez pracodawcow?

O: Z planu! Z targetu, ktory maja do wykonania. Jezeli wykonajg swoj plan, ktory zawsze jest
wygorowany, bo taka jest polityka kazdej firmy w tej chwili, to jezeli ten plan handlowiec
wykona, to zysk firmy jest na tyle duzy, ze mozna temu przedstawicielowi odpali¢
odpowiednig dolg.

B: W porzadku. Cechy charakteru jakie powinien mie¢ idealny przedstawiciel handlowy.
Jakie to?

O: Dobre pytanie... (uSmiech)

B: Moze Pan méwi¢ o sobie. (uSmiech)

O: Dobre pytanie... Hm... (§miech) Musi by¢ gruby, jak tu kolega podpowiada. ($miech)
(podczas rozmowy przez chwile towarzyszyl nam w pokoju wspotlokator Pana (D

B: Dlaczego musi by¢ gruby?

O: Nie wiem... (us$miech) Chyba dlatego, ze kolega jest gruby i jest przedstawicielem
handlowym... Gruby dlatego, ze trudniej go wyrzuci¢ przez okno. (Smiech)

B: A tak na powaznie? (u§miech)
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O: No wracajgc do cech, na pewno powinien by¢ kontaktowy, to jest chyba ta najwazniejsza
sprawa. No 1 tez tak jak moéwitem, odpornos$¢ na stres, umiejetnos¢ podejscia do sprawy w
r6zny sposob, no bo kazdy klient jest indywidualny... Do tego kreatywnos¢, bo trzeba umieé
to sprzeda¢. To chyba takie podstawowe elementy...

B: Najwazniejsze.

O: Tak, tak...

B: Panic (J 2 czy sa jakie$ niebezpieczenstwa, na ktore moze by¢ narazony
sprzedawca?

O: Tak... (us$miech) Na przyktad klient jakiego§ psa moze na nas spusci¢ jesli ma nas juz
dosy¢, takze trzeba si¢ szczepi¢ na jakie$ tam wscieklizny... (usmiech)

B: Oczywiscie... (uSmiech)

O: Nie no, zartuj¢ sobie, bo jeszcze nikt na mnie psa nie spuscil, nie styszatem tez o takiej
historii, aczkolwiek nie jednokrotnie mowili, ze ,,Panie, juz mi tu wiecej nie przyjezdzaj, bo
psy spuszcze”. Takze bywa roznie. No 1 wyzwiska gdzie§ tam, jakie$ takie teksty, ze
przeszkadzam komu$ w tej chwili, czy tam nawet niejednokrotnie wyzywanie nas

"’

»Ztodzieje!” albo tez ,,Oszukal mnie Pan!” To jest kwestia nieporozumien z klientem. Sg tez
przedstawiciele handlowi, ktoérzy oktamuja swoich klientow po to, zeby kupili, ale nie
wiem...

B: A czy ci handlowcy nie majg zadnych wyrzutow sumienia, ze oktamujg ludzi?

O: No i to jest tez kolejna cecha, o ktérej chyba zapomniatem. Nie mozna mie¢ w tym
biznesie wyrzutow sumienia. Duzo mtodych ludzi w ogdle nie stresuje si¢ tym, poniewaz
dzigki tej pracy majg spokojne i bezstresowe zycie.

B: Panic (J powicdziat Pan na poczatku, Ze niezbedne elementy dla Pana - do pracy,
to samochdd, telefon i komputer...

O: Tak.

B: Czy mysli Pan, Ze takie nieckompletne wyposazenie handlowca w te elementy odbija si¢ na
jego nieefektywnej pracy?

O: No jak najbardziej dlatego, ze on si¢ nie moze poruszy¢ bez tego. No to sg takie niezbgdne
narzgdzia, jak to nazywaja na rozmowach kwalifikacyjnych, ktore sa niezbgdne do pracy, bo
zwigkszaja jego efektywnosc¢.

B: A teraz o samej motywacji, Co Pana motywuje do pracy? Co Pana motywowato, kiedy Pan
pracowat jako handlowiec?

O: Kazdy powie na rozmowie rekrutacyjnej, ze powinna to by¢ atmosfera w pracy, dobre

warunki pracy, dobry kontakt z przetozonym...
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B: A tak naprawde?

O: Kasa. Tak naprawd¢ motywuje kasa, nic wiecej. No tez nie do konca, bo pienigdze
pieniedzmi, ale na pewno jest motywujacy samochdd, czyli jego marka, model, wyposazenie,
wygoda jazdy. Do tego telefon komérkowy, komputer. Dla mnie zawsze motywujaca kwestig
byta samodzielno$¢, czyli zeby nikt mi si¢ nie wtranzalat do tego co robig, ze tak brzydko
powiem i wolna reka.

B: Teraz czesto firmy tez proponuja jakies dodatkowe bonusy swoim pracownikom, jakie$
pakiety medyczne, karty na sitownig, fitness... Czy to jest motywujace?

O: Tak, to jest bardzo dobra rzecz i to potrafi motywowaé, aczkolwiek jak ja jeszcze
pracowatem w handlu, to nie bylo to jeszcze az tak popularne.

B: A co Pan powie o pierwszym wrazeniu? Czy pierwsze wrazenie wywarte na kliencie jest
wazne?

O: Jest bardzo wazne.

B: O czym $wiadczy pierwsze wrazenie?

O: O tym czy klient bedzie chciat z nami dalej wspotpracowaé, czy tez nie. To moze zostac
pozniej zweryfikowane podczas rozmowy, ale te pierwsze pig¢ minut jest naprawde wazne.

B: Dobrze... A jak zdoby¢ zaufanie klienta Panie (i tak najprosciej, najszybciej?

O: Najtatwiej 1 najszybciej mozna zdoby¢ zaufanie klienta poprzez konkretne argumenty, oraz
trzeba by¢ w stosunku do tego klienta lojalnym. Jezeli czego$ nie bgdg mogt spetnic¢ z
oczekiwan klienta, to na pewno go o tym poinformujg.

B: W porzadku. A czy po diluzszej znajomosci z klientem wypada nam zaproponowaé
przejscie na ,, Ty?”

O: Ja nigdy tego nie robitem, nie wychodzitem z taka inicjatywg i uwazam, ze wobec klienta
nie mozna tak robi¢. Szacunek do tego klienta trzeba mie¢, niezaleznie od wieku.

(Pan Hubert poprosit o krotkg przerwe)

B: Panic (I \racamy do rozmowy. Zapytam teraz o relacje przedstawicieli
handlowych z pracodawcg. Czy pracodawca zawsze pomaga swoim pracownikom?

O: Roéznie... To juz w zalezno$ci od tego, jaki ten pracodawca jest. Czasami pracodawcy
pomagaja, a czasami kontrolujg pracownika, bywa rdznie.

B: Dobrze, a co si¢ dzieje w glowie przedstawiciela handlowego podczas powrotu z pracy do
domu?

O: Co si¢ dzieje?

B: O czym mysli podczas powrotu, czy o pracy?
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O: Aha... (uSmiech) Ja pierwsze co robilem po powrocie to zajmowatem si¢ sktadaniem
zamoéwien. Tak bylo w *.

B: Czyli wracat Pan do domu, a w glowie miat Pan jeszcze prace?

O: No tak! Do godziny osiemnastej trzeba bylo by¢ pod telefonem, poki klient jeszcze mogt
zadzwoni¢. W * bylo inaczej, natomiast byto tak, ze jezeli miatem spotkanie w Kolobrzegu,
to na przyktad o 16 wyjezdzatem z Kotobrzegu, a koto dziewietnastej, dwudziestej bylem w
domu. Nie miatem tutaj jednak innych obowiazkéw, czyli zadnego raportowania, bylo
raportowanie, ale jedno w tygodniu, sam dojazd jednak sporo mi zajmowat.

B: A kiedy handlowiec planuje nastepny dzien pracy?

O: To juz w zalezno$ci od branzy, wszystko zalezy od tego jak tam firma sobie zyczy. Ja
jestem zwolennikiem zawsze pouktadania harmonogramu pracy. W * (sprzedazy artykulow
biurowych) na przyktad planowato si¢ wszystko z miesigcznym wyprzedzeniem, czyli
miesigc marzec, tak jak mamy w tej chwili, w lutym juz byl zaplanowany na miesiagc do
przodu. W * (branzy motoryzacyjnej) natomiast czasami byto tak, ze telemarketerzy umawiali
mi spotkania z tygodniowym wyprzedzeniem.

B: A ktadac si¢ spa¢ myslat Pan o tym co bedzie si¢ dziato nastepnego dnia w pracy?

O: Najczesciej nie, nie mys$lalem co bedzie jutro. Teraz mysle co bedzie jutro, prowadzac
swoj biznes. Prowadzac swdj biznes mysle jak si¢ obudze, co mi przyniesie nowy dzien, bo to
sg jednak innego pokroju stresy, natomiast tam miatem umoéwione spotkania, mialem
potwierdzone te spotkania i wczesniej zawsze sobie potwierdzatem te spotkania, wigc
jechatem bo wiedziatem po co i dlaczego.

B: Panic (D 2 czy po pracy powinno si¢ w ogole mowic¢ o pracy?

O: Nie powinno si¢ 1 to kazdy psycholog 1 psychiatra powie, ze nie powinno si¢, aczkolwiek
jest to nieuniknione, bo nawet w gronie najblizszych znajomych, przyjaciol, zawsze
rozmawialiSmy o pracy.

B: Ale szukal Pan wsrdd znajomych i1 przyjaciot jakis wskazowek?

O: Nie... Po prostu to jest nasza codzienno$¢. Codziennie wychodzimy do tej pracy, dlatego
tez po prostu opowiadaliémy sobie co si¢ dzieje u nas w codziennosci, a nie da si¢ ukry¢, ze
sfera zawodowa jest nasza codziennoscia.

B: Panic (il tcraz ostatni blok tematyczny poswigcony kobietom w roli przedstawiciela
handlowego...

O: Aa.... Szkoda. (us$miech)

B: Dlaczego szkoda?


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


O: No bo moglibysmy porozmawia¢ o kobietach w jakiej$ innej sferze zycia, anizeli w roli
przedstawiciela handlowego, ale rozumiem — po to si¢ tu spotkaliSmy. (usémiech)

B: Doktadnie... Wigc pozwoli Pan, ze dokonczg?

O: Oczywiscie!

B: Dobrze. Jakie znaczenie majg kobiety w tym zawodzie, czy jakie$ inne niz mgzczyzni?

O: Co oznacza ,,znaczenie”, bo nie rozumiem?

B: Czy kobiety wnosza do tej pracy co$ innego niz mezczyzni? Czy inaczej sprzedaja, czy
inaczej si¢ zachowuja? Czy sg inne w tym co robig?

O: Kazdy handlowiec ma swoja technike sprzedazy, jak powiedziat kiedy§ moj przetozony.
Obojetnie jaki on by byl, wazne zeby osiggat swoj cel. Natomiast nie uwazam, zeby kobiety
wnosily cokolwiek innego niz m¢zczyzni i na odwrdét, zeby mezczyzni wnosili co$ innego niz
kobiety. Jest to taki zawdd, ma prowadzi¢ do sfinalizowania sprzedazy, do powigkszenia si¢
firmy, do zwigkszenia jej obrotow, do sprzedazy produktow, ktére oferuje firma, wigc nie
widzg tutaj réznicy.

B: Maja oni takie samo zadanie...

O: Doktadnie. Maja oni takie samo zadanie i nie widzg, zeby kobiety wnosity w to co$§ innego
1 tak samo me¢zczyzni. Nie, nie.

B: A jeszcze wroce do Pana doswiadczenia handlowego. Czy Panu si¢ lepiej rozmawialo z
kobietami, czy z mezczyznami?

O: Mnie si¢ zawsze z kobietami lepiej rozmawia... (uSmiech) W kazdej branzy 1 w kazdej
pracy. Faceci to jest kwestia rywalizacji. Pracujac w *, majac wyzsze stanowisko, ktadac
komus na biurko wizytoéwke regionalny kierownik sprzedazy, rozmawiajac z dyrektorem albo
Z prezesem, to on zawsze probowal si¢ wywyzszy¢. Moze 1 nawet miat mniejsza wiedze niz ja
w danym temacie, no ale zawsze facet probuje si¢ wywyzszyc¢, takie samcze jakie$ podejscie.
Z kobietami natomiast jest inaczej. Kobiety bedac na wyzszym stanowisku, czy tez na
nizszym, czy tez obojetnie na jakim, zawsze ta rozmowa z nimi jest jakas tam merytoryczna.
B: A skoro Panu lepiej si¢ rozmawia z kobietami, to mysli Pan, Ze to tez idzie w drugg strong?
Kobiety tez wolg rozmawia¢ z mezczyzna, niz z drugg kobietg?

O: Myslg, ze tak.

B: A czy kobiety w pracy wykorzystuja swoja kobieco$¢?

O: Calkiem mozliwe, ale nie wiem, nigdy nie bylem kobieta, natomiast wydaje mi sie, ze tak.
To jest tak samo jak u nas. Nam si¢ lepiej rozmawia z kobietami, bo nie ma tej rywalizacji i w
drugg strong, kobieta rozmawiajac z kobieta... Tez moze by¢ jaka$ rywalizacja miedzy nimi.

Na przyktad Pani przedstawiciel przyszta lepiej ubrana niz Pani dyrektor i tu juz jest patrzenie



jakie majg obie elementy ubioru, albo jak wygladajg, a nie rozmowa o biznesie. To tez by
trzeba rozgraniczy¢, bo tutaj rozmawiamy o przedstawicielach handlowych, czyli o tym
nizszym szczeblu, prawda? Inaczej jest kiedy juz si¢ spotykaja managerowie, managerki, z
dyrektorami. Tutaj na tym nizszym szczeblu, to bedzie zawsze rywalizacja stanowisk.

B: Dobrze. Panie () od czego moga zaleze¢ sukcesy kobiet w tej pracy?

O: Jeszcze raz pytanie, moze Pani?

B: Jasne. Od czego moga zaleze¢ sukcesy kobiet w tej pracy?

O: Od sprzedazy tylko i wytacznie. Przedstawiciel handlowy ma sprzeda¢, wigc sukcesy
zalezg od tego, czy kobieta bedzie dobrze sprzedawata, bo zadna firma nie bedzie trzymata
pracownika, bez wzgledu czy jest to kobieta, czy jest to mezczyzna, jezeli nie osigga swoich
celéw, czyli nie sprzedaje, na odpowiednim poziomie. No chyba, ze sg to relacje towarzyskie
migdzy przetozonym a pracownica, badz tez jest to pracownica lub pracownik przyjeta z...
No... Brakuje mi stowa. Z polecenia jakiegos! O wlasnie, juz mam. Inaczej nie ma szans.

B: A czy kobiety chca by¢ lepsze od mezczyzn w tej pracy, w tej profes;ji?

O: Nie zauwazylem czego$ takiego.

B: Dobrze. A ktora pte¢ klienci obdarzaja wigkszym szacunkiem? Czy to mozna zauwazyc,
czy niekoniecznie?

O: Nie wiem. Tego musze Pani szczerze powiedzie¢, ze nie wiem... Ja moge tylko
powiedzie¢ ze swojego wzgledu, ze czujg, ze kobiety mnie obdarzajg wigkszym szacunkiem,
anizeli faceci.

B: Rozumiem. Wrocimy jeszcze do sprawy niebezpieczenstw w pracy. Czy kobiety z racji
swojej pici sg narazone na jakie$ przejawy niecheci od strony mezczyzn, badz klientow?

O: No to jak w kazdym fachu.

B: Moéwilismy wczesniej na co moze by¢ narazony me¢zczyzna, a kobieta?

O: Tez moze by¢ na to samo narazona, czyli na jakie§ wyzwiska, na jakie$ epitety, takie
rzeczy, aczkolwiek wiem do czego Pani dgzy... (uSmiech) Na pewno do tego, ze kobieta
moze by¢ tez pod wzgledem seksualnym do czego$ namawiania. ..

B: Nic takiego nie powiedzialam... (u§miech)

O: No ale na pewno ma Pani to na mysli, gdzie§ tam do tego ta rozmowa dazy... TakzZe tutaj
jak najbardziej moze by¢ narazona, ale to tak jak w kazdym innym zawodzie, bo i sprzataczka
i nauczycielka i kazda osoba, ktéra ma nad sobg przetozonego — faceta, moze by¢ na to

narazona.
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B: Dobrze, a gdyby Pan teraz w swoim wlasnym biznesie poszukiwal przedstawicicla
handlowego, wtasnie kobiety, to jakiej kobiety Pan by szukal? Jak powinna wyglada¢, jaka
powinna by¢?

O: Przedstawiciel handlowy to jest tez stanowisko reprezentatywne, tak jak moéwilem
wczesniej odnosnie definicji. ChceielibySmy zawsze, zeby nasza firma byta reprezentowana
jak najlepiej i w dobrym $wietle. Dlatego prezencja ma tutaj znaczenie i ta kobieta powinna
by¢ na pewno reprezentatywna. To pojecie, ktérego bardziej nie jestem w stanie
wytlumaczy¢, bo nie wiem co to znaczy by¢ reprezentatywnym.

B: Ta kobieta powinna by¢ nie wiem, tadna?

O: No wlasnie, nie wiem... Dla mnie Angelina Jolie jest brzydka, a dla reszty swiata jest na
przyktad tadna, wigc nie wiem co jest przetozeniem tadnosci. Tutaj wigc na pewno nie chodzi
o kwestie tadnosci, ale schludnosci, estetyki, ubioru, czyli jak ta osoba przyszia ubrana, do
tego kwestia wypowiedzi, czyli w jaki sposob ta kobieta komunikuje si¢ z drugim
cztlowiekiem, czy potrafi si¢ wypowiedzie¢ czy nie, czy moéwi ,przysztam, posziam,
przysziem, posztem”, a nie ,,przyszediem”, co ja gdzie§ juz tam slysze z tylu glowy, ale sa
ludzie, ktorzy nie zwracaja na to uwagi. Ale to nie w tym biznesie, nie face to face, z drugim
cztowiekiem.

B: A jezeli ten drugi czlowiek akurat nie zwraca na to uwagi i tez tak mowi?

O: Hm... (dluga pauza) I to jest cieckawe. Natomiast nie jestem zwolennikiem schodzenia do
tego poziomu. Nie, nie, nie. To znaczy gdybym ja si¢ pojawil w sytuacji, gdzie kto§ wtasnie
tak by mowil, to bardzo by mnie to razito, na pewno bym mu tego nie wytknal, bo nie po to tu
jestem, aczkolwiek nie zaczatbym w ten sposob mowic. Dalej, nie do konca tez wymagatbym
aby ta kobieta byla kreatywna, bo to tez nie jest przeciez stanowisko architekta, tylko nalezy
wskazaé droge temu przedstawicielowi, w jaki sposéb on ma sobie tam dziatac.

B: A jak powinna wyglada¢? Jak powinna przyj$¢ ubrana na rozmow¢ kwalifikacyjna, zeby
Pan stwierdzil, ze ona si¢ nadaje?

O: Nie wiem, nigdy nie bylem kobieta, wigc nie wiem...

B: Ale ja pytam o Pana perspektywe. Jest Pan pracodawcg, szuka Pan kobiety na stanowisko
przedstawiciela handlowego i jakas kobieta na pewno Pana zainteresuje. Jak ma by¢ ubrana?
O: No na pewno schludnie, nie moze przyj$¢ w jeansach z krokiem w kolanach, z dredami i z
czapka na glowie, bo to nie ten poziom pracy. Do sklepu moze sobie tak i$¢ pracowac, bo to
jak najbardziej, ale nie do kontaktu z klientami, a szczegdlnie gdzie§ tam na wyzszych

szczeblach. Nie wiem, nie mam predyspozycji czy musi by¢ w spddniczce, czy musi by¢ w



spodniach, w swetrze. Kobieta jest zawsze tatwiej pod tym wzgledem, bo ubierze sweterek,
cokolwiek i jest ok. No a facet zawsze musi mie¢ spodnie na kant, no i tyle.

B: A jezeli jest za bardzo wymalowana, ma krotka sukienke. ..

O: Czyli jest wyzywajaca?

B: Doktadnie...

O: To wtedy na sprzataczke bym ja przyjal. (§miech)

B: Czyli negatywnie by Pan odebrat takg kobiete?

O: Mysle, ze tak... W kazdej branzy i w kazdej dziedzinie Zycia, nie mozna przesadzac.
Takze nie jestem zwolennikiem przesady totalnej. Ale ma Pani racj¢, gdyby ktos$ tak do mnie
przyszedt ubrany, to na pewno by to bylo dziwne i anty.

B: A co z czym$ takim jak obowiazki domowe? Czy kobiety zajmuja si¢ w pracy tylko
zawodowymi obowigzkami, czy mys$li o tym co bedzie robita po pracy, o dzieciach?

O: To znowu pytanie nie do mnie, bo nigdy nie bytem kobietg. (usmiech)

B: Ale Pana zdaniem, jak mogg zachowywac si¢ kobiety?

O: Wie Pani co, dazy si¢ do tego zeby rozgraniczy¢ zycie prywatne od zycia zawodowego i ja
jestem tego zwolennikiem, natomiast stworzy¢ nalezy temu pracownikowi takie warunki,
zeby on nie musial o tym mysle¢, ale to tez si¢ tak nie da, bo jezeli na przyktad ma si¢
dziecko w przedszkolu i temu dziecku co$ si¢ stato, dziecko gdzies si¢ przewrdcito, otarto, to
trzeba po nie pojechaé i mysli si¢ o nim caly czas.

B: Dobrze. A czy Pana zdaniem kobiety sa lepsze od m¢zczyzn w tym zawodzie?

O: Hm...

B: Szczerze, bardzo szczerze!

O: To jest kwestia taka, o ktorej mowilem na poczatku i bede si¢ tego caty czas trzymal, Ze to
jest wszystko kwestia branzy... Na pewno tatwiej jest kobiecie wlasnie na rynku
farmaceutycznym, czy tez aptecznym, gdzie siedzi jaki§ tam sobie gruby lekarz, a tu
przychodzi mloda laseczka, fajna i szczebiocze sobie rzgsami, a on chetnie z nig porozmawia.
Inaczej jak jest zndj, trud, tng jaka$ blache i pojawia si¢ Pani na szpilkach. No i jest jaki$
facet, ktory nawet moze by¢ na wyzszym stanowisku, ale ciezko pracuje, ma zarobione rece |
brudne, a przychodzi Pani w szpilkach, no i c6z on z nig moze zrobi¢? Ani si¢ przywitac, ani
zrobi¢ kawy, bo juz musiatby si¢ my¢, a za chwile i tak wraca do swojej pracy. Takze tutaj na
pewno bedzie przegrana na tym rynku, no bo on nie mégt jej poswigci¢ swojego czasu, a ona
nie sprzedata, nie osiggne¢ta swojego sukcesu. No a sprawa lekarza wyglada inaczej. Siedzi on
sobie za biurkiem, w fartuchu, nie przyjmie pacjenta, ale przyjmie przedstawicielke

handlowa. Takze to jest kwestia branzy, podej$cia do branzy, ale nie potrafie¢ powiedzie¢ czy



w tym sg lepsze kobiety, czy sg lepsi mezczyzni. Muszg si¢ oni po prostu odnalez¢ w branzy,
a wtedy na pewno sprzedadza sporo.

B: Dobrze. Ostatnie pytanie Panie (i | D

O: Szkoda... Myslatem, ze ze dwie godziny nam zejdzie...

B: Jest to pytanie dotyczace stresu. Czy bardziej stresujaca byta dla Pana praca handlowca,
przedstawiciela handlowego, czy bardziej si¢ Pan stresuje teraz, pilnujac swojego interesu?

O: Teraz jest to dla mnie bardziej stresujaca praca, dlatego, ze ja musz¢ od razu wiedzie¢ co
bede robit w przysztym miesigcu i czy mam zlecenia. Jezeli nie mam zlecen, no to musze
ruszy¢ niebo i ziemi¢ zeby je mie¢, dlatego, ze mam swoje zobowigzania finansowe, ktore
musze¢ pokry¢. Natomiast pracujac sobie w jakiej$ firmie, na umowe o prace, na jakim$ tam
stanowisku, majac shuzbowy telefon, samochod nic mnie nie interesuje. Ja jestem tylko
odpowiedzialny za sprzedaz. Ale u mnie tez jest inna kwestia, bo ja jeszcze nie mam swojej
rodziny, wiec takiego stresu tez nie miatem.

B: A mogg zapyta¢ Pana o wiek, jesli to nie tajemnica?

O: Przeciez Pani wie... (usSmiech)

B: Doktadnie nie wiem. (usmiech)

0:28...

B: Teraz wszystko juz wiem. Panic (i) mam nadzieje, ze Pana firma dobrze si¢ bedzie
rozwijala, jak najbardziej pomysinie...

O: Ja tez mam taka nadziej¢. (uSmiech)

B: Dzigkuje bardzo za rozmowe. (u$miech)

O: Dzigkuje. (usSmiech)
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Wywiad z Panem (D
Data: 06.03.2012, godzina 16.30 : 18.05

Miejsce: Poznan, Galeria Panorama

Badacz: Witam (D

Osoba badana: Witam Paulino.

B: Dzigkuje juz z géry za Twoja zgod¢ na nasze spotkanie i rozmowg¢. Na samym poczatku
zapytam Ciebie o Twoje doswiadczenie zawodowe dotyczace handlu. Co si¢ dzialo na
poczatku, jak rozpoczates swoje zycie zawodowe?

O: Pierwszg styczno$¢ z handlem mialem w czasie szkoly $redniej. Miatem wtedy praktyki w
firmie, ktéra byta dystrybutorem o zasiegu regionalnym w branzy cukierniczej. Skonczywszy
szkote $rednig zaczatem pracowal jako asystent sprzedazy. Przygotowywatem okresowe
szkolenia dla branzy, czyli gdzie$§ tam komunikacja pomiedzy producentami produktow dla
przemystu cukierniczego, koordynacja i przygotowanie szkolen. Powiedzmy, ze do tego
ograniczaly si¢ moje zadania. Nie byto tam jednak dla mnie perspektywy rozwoju.

B: Co dalej?

O: Nastgpnie branza budowlana, producent przydomowych oczyszczalni $ciekow,
separatorow, weglowodorow i thuszczow. ..

B: Stanowisko?

O: Przedstawiciel handlowy. W tej firmie mialo jednak miejsce zaburzenie komunikacji
sciezki podlegtosci w firmie. Dyrektor techniczny byl spokrewniony z prezesem, ktorego na
co dzien nie bylo w firmie. Kompetencje dyrektora technicznego byty tutaj podwazane przez
kuzyna — kuzyna prezesa. Kuzyn prezesa miat w firmie wigcej do powiedzenia niz sam
dyrektor handlowy. Po trzech miesiacach wspotpracy dyrektor handlowy zabrat swoich ludzi 1
poszedt swoja droga.

B: Na czym polegata Twoja praca w tej firmie?

O: Wspolpracowatem ze skladami budowlanymi, proponowatem rozwigzania bedace
alternatywg dla kanalizacji.

B: Gdyby nie te relacje w firmie, to sama praca w tej branzy Ci si¢ podobata? Mogtby$ tam
pracowac dtuzej?

O: Nie ma takiej branzy, w ktorej nie da si¢ sprzedawaé. W tej branzy czutem si¢ dobrze,
poniewaz miatem nad sobg managera, ktory wiedzial czego chce, potrafit to zakomunikowac 1
byt mentorem... Nie tylko wyznaczat cele, ale tez podpowiadat jak to robic.

B: Sam odszedte$ z tamtej pracy?
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O: Dla mnie firmg byl wiasnie ten dyrektor handlowy. Kiedy on zakomunikowal, ze
odchodzi, to caty dziat handlowy rzucit papierami razem z nim. Z dnia na dzien firma zostata
bez dziatu handlowego, bez handlowcow.

B: No i szukates$ pracy dalej?

O: Dhugo nie szukatem. Trafitem nastepnie do firmy, w ktérej jezeli chodzi o twarde aspekty
mic¢kkich technik sprzedazy, byla kuznig talentow, aczkolwiek byty skutki uboczne tej pracy.
Byla to firma z branzy odziezowe;j, jest caty czas na rynku, dlatego nie bed¢ wymieniat marki.
Ja jestem wyznawcg dwojakiego podejscia do sprzedazy. Jeden to jest taki typowo
akwizycyjny, ktory moéwi: ,,dzisiaj sprzedaj, jutro si¢ bedziesz martwil.” Drugi natomiast
mowi o tym, ze handel, sprzedaz, to jest budowanie relacji, razem rozwigzujemy problemy.
Tamta firma nastawiona byla na to, ze dzisiaj trzeba sprzedac¢, a jutro si¢ cztowiek bedzie
martwil. Dziewie¢ miesi¢cy pracy, sto dwadziescia tysiecy przejechanych kilometréw, praca
osiemnascie, dwadzie$cia godzin na dobe... Po to masz czerwone §wiatla, zeby si¢ na nich
wyspac.

B: Powiedzialabym, ze to praca zagrazajaca zyciu ze wzgledu na zmegczenie jakie musiato
Tobie towarzyszy¢...

O: Sprzedaz jest najwazniejsza... (Smiech) Tam sprzedaz byta najwazniejsza. Po dziewigciu
miesigcach to ja podzigkowatam za pracg, a nie mi podzigkowano. W pewnym momencie juz
dla mnie bardziej liczylo si¢ zdrowie niz pienigdze. Mialem pienigdze, ktorych nie miatem
kiedy wydawa¢. Dodatkowo — dziewig¢ miesigcy, pigtnascie kilo w gore, skoki ci$nienia
tetniczego, zycie na kawie i snikersie i tyle.

B: Wigc ze wzgledu na zdrowie nie mialo to juz dluzszego sensu.

O: Tak. Jak mi kiedys$ koledzy mowili, Ze mozna si¢ zajecha¢ w pot roku, to nie wierzytem, a
sam w dziewie¢ miesigcy si¢ zajechalem. No i1 tym tokiem przeszlismy do firmy, w ktorej
pracuj¢ do dzisiaj. Zmieniajac prac¢ moja motywacja bylo — odsapnaé, odpoczaé, a
jednoczesnie nie sta¢ w miejscu.

B: Ta nowa, to znaczy aktualna Twoja praca? Co to takiego?

O: Firma z polskim kapitalem, producent, branza motoryzacyjna.

B: Czy o0 nazwg tej firmy moge zapytac?

O: W zasadzie nie konsultowatlem z prezesem rozmowy o mojej firmie, a moga jakies§
dodatkowe informacje pas¢, wiec wole nie podawac nazwy firmy.

B: Rozumiem.

O: W kazdym razie jesli chodzi o tg firmeg, to cokolwiek z pracg bySmy skojarzyli, to

wszystko jest na tak.



B: A czym ta firma si¢ zajmuje doktadniej?

O: Bezposrednio firma, w ktorej ja pracuje jest spotka corka spotki produkcyjnej, natomiast w
ramach tej spotki matki skojarzonych jest jedenascie innych firm, ktore wspolpracuja ze soba.
B: Pracujesz tutaj jako handlowiec?

O: Tutaj zaczynalem jako przedstawiciel handlowy, potem regionalny przedstawiciel
handlowy, regionalny kierownik sprzedazy, w tej chwili dyrektor regionalny.

B: Powiesz mi jak wygladaly $ciezki Twoich awanséw w tej firmie?

O: Tak... Trochg to trwalo...

B: Ile lat juz tutaj pracujesz?

O: Od pazdziernika 2002 roku. Tak naprawde kiedy trafitem do swojego pierwszego
kierownika w tej firmie, w Kielcach, to w sumie bylem jednym z jego pierwszych
pracownikow. Po o$miu miesigcach miatem do podpisania kontrakt, do ktérego potrzebny byt
dyrektor handlowy, ktory specjalnie przyjechatl z centrali firmy z Warszawy. PojechaliSmy na
trzy dni z dyrektorem handlowym podpisywa¢ kontrakt i tak po tych trzech dniach wyjazdu
dyrektor doszedt do wniosku, ze w Kielcach szef moze by¢ tylko jeden, ale sg jeszcze w
Polsce regiony gdzie nas nie ma, a mozna tam stworzy¢ dla mnie stanowisko pracy, gdzie nie
bede drugi, ale bede pierwszy i to bedzie moja nagroda w zamian za ten duzy kontrakt. To dla
mnie bylo najwazniejsze, $ciezka rozwoju. Dostalem wlasnie mozliwos$¢ rozwoju i taka moja
madra zasada ,,Pokaz co potrafisz, a my si¢ odwdzigczymy”. Mdwi¢ tutaj o pozycji
pracodawcy.

B: Tak...

O: Nastepnie z Kielc przeniostem si¢ do Szczecina. Na poczatku bylto to rozpoznanie rynku 1
wszystkie te czynnosci zwigzane z pracg typowo handlowa, to jeszcze nie bylo zarzadzanie
ludZmi. Mniej wigce] przez dwa lata pracowalem sam w Szczecinie, powiedzmy, ze na
stopniu regionalnego przedstawiciela handlowego. Dopiero po jaki$ dwoch latach ta struktura
rozrosta si¢ na tyle, ze pojawili si¢ inni ludzie, przedstawiciele handlowi. Miatem wtedy
jakie$ swoje plany sprzedazowe, ktoére musiatem podzieli¢ na podleglych mi handlowcow.
Wynik kluczowy tych handlowcow byt kluczowy dla mojego wyniku, stad mialem oczywisty
interes w tym, zeby oni robili swoje plany sprzedazowe. Z kolejnymi latami pojawit si¢
jeszcze wigkszy rynek, do wojewodztwa zachodnio — pomorskiego doszto mi wojewodztwo
lubuskie 1 cze$¢ pomorskiego. No 1 tak do koncowki 2009 roku, gdzie dostatem propozycje
przeniesienia si¢ do Warszawy 1 objecia stanowiska dyrektora handlowego. Tego awansu nie
przyjalem, natomiast...

B: Dlaczego?



O: Z prostej przyczyny. Relacja w firmie jest bardzo dobra i1 pracuj¢ wedtug zadaniowego
systemu pracy. Kiedy pracuje po dwadziescia godzin na dobe, nikomu si¢ nie skarze. Kiedy
natomiast dwa dni nie wychodz¢ z domu, bo na przyktad mam lenia, to tez nikomu si¢ nie
tltumacze. Raz mi si¢ tak zdarzylo. (usSmiech) Dotarlem tez kiedy$ do systemu monitoringu
GPS, ktory byt zamontowany w moim samochodzie stuzbowym...

B: Nie wiedziale$ o tym?

O: To znaczy, bylem poinformowany od poczatku. Ba! Nawet sam poprositem o
zamontowanie tego monitoringu, dlatego, ze bardzo cze¢sto zostawiam auto pod hotelami w
miejscach, ktorych nie znam... W razie gdyby auto zgineto, zawsze jest tatwiej go odszukac.
Okazato si¢ jednak, ze przez te dwa lata nikt do tego GPS- a nie zagladat, w zwigzku z czym
byto to narzedzie, ktérego moi zwierzchnicy nie wykorzystywali. To jest dobre od strony
zabezpieczenia kradziezowego. Samochod jest ubezpieczony, a na przyktad baza danych w
komputerze ktory zginie z samochodem czasami jest warta trzy razy tyle co samochdd. Stad
we wszystkich autach podleglego mi zespotu monitoring jest zatozony, natomiast ja nie
sprawdzam o ktorej pracownicy wychodza do pracy, czy o ktérej koncza prace. Czasami
kiedy naprawde si¢ nie chce, a $wiadomo$¢, ze wddz patrzy potrafi zmotywowac. Teraz
wracam do tematu, dlaczego nie Warszawa? W Warszawie moje biuro bytoby na tym samym
pigtrze, na ktérym biuro ma prezes naszej firmy. W momencie, w ktorym bedac w centrali
trzy dni nie pojawiam si¢ w pracy, oko panskie konia tuczy, relacja jest dobra, wigc po co ja
psu¢? A poza tym nie lubie Warszawy, nie lubi¢ korkow i to jest chyba ten podstawowy
powdd. (u$miech)

B: Co byto dalej? (usmiech)

O: Potrwato to jaki$ miesigc czasu. Prezes powiedzial, ze skoro... A w ogole, powodem dla
ktérego dostatlem propozycje byto to, ze zwolnit si¢ jeden konkretny stotek. Nie bylo miejsca
na cztowieka z zewnatrz, zresztg wigkszo$¢ ludzi na stanowiskach managerskich, to ludzie z
firmy, ktérzy awansowali. Rzadko jest tak, ze przyjmuje si¢ manageréw z zewnatrz. Prezes
podzielit Polske na cztery makroregiony, sg cztery siatki w Polsce, ja zarzadzam tg potnocno
— zachodniga.

B: Zanim otrzymate$ awans, ile czasu pracowates w tej firmie jako przedstawiciel handlowy?

O: No... Mozna powiedzie¢, ze trzy lata.

B: Lepiej czujesz si¢ jako osoba zarzadzajaca innymi ludzmi, czy lepiej byto, kiedy bytes

przedstawicielem?



O: W tej chwili zarzagdzam makroregionem, a oprocz tego, ze zarzadzam to kieruj¢ i
nadzoruj¢ wykonanie tego planu, jesli chodzi o polityke sprzedazy. Zajmuje si¢ tez teraz
kluczowymi dla firmy klientami, wigc funkcje handlowe caly czas pehig.

B: Powiedz mi proszeg, czy sam rekrutowates$ ludzi, ktorych masz teraz pod sobg, czy sg u
Was w firmie osoby, ktore zajmujg si¢ rekrutacja?

O: Nie ma komorki zewngtrznej, tak zwanej HR, ktora rekrutuje u nas. To szefowie regionu
majg pracowac z ludzmi, wiec do oni musza sobie dobra¢ zespoty. Dzielac makroregion na
wczesniejsze dwa mniejsze regiony, to ten zachodnio — pomorski budowatem od podstaw.
Byli to tez ludzie, ktorzy dopiero zaczynali swoja kariere handlowg. Natomiast region
Wielkopolski, ktory przejatlem poézniej, to byli juz ludzie z do§wiadczeniami, majacy swoje
zasady. Trzeba bylo, moéwigc tutaj kolokwialnie, zmieni¢ tok rozumowania niektorych
handlowcow, aczkolwiek teraz po dwoch i pot roku moge powiedzie¢, ze nikt z nich nie
stracil swojej pracy, pracujemy wszyscy w zespole, jestesmy zespotem.

B: A powiedz mi, czym si¢ kierowale$ przyjmujac akurat te osoby do swojego zespotu?

O: Intuicja.

B: Tylko? Czy kobiety tez sa w Twoim zespole?

O: Nie, to jest typowo meska branza.

B: A jakies kobiety w ogole chcialy sprobowac pracy w tej branzy?

O: Hm... Byty.

B: Bytly?

O: Byty, natomiast branza ta jest typowo techniczna. Raz postanowilem da¢ Pani okazje do
wykazania sie, ale zrobilisSmy krotki test, po ktérym sama powiedziala, Ze to nie jest praca dla
niej. To nie ja jej powiedzialem nie.

B: Dlaczego sama zrezygnowala, jak myslisz? Przestraszyla si¢, Ze bedzie jedyng kobieta w
tej firmie?

O: To nie o to chodzi. Rzecz polega na tym, ze w bardzo wielu miejscach Polska jeszcze jest
zasciankowa. Nie moze byc¢ tak, ze kobieta przychodzi do wiasciciela sieci motoryzacyjnej 1
mowi mu, ze wie 0 motoryzacji wigcej niz on. To po prostu nie przejdzie. Poza tym bardzo
czgsto w tej branzy rozmowy polegaja na tym, ze kto$ uderzy pigscig w stot, mowie tutaj o
klientach i wtedy trzeba sytuacj¢ obroci¢ tak, zeby to klientowi zrobito si¢ ghupio, a nie zeby
0soba, w stosunku do ktorej uderzylo si¢ pigscig w stot poczuta jakikolwiek dyskomfort.

B: Kobiety by sobie nie poradzity?

O: To znaczy, same kobiety by sobie poradzity, ale do sprzedazy dochodzi wtedy, kiedy jest
komunikacja miedzy sprzedajacym a kupujacym. Do tej pory obserwuj¢ bardzo duze bariery



w branzy motoryzacyjnej, chyba jedna Martyna Wojciechowska udowodnita, ze wie co$ 0
motoryzacji i sadzg, ze ona moglaby pracowa¢ w branzy. Miatem jaki$ czas temu z rozmowe
z jednym z naszych kluczowych klientow. Ktory powiedziat ... Cytuje ,,wiesz dlaczego z
wami wspoOtpracuje? Bo jestescie profesjonalni. Byta tu kilka godzin temu jaka$ dziewczyna,
z firmy X, ubrata krotka kiecke, wywalita dekolt i uwaza, ze w ten sposob jest w stanie mi co$
sprzeda¢. Nie jest”.

B: Co sadzisz o takiej sprzedazy?

O: Jezeli w sprzedazy uzywa si¢ argumentéw technicznych, to one sg wazniejsze niz emocje.
Kiedy kontrakt jest dopi¢ty mozna i$¢ na kolacje z kobietg, pogada¢, posmia¢ si¢, natomiast W
czasie negocjacji tak nie powinno by¢.

B: Powiedziates wczesniej, ze kierowates si¢ intuicja podczas rekrutacji, a czy do§wiadczenie
tez brate$ pod uwage?

O: Uwazam, ze aby wyszkoli¢ kogo$, kto jest w miar¢ komunikatywny, potrzeba jaki$§ rok
czasu. Jezeli przychodzi do mnie kto§ bez doswiadczenia, ale jest komunikatywny, chce
pracowa¢, to czemu nie? Handlowca, ktory gdzie§ juz pracowal, ale ma swoje
przyzwyczajenia 1 skrzywienia, czasami ci¢zko ulozy¢... Co wazne, handlowiec musi by¢
kreatywny, musi sobie planowaé czas. Zasada jest prosta. Ja musze wiedzie¢ co bede robit
wieczorem, jutro, a najlepiej pojutrze po potudniu. Jezeli planuj¢ sobie tylko co bede robic¢
jutro rano — to lepiej juz w ogole nie wychodzi¢ z domu, bo to juz jest za pdzno. Porownam to
do gry w szachy. Najlepszymi graczami sg ci, ktorzy widza siedem ruchow do przodu, nie
trzy. Ten co bedzie planowat trzy ruchy do przodu bedzie grat w szachy? Tak! Czy bedzie
najlepszy? Nigdy! I juz... (uSmiech)

O: Dobrze. Teraz (Jl) rorozmawiamy o samej specyfice zawodu przedstawiciela
handlowego... Powiedz mi proszg, kim jest przedstawiciel handlowy?

B: Hm... Temat ptytki i gleboki zarazem. Ogdlnie, przedstawiciel handlowy... Podstawowa
funkcjg przedstawiciela handlowego jest ten drugi czton nazwy, handlowy. Przedstawiciel
handlowy to jest z zatozenia sprzedawca. To ktos, kto w moim imieniu sprzedaje towar lub
ustuge, bez znaczenia czy robi to stacjonarnie, czy robi to przez telefon, czy robi to
wyjezdzajac gdzie§ w teren. Poza tym, ze przedstawiciel handlowy jest sprzedawca, to jest
takze wizytowka firmy. Jakkolwiek sprzedawca by nie sprzedawal, to ma by¢ widoczna
jakos¢.

B: A czy na pierwszy rzut oka mozna poznac¢ takiego przedstawiciela handlowego, na ulicy?
O: Jest parg takich atrybutow, po ktérych si¢ poznaje. Czasami nawet mozna rozpoznac, w
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Marek K
Podświetlony


wrazenie, zawsze mozna si¢ pomyli¢. Jest na przyktad jaki§ dress code dla bankowcow, jest
dress code dla branzy B2B i bardzo czgsto tez ludzie, ktérzy gdzie$ jezdza i zbieraja
zamoOwienia, s3 nazywani przedstawicielami handlowymi. Tych tez mozna bardzo tatwo na
ulicy rozpoznac.

B: Po czym na przyktad?

O: Bo s3 niechlujni.

B: Mowi Pan teraz o tych przedstawicielach, ktorzy zbieraja zamowienia?

O: Tak...

B: Chodzi o wyglad zewnetrzny?

O: Mozna mie¢ najlepszy garnitur, ale koslawo zawigzany krawat... Mozna mie¢ niedbale
wyprasowang koszule, pomieta marynarke, brudne buty i jezdzi¢ brudnym samochodem. A z
drugiej strony mozna dobrze wyglada¢ w jeansach i w butach typu casual. Pomijam gdzie$
tam me¢zczyzn, ktorzy w sandatkach i1 krotkich spodenkach wbiegaja do Pani Krysi pobrac
jakie$ zamowienie.

B: A powiedz mi, czy sa jeszcze jakie$ inne atrybuty, po ktérych mozesz poznaé
przedstawiciela handlowego?

O: Moze powiem czego ja wymagam od handlowca. Stara szkota, czyli — jezeli zegarek, to
dobry. Jezeli bizuteria, to obraczka, nic wigcej. Buty i dtonie zawsze czyste. I tyle. Poza tym,
dla mnie handlowiec pracuje zawsze w koszuli. Natomiast na pewno niedopuszczalne sg biate
skarpetki, sportowe obuwie, czy pigtnascie bransoletek na rece i siedem tancuszkéw na szyi.
B: A w przypadku kobiety, jak by wygladaty Twoje wymagania?

O: U kobiet podstawowe trzy rzeczy, ktorych nie powinna robic, to zbyt mocny makijaz, zbyt
mocne perfumy i zbyt mocno wyeksponowany od gory dekolt, od dotu kolana. Tutaj tak samo
okresla to standardowo dress code i ta sama zasada dotyczy kobiet, jak i m¢zczyzn. Ja mam
reprezentowa¢ firme, a nie powodowac rozkojarzenie klienta, na przyktad zbyt widocznym
biustem, za intensywnymi perfumami, czy tez pomigta koszulg 1 koslawo zawigzanym
krawatem.

B: Czym zawodd przedstawiciela handlowego moze si¢ wyrdznia¢ od innych zawodow?

O: Jest teoria, ktora mowi, ze wszyscy sprzedajemy, a skoro wszyscy sprzedajemy, to
poniekad wszyscy jesteSmy przedstawicielami handlowymi. Nalezatoby okresli¢ jaki procent
moich zadan stuzbowych, ja mam przeznaczy¢ na sprzedaz. Jezeli to jest powyzej 40, 60 %,
to jest juz to osoba, ktorg mozna nazwaé¢ handlowcem. Handlowiec po prostu ma by¢ taki, aby
wysylajacy go w teren kierownik, nie musial si¢ wstydzic.

B: W porzadku. (Jiillj2kie wymagania stawiajg pracodawcy swoim handlowcom?
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O: Nie mam pojecia, wiem jak to wyglada u mnie.

B: Czego wiec Ty wymagasz?

O: W zasadzie powiedzialem czego wymagam, jezeli chodzi o handlowca. Handlowiec
przede wszystkim zaczyna prace od jakiego$ szkolenia, nast¢pnie musi dowiedzie¢ co jest w
tej pracy niedopuszczalne... Tutaj powracam na przyktad do tych sandatkow...

B: Bardziej mam na mysli tutaj obowigzki. ..

O: Dobra, odpuszczamy wizualizacje, tak?

B: Tak.

O: Sprzedaz, fizyczne dziatania sprzedazowe 1 wymagam, zeby uzywali glowy do myslenia.
Po to jest wlasnie intuicja na poczatku. Jezeli rozmawiam z czlowiekiem na pig¢ rdéznych
tematéw i1 on we wszystkich pieciu potrafi si¢ odnalez¢, to odnajdzie si¢ tez w szostym.
Niewazny jest temat, wazne jest to, czy handlowiec umie taczy¢ fakty, czy jest inteligentny.
Wazna jest tez umiejetno$¢ dziatania sobie w sytuacji kryzysowej, dlatego na przyklad na
rozmowach kwalifikacyjnych wprowadzamy jaki§ format stresu, wyprowadzajac kogo$ z
réwnowagi, nie obrazajac oczywiscie cztowieka.

B: W jaki sposob?

O: Pytamy na przyktad cztowieka cztery razy o to samo, a potem wytykamy mu niescistosci
pomiegdzy pierwsza a czwartg wypowiedzig. Nie da si¢ cztery razy powiedzie¢ tego samego
kropka w kropke. No 1 zadajemy mu proste pytanie ,,Jak to z Panem jest? Mowi Pan prawdeg,
czy kltamie Pan, Zzeby dosta¢ to stanowisko? Na poczatku méwi Pan A, teraz méwi Pan B,
wigc jak w koncu jest”? Jezeli czlowiek umiejetnie wyjdzie z ataku na problem, nie na osobg,
to prawdopodobnie poradzi sobie z sytuacjami kryzysowymi.

B: Dobrze... Teraz tak, patrzac na przedstawicieli handlowych, rowniez w innych branzach
jak Twoja, widzisz wiecej kobiet, czy me¢zczyzn?

O: Tyle samo.

B: A sadzisz, ze pte¢ ma jakie$ znaczenie w tym zawodzie?

O: Tak jak mowig, sg branze techniczne, gdzie jednak przewazaja mezczyzni, ale Polska musi
dojrze¢ do tego, ze kobieta tez potrafi skonczy¢ uczelni¢ techniczng i by¢ ekspertem w
zakresie mikro inzynierii. Kobiety natomiast beda o wiele lepsze w takich branzach, gdzie
zakupy trzeba podja¢ szybko, pod wplywem emocji. Na pewno tam, gdzie produkt jest
nienamacalny. Kobiecie, ktéra chce nam sprzeda¢ co$ czego nie widzimy, tatwiej jest zaufac.
Do tego jeszcze odpowiednia intonacja glosu. Kobiecy glos dla mezczyzny zawsze bedzie
bardziej przyjemny, niz glos drugiego mezczyzny, chyba, ze... ($miech) Poming to...

(u$miech)



B: Nie musisz pomija¢, mozesz powiedziec... (uSmiech)

O: No chyba, ze klient woli Pandéw. (u$miech)

B: Nie ma co decydowac o kwestii gustu. (usmiech)

O: Doktadnie... Natomiast moze by¢ tez odwrotnie. Jezeli osoba decyzyjng jest kobieta,
wowczas duzo tatwiej moim zdaniem bedzie sprzeda¢ mezczyznie, jezeli oczywiscie odrobit
zadanie domowe, przygotowat si¢ do spotkania i nie uzyt za mocnych perfum.

B: A jak to wyglada w Twoim przypadku? Z kim wolisz rozmawiac?

O: Hm... 89 % moich klientow to m¢zczyzni, natomiast czesto tez jest tak, ze mezczyzna jest
decyzyjny, a platnikami sg kobiety. Finalnie jednak bywa w ten sposob, ze sprzedaz jest
uzalezniona od tego, czy handlowiec podoba si¢ Pani Krysi. W$rdd kobiet bedacych moimi
klientami, z zadng z nich nie rozmawiam o aspektach technicznych. Rozmawiamy o tym co u
niej, jak tam dzieci, jak tam urlop. Z innymi ludzmi z firmy ustalam aspekty techniczne,
natomiast jezeli chodzi o kobiety witascicielki, to jest to tylko i wylacznie relacja.

B: Teraz inny temat. Co z wiekiem? W jakim wieku najczgsciej sa przyjmowani handlowcy
do pracy?

O: Chodzi tutaj glownie o specyfike branzy. Jezeli chodzi o efektywnos$¢ sprzedazy, to moim
zdaniem taki najbardziej efektywny wiek sprzedazy to dwadzie$cia pig¢, gora czterdziesci,
czterdziesci pig¢ lat. Ta praca to czgste przemieszczanie si¢, zycie w biegu w ramach
podniesionego poziomu stresu... A nawet dwadziescia pie¢ do trzydziesci piec lat, to bedzie
moim zdaniem najcz¢stsze grono handlowcéw. Wiekszos¢ ludzi powyzej tego wieku albo
zmienia pracg na bardziej spokojniejsza, albo awansuje.

B: Bardziej efektywny bedzie ten peten energii dwudziestopigciolatek, czy raczej ten bardziej
do$wiadczony, starszy handlowiec?

O: Doswiadczony dwudziestopieciolatek da sobie rade i ten starszy tak samo. Na pewno
wigce] do powiedzenia bedzie miat ten mtody, dlatego, ze moze si¢ odwota¢ nie tylko do
swojego pierwszego wrazenia 1 do swojej wiedzy, ale tak samo do zycia 1 mlodszej 1 starszej
klientki. Dla miodszej klientki moze by¢ jej kompanem, a dla starszej moze by¢
odpowiednikiem jej wnuka. Trzeba znalez¢ tez stabos¢ klienta. Ile handlowcow, tyle technik
sprzedazy. Tutaj nie mozna generalizowac.

B: Od czego handlowiec rozpoczyna swoéj dzien? Mozemy méwi¢ o Tobie.

O: Handlowiec wstaje, przeciagga si¢ i mowi ,,jeszcze pigtnascie minut”. Potem znowu wstaje i
mowi ,jeszcze pietnascie minut”. Jest juz dziesigta. O dziesiatej wypija kawe... Zartuje!
($miech)

B: Tak wlasnie mys$latam... (u§émiech)



O: Moim zdaniem do efektywnego spelniania si¢ w pracy potrzebne s3 trzy rzeczy,
dotleniony mézg, che¢ do pracy i zycie prywatne. No nie wiem, patrzac przez swoj pryzmat...
Pobudka szoésta rano, jogging, sitownia, basen, cokolwiek... Pomijam tutaj dni, w ktérych
mam dtuzsze wyjazdy, gdzie o godzinie dziewiatej rano musze by¢ gdzies trzysta kilometrow
dalej. Wtedy wstaje si¢ o czwartej, pigtej rano i...

B: I nie ma tego joggingu, basenu...

O: Nie ma. Ewentualnie wtedy jest na przykltad wyjazd pdéznym wieczorem dnia
poprzedniego, nocleg w hotelu, a wtedy rano sitownia, basen. Zaktadajac jednak, ze nigdzie
nie wyjezdzam, t0 0 szdstej pobudka, ruch fizyczny, od 6smej praca. I tez pojawiajg si¢ dwie
szkoty tutaj. Jedna mowi o tym, ze po skonczonym dniu pracy nalezy zajrze¢ do poczty i
przygotowac si¢ na dzien nastepny, a drugi mowi o tym, ze nadszedt czas na odpoczynek.

B: A powiedz mi, kiedy dochodzisz do wniosku, ze na dzisiaj skonczyle§ prace? Masz
zadaniowy tryb pracy, prawda?

O: Zasada stara jak $wiat, pracy nie przerobi¢. Wobec powyzszego, czyli kiedy jest koniec na
dzisiaj, to albo wtedy kiedy jestem zmeczony, albo wtedy kiedy odbylem juz swoje spotkania
danego dnia i nadchodzi ten trzeci etap — zycie prywatne.

B: Masz w tej pracy czas na zycie prywatne?

O: Mam, ale nauczytem si¢ tego po siedmiu latach.

B: A Twoi handlowcy? Maja czas na zycie prywatne?

O: Pilnuje¢ tego, zeby mieli. Jest co$ takiego jak efekt wypalenia. Sa dwa przeciwiefistwa w
handlu. Jest to farmer i mys$liwy. Farmer uprawia dziatke, ktorg kiedy§ wyrwal, upolowat,
dostat... Mysliwy caty czas poluje. Ten czas powinien by¢ podzielony maksymalnie 50 na 50.
Najlepszy mysliwy po pot roku wypali si¢. Ja w drugiej swojej pracy bylem mysliwym.
Dziewie¢ miesigcy dalem rade. Po dziewigciu miesigcach nie dano mi szansy bycia farmerem,
poniewaz wyznawano tam zasadg¢ ,,sprzedaj i zapomnij”. Byt mysliwy w postaci handlowca,
natomiast rol¢ uprawiania miat juz regionalny kierownik sprzedazy, ktory szedt po najnizszej
linii oporu.

B: Konczac temat dotyczacy zwyczajnego dnia handlowca zapytam jeszcze, czy kazdy dzien
w zyciu przedstawiciela handlowego jest taki sam?

O: Jezeli bedziemy mowili sobie, ze kazdego dnia robimy to samo, to popadniemy w rutyng.
To co najgorsze to rutyna, dlatego kazdy dzien powinien by¢ inny.

B: Nastepne moje pytanie. Czy zawod przedstawiciela handlowego cieszy si¢ dzisiaj
akceptacja spoteczenstwa?

O: Odwrocona zasada ,,wszedzie dobrze, gdzie nas nie ma”.



B: Tak...

O: Wykonujac kazdy zawdd cheieliby§my go postrzegaé jako prestizowy. Powtdrze to co
powiedziatem na poczatku tego wywiadu, jako$¢ zaczyna si¢ ode mnie. Jezeli bede wszystko
robil najlepiej jak potrafie, wktadal w to serce, a nie zajezdzatl siebie przy okazji, to dla mnie
kazda praca, ktérg bede wykonywat bedzie prestizowa. Teraz juz konkretnie odpowiadajac na
pytanie, czy ta praca jest prestizowa? Jest prestizowa, tak jak kazdy zawod moze by¢
prestizowy.

B: A myslisz, ze handlowcy pracujac w danej firmie szukajg jednocze$nie innej pracy?

O: Patrzac przez pryzmat siebie powiem, ze ja bylem niecierpliwy. Ja si¢ chciatem rozwijac
szybciej niz bytem w stanie, ale to mnie napedzato. Moim zdaniem moga by¢ dwa powody,
dla ktorego handlowcy moga szuka¢ pracy jednoczesnie pracujgc. Pierwsze to brak
mozliwo$ci rozwoju, a drugi powdd to taki, ze daje, albo wydaje mi sie, ze daj¢ z siebie
wszystko, a to nie jest doceniane, bo na przyklad nie jestem wynagradzany tak jak
powinienem.

B: @l czy handlowcy opowiadajg innym o swojej pracy, czy raczej wstydza si¢ swojej
profesji?

O: Jezeli handlowiec wstydzi si¢ tego co robi, to nie powinien w ogdle sprzedawacé, dlatego,
ze jesli bedzie mial jakikolwiek opory na zewnatrz, nawet prywatnie, to bedzie czut
dyskomfort, a klienci mu nie uwierzg. Duzo zalezy od nastawienia. Prawdziwy handlowiec to
taki, ktorego wyrzucaja drzwiami, a ten wchodzi oknem. Wyrzucaja go oknem, to wchodzi
kominem, jak $wigty Mikotaj... (uSmiech)

B: A czy klienci chca w ogole stucha¢ handlowcow?

O: Kto$ kiedy$ powiedzial, ze dobry handlowiec to taki, ktory stucha, a nie taki, ktory mowi.
Najwigce] sprzedaje ten kto stlucha. Handlowiec to taka osoba, ktdra powinna umiec
wystucha¢ tego, co druga osoba potrzebuje. Jezeli potrafi stucha¢, to bedzie sprzedawac.
Odpowiadam juz teraz na pytanie... Jezeli dobrze zaczniemy rozmowe handlowsg, to po
pierwszych pigciu minutach rozmowy jesteSmy w stanie oceni¢, czy klient bedzie chciat ze
mng rozmawiaé, czy nie. Handlowcow stuchaja ci ludzie, ktoérzy maja potrzebe. Poza tym,
jezeli powiem komus, ze potrzebuje jagod, a ten mi bedzie cheial sprzeda¢ caty warzywniak,
to nie bed¢ z nim rozmawiat. Jezeli handlowiec ustyszy, ze ja potrzebuje tylko jagod i zapyta
mnie czy chce czarne, czerwone, czy niebieskie, to ja zaczn¢ z nim rozmawiac. Tak to dziata.
B: Dobrze. Powiedz mi czy zawdd przedstawiciela handlowego mozna przyrownac¢ do

akwizytora?
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O: Od strony pojecia, akwizytor ma bardzo negatywne konotacje. Jezeli powiemy o
akwizytorze, ze jest to osoba, ktora chce nam co$ sprzedaé, to tak... W mysl tego co
powiedziatem wcze$niej, akwizytor sprzedaje raz, ewentualnie dwa razy. Trzy razy juz nic nie
sprzeda tej samej osobie. Handlowiec buduje relacje 1 jest wizytowka firmy, ktorg
reprezentuje. Biorac pod uwage ta funkcje, to akwizytor i handlowiec to nie ta sama osoba,
aczkolwiek majg bardzo wiele cech wspolnych.

B: Jakie cechy charakteru powinien mie¢ handlowiec, ktorego zatrudnisz do swojego
zespotu?

O: Przede wszystkim otwarty, komunikatywny, nic moze bac¢ si¢ ludzi. Hm... Dla jednych to,
to samo, dla drugich nie, ja to rozgraniczam... Handlowiec nie musi by¢ bardzo inteligentny,
natomiast musi by¢ bystry i przede wszystkim nie moze si¢ ba¢ kontaktu z ludzmi. Z tych
cech najwazniejszych — tyle.

B: Dodalbys co$ do tego w przypadku kobiet?

O: Tak jak méwie, nie pracuj¢ z kobietami tylko dlatego, ze branza jest specyficzna.

B: Czy sa jakie$ niebezpieczenstwa, na ktéore moze by¢ narazony przedstawiciel handlowy
podczas swojej pracy?

O: Mase!

B: na przyktad jakich?

O: Poczawszy od tych podstawowych, czyli choroba médzgu spowodowana nadmiernym
uzywaniem telefonéw komorkowych, czy wgniecenie ucha. Teraz juz przechodzac bardziej w
strong¢ powazng, to idac tym torem, ze handlowiec pracuje w terenie, bardzo czgsto
przemieszcza si¢, czgsto robi to samochodem... Te wynikajace z tempa zycia handlowca
niebezpieczenstwa, to wlasnie prowadzenie samochodu, natomiast jest tez wiele pokus takich
jak na przyktad przekroczenia pewnych barier, na przyklad dzialajac w interesie swojego
klienta, dzialajac wbrew interesowi firmy, ktérg si¢ reprezentuje. Bardzo czesto praca
przedstawiciela handlowego to spotkania, obiady stluzbowe, polaczone z kolacja zakrapiang
alkoholem. Mogg tez si¢ tutaj pojawi¢ nastepstwa tego alkoholu.

B: Cos jeszcze?

O: Tyle mi przychodzi do gtowy na ten moment.

B: G Czc 2o potrzebuje do pracy handlowiec?

O: Narzedzi pracy.

B: Tak...

O: Narzedzi pracy potrzebuje.

B: Ale jakich?
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O: W zaleznosci od tego, co bedzie robit. Komus, kto sprzedaje przez telefon na pewno nie
jest potrzebny samochod stuzbowy. Czasami wystarczy tez telefon stacjonarny, jezeli kto$
pracuje po prostu w biurze. Nie zawsze tez potrzebny jest laptop. Tutaj mocno zalezy od
branzy. Moi handlowcy muszg mie¢ telefon, muszg mie¢ samochod, musza mie¢ komputer
przeno$ny, no i internet bezprzewodowy. Ja od handlowca wymagam efektow pracy, jezeli
on to zrobi z domu, to nie ma problemu. Handlowiec przede wszystkim ma robi¢ plan
sprzedazy i tyle.

B: A co wptywa na motywacje przedstawicieli handlowych?

O: Patrzac przez pryzmat swoj 1 patrzac przez pryzmat, ktory idzie na mnie z gory, to trzy
rzeczy. Mozliwo$¢ rozwoju... Te narzedzia pracy, o ktérych moéwitem przed chwilg to tak
powinno po prostu by¢, dlatego nie powinno to motywowac, tylko to si¢ nalezy jak psu buda.
Tak wiec jasno ustalony system motywacyjny, ale nie ustalony z gory, ale ustalony
indywidualnie z handlowcem. Do tego wynagrodzenie, ktore bedzie motywowato handlowca
i zadaniowy system pracy. Nie ilos¢ godzin, a efekt pracy.

B: Niektore firmy oferuja swoim pracownikom opieke zdrowotna, karnety na sitownie... Czy
to tez w jaki$ sposob moze wptywaé na motywacje?

O: Tak, powiedzialem o tym w drugim punkcie, czyli jasno Sprecyzowany system
motywowania. Jednego bgdzie motywowat dobry samochod stuzbowy, a drugiego co$ innego.
B: Dobrze. A powiedz mi, w jaki sposob najprosciej, najlatwiej 1 najszybciej zdoby¢ zaufanie
klienta? Co trzeba zrobi¢, jak si¢ zachowywac?

O: Nie ma jednej techniki, wedhug ktorej mozna powiedzieé, ze trzeba zrobi¢ tak i tak. Bardzo
wazna jest chemia. Jezeli na poczatku jest chemia, to juz wszystko pojdzie dalej. Sg tez takie
sztuczki, jak na przyklad pierwsze wrazenie, badz tez poczatkowy, dobry wywiad z klientem,
zeby wiedzie¢, w ktorg strone uderzy¢. Nie ma jednak zlotego srodka.

B: A co z tym pierwszym wrazeniem? Czy ono jest wazne?

O: Jest wazne. Wielu handlowcoéw uwaza, ze sprzedaz rozpoczyna si¢ juz w momencie, w
ktorym wchodzi si¢ do firmy klienta 1 czasami jest tak, ze szef nie musi wyglada¢ idealnie i
mozemy go pomyli¢ z kim$ innym. Moze sta¢ na przyktad przy ksero, w golfie, bo akurat jest
przezigbiony... Nie zauwazamy go, poniewaz uwazamy, ze sprzedaz zacznie si¢ dla nas
dopiero wtedy, kiedy wejdziemy powiedzmy do gabinetu Pana Jézefa, z ktérym jesteSmy
umowieni. A przed chwilg potracitem Pana Jozefa 1 on nie wygladat na Pana Jozefa, wigc to
przekreslito moje szanse sprzedazowe. Sprzedaz zaczyna si¢ tak naprawd¢e w momencie,

kiedy podjezdzam pod firme klienta.



B: A jesli zepsujemy to pierwsze wrazenie w oczach klienta, to czy jesteSmy jeszcze w stanie
to zmienic?

O: Tak... Najlepiej zeby klient w ogdle o tym zapomniat. Jezeli kiedy$ zepsutem jaki$
kontakt, to po dwoch latach, jak ponownie kontaktuje¢ si¢ z tym klientem, staram si¢ robic¢
wszystko, aby on nie pamig¢tat o tym co bylo dwa lata temu.

B: A czy tego samego dnia mozna sprawi¢, ze klient zmieni nastawienie do nas po
negatywnym pierwszym wrazeniu?

O: Jest w stanie, ale na pewno jest o wiele trudniej.

B: Teraz o relacjach handlowcow z pracodawcami. Czy pracodawca pomaga Swoim
handlowcom?

O: Powinien...

B: Mozesz powiedzie¢ jak to wyglada w Twoim przypadku, jesli tak Ci bedzie tatwie;j. ..

O: Moge powiedzie¢ jak to powinno by¢ i powiedzie¢, ze u mnie jest wlasnie tak, jak
powinno by¢. (usmiech)

B: Proszg...

O: Zarowno ja, jako zwierzchnik moich handlowcéow, jak rowniez ja, jako handlowiec majacy
tez nad soba swoich zwierzchnikow, dostaj¢ narzedzia, dostaj¢ samodzielno$¢ 1 dostaje plan
do zrealizowania. To ja wybieram w jaki sposob dzialam, natomiast jezeli mam problem, albo
szukam pomystu na rozwigzanie jakiego$ problemu, to zawsze moge p0oj$¢ do swojego szefa i
on mi pomoze. Kazdy szef powinien by¢ mentorem.

B: A czy pracodawca sprawdza, lub powinien sprawdza¢, czy jego handlowcy wykonuja
sumiennie Swoj3 prace?

O: W mysl zasady, zaufanie jest bardzo dobre, a kontrola jest jeszcze lepsza, to tak. Natomiast
pojawia si¢ kwestia tego jak kontrolujemy i czy ta kontrola nie spowoduje dyskomfortu
naszemu sprzedawcy. Handlowcy sami tak uwazaja, zreszta ja tez, ze handlowcy to
ekskluzywna szara eminencja, ktorej mozna wybaczy¢ wigcej niz wybacza si¢ szeregowemu
pracownikowi, na przyktad na tasmie. Pracownik kontrolowany nie powinien odczuwac tego,
ze jest kontrolowany. A sposoby kontroli... Zaczynajac od systemu GPS, laptopa, komorki,
przez kontrol¢ na przyklad tego, czy dany punkt, ktory miat by¢ odwiedzony przez
handlowca, faktycznie zostal odwiedzony. Metod jest wiele, natomiast ja uwazam, ze lepiej
jest dobrze zmotywowac¢ handlowca, tak zeby jemu si¢ nie optacato migac od pracy.

B: @l - co si¢ dzieje w Twojej glowie podczas Twojego powrotu do domu? Czy myslisz
wcigz co bedziesz robit jutro, czy starasz si¢ juz odlacza¢ od pracy i myslisz o zyciu

prywatnym?
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O: Zalozenie idealne jest takie jak powiedziata$, natomiast nie zawsze tak da si¢ zrobic.
Sadze, ze na zakonczenie dnia pracy, powinni§my sobie jeszcze zrobi¢ takg autoanalize pracy,
czyli co dzisiaj zrobilem, czego nie zrobitem, badz tez co mogtem zrobi¢ lepiej, a co zrobitem
dobrze, oraz czy musze si¢ przygotowac na jutro, czy nie. Jesli nie, to zamykam dzien pracy i
zaczynam zycie prywatne.

B: A szukasz jakiej$ porady dotyczacej Twojej pracy wsrdd swojej rodziny, znajomych?

O: Jest to raczej kwestia wyrzucenia czego$ z siebie, niz porady. Powiem dlaczego. Rodzina
bedzie zawsze subiektywna, a najlepszg porada jest porada obiektywna.

B: A czy po pracy w ogdle powinno si¢ mowic o pracy?

O: To zalezy. Mam grono przyjaciol, ktérzy rowniez sa handlowcami w réznych branzach.
Rozmawiamy mi¢dzy sobg o pracy, jakie techniki sprzedazy stosujemy... Natomiast z ludzmi
w ogoble nie zwigzanymi z handlem nie powinno si¢ méwic o pracy.

B: Teraz juz poruszam ostatni blok tematyczny poswigcony samym kobietom w zawodzie
przedstawiciela handlowego. Czy Twoim zdaniem kobiety maja jakie$ szczegdlne znaczenie
W tej branzy, pracy?

O: Jezeli beda tak uwazaly, to tak.

B: A jak Ty uwazasz?

O: Ja uwazam, ze pte¢ tu nie ma znaczenia. Jest technika sprzedazy na hormonach, gdzie
swiadomie wykorzystuje si¢ przewage plci, na przyktad niedopowiedziane obietnice
nieformalnego spotkania. ..

B: Dobrze... A myslisz, ze kobieta na spotkaniach sprzedazowych lepiej porozumie si¢ z
mezczyzng, czy z drugg kobietg?

O: W wigkszosci przypadkoéw bedzie tak, ze szybciej ta chemia, o ktérej] mowitem, zadziata
pomiedzy kobieta a mezczyzng, bez znaczenia ktére z nich jest handlowcem, ktore jest
kupcem.

B: @l od czego moga zaleze¢ sukcesy kobiet wykonujacych tg profesje?

O: Hm... (dluga pauza)

B: Moze inaczej zapytam... Czy kazda kobieta poradzi sobie w tym zawodzie?

O: Poradza sobie otwarci i przede wszystkim pewni siebie. Sprzedaz to jedna wielka
manipulacja. Jezeli kobieta bedzie dobrze manipulowata, to sobie poradzi.

B: Czy ta manipulacja jest dobra?

O: Hm... Wszyscy manipulujemy zeby sprzeda¢. Trzeba zdefiniowaé, co w tym przypadku
oznacza dobra manipulacja. Jezeli ta manipulacja pomaga kupujacemu, to mozna mowié o

manipulacji pozytywnej, pozytywnie zmanipulowali$my klienta. Jezeli on nie bedzie zatowaé
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swojej decyzji, ktora podjat pod wptywem manipulacji, to uwazam, ze jest to zgodne z
etyka...

B: A czy Twoim zdaniem kobiety chcg by¢ lepsze w sprzedazy od mezczyzn?

O: Nie wiem, nie jestem kobietg.

B: Wczesniej pracowale$ z kobietami... Zauwazyle$ kiedys aby kobiety robily wszystko w
taki sposob, aby pokazaé, ze pracuja lepiej od mezczyzn?

O: Zazwyczaj taka sytuacja ma miejsce, kiedy zespot jest mieszany i w ramach tego jest
mniejsza liczba kobiet, ktore konkurujg ze sobg, wtedy tak. Jedna kobieta w gronie samych
me¢zczyzn zawsze bedzie peretka, bez wzgledu na to, czy jest najlepsza w sprzedazy, czy nie.
B: A czy kobiety z racji swojej ptci moga spotkac si¢ z jakimi$§ przejawami niecheci od strony
klientow?

O: Tak. Cho¢by kwestia branzy technicznej, o czym moéwitem wcezeéniej i to przekonanie
klienta, ze kobieta ma o tym pojecie. Jakie kobieta moze mie¢ pojecie o tozyskach? Jakie
kobieta moze mie¢ pojecie o budowie maszyn? No przeciez zadne... Jak dziata podnos$nik
pneumatyczny? No skad kobieta moze to wiedzie¢?

B: A moze bedzie doskonale wyszkolona?

O: Ale wcigz bedzie kobietg... Da si¢ wyszkoli¢ kobiety, ale nie da si¢ wcigz zrobic¢
rewolucji mentalnej w glowie mezczyzn, w zadnej sytuacji. Tu chodzi o postrzeganie
kupujacych, a nie mozliwosci wyksztalcenia kobiet. Przyktad... Mialem ostatnio przyjemnos¢
rozmawia¢ z Panig doktor, ktora dokonata pierwszego na $wiecie przeszczepu twarzy, Polka.
Kobieta... Wigc ona juz udowodnita swoje... Lekarz wystarczy, ze przeszczepi palec i jest
lekarzem, natomiast tu chodzi o postrzeganie tej drugiej strony, a nie o kwalifikacje kobiety.
Dla mnie to wszystko jest na tym samym poziomie, a zdolno$ci manipulacyjne kobiet
oceniam wyzej od megzczyzn.

B: Jeszcze co do wygladu kobiet w pracy. Gdyby Twoja podopieczna byla najlepszym
sprzedawca w Twoim zespole, to moglby$ nie zwraca¢ uwagi na jej ubior, w przypadku
gdyby na przyktad ubierata si¢ niezgodnie z Twoimi oczekiwaniami?

O: Nie.

B: Nawet gdyby byta najlepszym sprzedawca?

O: Niewazne. Wymagam od siebie tego samego co od innych. Musze sobie odpowiedzie¢ czy
sam chcialbym rozmawiaé z takg osobg, ktorg wypuszczam w teren. Moja odpowiedz brzmi,
nie. Nie wypuszcze wigc takiej osoby, ze zbyt mocnymi perfumami, zbyt mocnym
makijazem. Nie ma takiej opcji. Ona jest najpierw wizytoéwka firmy, a dopiero potem kobieta.

B: Czy ktoras z pici lepiej odnajduje si¢ w tym zawodzie?



O: Nie ma czegos$ takiego, wszystko jest rozpatrywane indywidualnie. To przede wszystkim
wynika z pewnosci siebie i przygotowania do sprzedazy.

B: @Gl jv- tak na sam koniec zapytam Ci¢ czy Twoje wyksztalcenie jest zwigzane ze
sprzedaza?

O: W tej chwili uczestnicze w studiach podyplomowych, traktujacych o zarzadzaniu
sprzedaza, natomiast wcze$niejsze studia niewiele mialy wspdlnego ze sprzedaza, ale byly to
studia dla kadry zarzadzajace;.

B: A skad to zainteresowanie tymi podyplomowymi studiami i tym kierunkiem?

O: Chcialem sformalizowac co$, co robi¢ od dtuzszego czasu.

B: Juz ostatnie pytanie. Powiedz mi co dalej? Zamierzasz dalej rozwija¢ si¢ w aktualnej
pracy, czy masz jakie$ plany?

O: Patrzac przez pryzmat motywacji chcialbym stworzy¢ co$ swojego, natomiast patrzac na
ludzi, z ktorymi teraz pracuje i $ciezke ich rozwoju, nie mam ci$nienia aby tworzy¢ czego$
swojego. Jezeli przestalbym pracowa¢ z tymi ludzmi, z ktérymi pracuje, to moze
otworzylbym co$§ swojego, ale na razie nie mam ani takiej potrzeby, ani ci$nienia, poza
ambicja.

B: Dobrze. Dzigkuje¢ Ci (il za spotkanie i rozmowe, moze do zobaczenia kiedys.

O: Dzigkuj¢. Do zobaczenia. (usmiech)
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Wywiad z Pania (D
Data: 09.03.2012, godzina 08.15 : 9.00

Miejsce: Poznan, ul. Gluchowska, siedziba firmy *

Badacz: Dzien dobry Pani (D

Osoba badana: Dzien dobry

B: Juz od samego poczatku zapytam o Pani do$wiadczenie zawodowe. Gdzie zaczynata Pani
swojg prace?

O: Moja pierwsza pracg byta praca w wydawnictwie, pracowatam tam jeszcze jak studentka.
Doktadniej w zespole marketingu, w dziale baz danych.

B: Jakie to bylo wydawnictwo?

O: Wydawnictwo *

B: Dobrze. A na czym polegata ta Pani praca?

O: Wprowadzatam dane do systemu. Byla to prosta praca, typowo dla studenta, dane byty
wprowadzane z gazet, byly to informacje o firmach. Ponadto tez kontrola akcji
marketingowych, zajmowanie si¢ odmowami klientow, ktérzy nie chcieli dostawaé
newsletterow.

B: Jak Pani wspomina ten czas? Czy byta to ciekawa praca?

O: Tak, to byla bardzo dobra praca dla osoby, ktéra rozpoczyna swojg karier¢ zawodowa,
poniewaz duzo mnie nauczyla, chociazby takich podstaw pracy w biurze, wspolpracy z
innymi osobami. Na trzecim roku studiéw zaczg¢tam tam pracowac.

B: Jak dlugo?

O: Trzy 1 p6t roku.

B: Dobrze, co si¢ dziato pdzniej?

O: Potem skonczyty si¢ studia, staratam si¢ otrzymac prace, ktora zapewni mi umowe o prace
1 tak tez dostalam prace w firmie *, *, w ksigzkach telefonicznych. Zajmowatam si¢ sprzedaza
powierzchni reklamowych do (G przcz nastepne trzy 1 pol roku, po czym
zmienitam prac¢ na agencj¢ reklamowa, gdzie zajmowatam si¢ pozyskiwaniem klientow do
reklamy wielkoformatowej. To byta reklama wielkoformatowa, na tramwajach, autobusach.
B: Lepiej si¢ Pani pracowato przy sprzedazy (S D czy przy sprzedazy wigkszych
no$nikow reklamowych?

O: Powiem tak, zmienitam prace, poniewaz praca w (i D zaczcta by¢ dla mnie
bardzo me¢czaca i nie dawata mi zadnej szansy rozwoju.

B: Meczaca pod jakim wzgledem?
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O: Na przyktad ilos¢ klientow. Nie odpowiada mi taka praca, ze musz¢ odby¢ pie¢ spotkan
dziennie i krotka relacja z klientem, czyli spotykam si¢ z klientem i drugi raz juz go nie
widze, albo widzg go dopiero za rok tak naprawde. W tej agencji reklamowej miatam bardzo
dobrg prace, ale niestety byla ta firma niemiecka, ktéra miata problemy na swoim rynku i
musiata zamkna¢ swoj polski oddziat. Pracowatam tam tylko rok, ale prace bardzo mito
wspominam. To byta dtugofalowa relacja z klientami. ..

B: Czy to rowniez byta sprzedaz?

O: Tak, tak. To byla sprzedaz powierzchni, ale klienci najczesciej wykupywali dtuzsze
kampanie, albo wracali do tych kampanii po zakonczeniu akcji pierwszej. Po tej pracy
zaczetam pracowaé jako kierownik dzialu handlowego, w agencji doradztwa personalnego.
Tam pracowatam rowniez trzy lata. Kierowatam zespolem handlowym i zajmowatam si¢
pozyskiwaniem firm, ktore chciatyby zatrudni¢ pracownikdéw tymczasowych, albo odbyc¢
rekrutacje, czyli znalez¢ pracownika na state.

B: Pani tez tam rekrutowata pracownikéw?

O: Nie, tym zajmowaly si¢ rekruterki. Ja pozyskiwatam klientow i kierowatam juz ich
bezposrednio do rekruterek, ktére dla nich szukaly pracownikéw. Ewentualnie moglam
wspomoc rekruterki przy pracy, jesli pojawialy sie juz jakie$ typowo fachowe rzeczy.

B: Dlaczego wigc skonczyta Pani prace w tej agencji?

O: (dluga pauza) ...A! Dostalam propozycje pracy w * 1 zdecydowatam si¢ przyjac ta
propozycje.

B: Jakie to stanowisko?

O: Rowniez manager w dziale reklamy, tam zajmowatam si¢ juz typowo reklamg prasowa.
Zajmowatam si¢ pozyskiwaniem klientéw, ktorzy zgodziliby sie¢ wykupi¢ reklame w *,
gtownie *.

B: Byla Pani tam managerem, ale zajmowala si¢ Pani takze sprzedaza, tak?

O: Tak. Tak naprawdg sprzedaza zaymowatam si¢ zawsze, ale zawsze na innych stanowiskach.
Zaczynatam jako specjalista, a pozniej juz jako kierownik, albo manager. Dzigki temu
poznatam prace od podstaw i teraz kiedy kieruje ludzmi, wiem jak wyglada sama sprzedaz.
Wydaje mi sig, Ze to jest najlepsza droga w handlu, pozna¢ tak prace, sprzedaz od podszewki.
B: Pani (il 21¢ cos si¢ zmienito, tak? Bo teraz nie pracuje Pani w *?

O: Zmienito si¢. Firma rekrutacyjna, doradztwo personalne, przez pot roku probowato mnie
przekonac i przenie$¢ do innej firmy. Dlugo odmawiatam tak naprawdg, ale po rozmowie z
nowym szefem, przekonatl mnie on i zgodzitam si¢ przej$¢ do innej firmy, doktadniej do

wydawnictwa *, w ktorym pracuje od roku.


Marek K
Podświetlony


B: Na czym polega Pani praca tutaj?

O: Jestem managerem dziatu reklamy, kieruje zespotem specjalistow ds. reklamy, ale réwniez
sama sprzedaj¢ powierzchnie reklamowe do jednego z naszych magazynow.

B: Moze Pani powiedzie¢, ze to przejscie do wydawnictwa bylo dla Pani dobrg zmiang?
O: Akurat tak, z tego jestem zadowolona, nie zaluj¢ zmiany. Wydawnictwo jest mniejsze, * to
jest korporacja, to jest ogromna firma, majgca oddzialy w kilku miastach, a to wydawnictwo
jest mate, jest przyjemna atmosfera w pracy, wigc nie zatuje.

B: A czy wlasnie dlatego, ze jest to mata firma miata Pani opory zeby zmieni¢ prace, czy byty
jakie$ inne powody?

O: Nie, akurat zastanawiatam si¢ wowczas czy juz chcg zmienia¢ prace. Na tamtym etapie
bytam zadowolona z tamtej pracy, no ale nie ukrywam, ze byly argumenty, o ktérych nie
chcialabym juz teraz tutaj méwié, ktore mnie przekonaty do zmiany.

B: Pani (i prosz¢ pozwoli¢ mi teraz na pytania dotyczace specyfiki zawodu
sprzedawcy, dokladniej przedstawiciela handlowego, poniewaz na tym gloéwnie si¢ ma
skupia¢ nasza rozmowa... Wedtug Pani — kim jest przedstawiciel handlowy?

O: Jest to osoba, ktora jest wizytowka danej firmy, ktora kontaktuje si¢ z klientami danej
korporacji, czy firmy. Tak naprawd¢ wizytowka firmy, czyli kto$, kto ma pokazywac jak
wyglada praca w danej firmie, ma przedstawiac jej oferte i pozyskiwac¢ nowych klientow.

B: A czy na pierwszy rzut oka mozna takiego przedstawiciela handlowego poznac na ulicy?
O: Niestety czasami firmy nie zwracaja uwagi na rekrutacj¢ swoich pracownikéw. Tak
naprawde cigzko jest pozyska¢ nowego przedstawiciela i czg$¢ osob tak naprawde wchodzi w
pewnego rodzaju schematy, czyli garniturek, teczka, samochod stuzbowy. Do tego jeszcze
brudne buty, poniewaz pedza od jednego klienta do drugiego i nie majg czasu zeby je
wyczysci. Jest to zawdd chyba negatywnie postrzegany na rynku.

B: Dlaczego Pani tak mysli?

O: Dlatego, ze o tych osobach wszyscy mysla, ze oni sg po to, aby zawsze komus$ co$
sprzeda¢. Ja sama widz¢ jak reaguje na przedstawicieli na przyklad telefonii komorkowej,
ktérzy dzwonig o siddmej rano, lub w momencie kiedy jestem w pracy i mowia, ze zajmg mi
tylko dwie minuty, a potem pigtnascie minut opowiadaja mi o swojej nowej ofercie.

B: A widzi Pani jako przedstawicieli handlowych tylko elegancko ubrane osoby, tak jak Pani
powiedziata: garnitur...

O: Nie ukrywam, ze gtownie miatam do czynienia z osobami ubranymi w miar¢ elegancko,
nie pracowatam nigdy w branzy FMCG, tak naprawde zawsze to byla branza B2B, czyli taki

tez troch¢ inny segment przedstawicieli handlowych... No przede wszystkim ja uwazam, ze
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akwizycja 1 przedstawiciel handlowy, to zupelie dwa rozne stanowiska. Zazwyczaj to
akwizycja mi si¢ kojarzy z adidasami i nozami w kieszeni, ktore trzeba sprzedac.

B: Czyli sadzi Pani, ze akwizytor i1 przedstawiciel handlowy to dwa r6zne zawody?

O: Sa to dla mnie dwa, caltkowicie rozne stanowiska.

B: Czym si¢ one doktadnie r6znig?

O: No przede wszystkim przedstawiciel dla mnie to juz musi by¢ osoba na troche wyzszym
poziomie, ktora rzeczywiscie ma by¢ wizytdéwka firmy. Natomiast akwizytor, ma tylko
sprzeda¢ produkty.

B: Dobrze. Pani (il 2 co z wygladem handlowcow? Jak wedlug Pani powinni wygladac
handlowcy? Pytam o kobietg i mgzczyzng.

O: No na pewno obowigzuje dress code, ktory jak juz mowitam jest wizytoéwka danej firmy.
No musi by¢ to w miare schludny ubiér. No nie wyobrazam sobie, zeby do klienta pojechaé
na przyktad w jeansach, albo wlasnie w rzekomych adidasach. Nie jestem az tak
rygorystyczna chociazby w przypadku kobiet, ze latem trzeba mie¢ zakryte palce u stop i
piety. Moga to by¢ buty bardziej odkryte, ale na pewno nie japonki. Nie uwazam tez, ze jak
jest milionowy upat, to trzeba chodzi¢ w rajstopach, trzeba si¢ po prostu w miarg elegancko
prezentowac. Czg$¢ firm ma swoje ubiory firmowe tak naprawde, wigc to tez jest jedno z
wyjse.

B: A co z wymaganiami jakie pracodawcy stawiajg swoim handlowcom? Czego si¢ wymaga
od takiego handlowca?

O: No przede wszystkim komunikatywnosci, to jest osoba, ktéra musi si¢ porozumie¢ z
réznymi firmami. Ma klientow z r6znych branz, z r6znym wyksztalceniem, dlatego trzeba si¢
umie¢ dostosowac¢ do Prezesa i do Pani sekretarki, a czasami nawet do kierownika budowy.
Dlatego to musi by¢ osoba, ktora umie porozumiewac si¢ z ludzmi.

B: A jaka pte¢ dominuje w tym zawodzie, patrzac tak przez szereg innych branz, nie tylko
tych, z ktorymi Pani miala stycznos$¢ w  swoim  zyciu = zawodowym?
O: Wydaje mi sig, ze gtdbwnie mezczyzni. To wynika tez z prostych statystyk, z tego wzgledu,
ze jest to praca w duzej mierze wyjazdowa, a mezczyzni - no nie oszukujmy si¢, nie rodza
dzieci, wigc mezczyzni majg tez jakby wigcej czasu, bo matymi dzie¢mi to rdwniez kobiety
zajmujg si¢ czgscie;.

B: A mysli Pani, ze pte¢ ma jakiekolwiek znaczenie w tym zawodzie?

O: Wydaje mi sie¢, ze tak. Ma to znaczenie w pewnych branzach. Jezeli jest to na przyktad
branza budowlana, to bardzo rzadko mozna tam spotka¢ kobiety. Natomiast w branzy

informatycznej, najczesciej to sa mezczyzni. ..


Marek K
Podświetlony


B: Mysli Pani, ze to zalezy od pracodawcow, ze to pracodawcy nie chcg do pewnych branz
przyja¢ kobiety lub mezczyzny?

O: Wydaje mi si¢, ze tak, ze ludzie kierujg si¢ schematami. Moga sobie pomysle¢, ze
powiedzmy kobieta si¢ nie bedzie znata na budownictwie, ze nie bedzie mogta si¢ przebic
przez niektore firmy... Z tego wzgledu rekrutowani sg akurat na te stanowiska mezczyzni.

B: A czy Pani w wydawnictwie aktualnie zajmuje si¢ rekrutacja pracownikow?

O: Tak.

B: Moge zapyta¢ na co Pani zwraca szczeg6lng uwage podczas rekrutacji? Czy plec jest tutaj
istotnym czynnikiem?

O: Nie, na pte¢ nie zwracam uwagi, poniewaz akurat w tej pracy nie ma to zadnego
znaczenia. Zwracam uwage na cechy osobowosciowe, zeby to byta osoba komunikatywna,
zeby jej wizerunek odpowiadat wizerunkowi naszej firmy... Dla mnie akurat bylo wazne to,
zeby taka osoba miata juz doswiadczenie w branzy sprzedazowej, takze pte¢ akurat tutaj nie
ma znaczenia.

B: Natomiast doswiadczenie musi by¢?

O: Tak, doswiadczenie musi by¢, poniewaz ta praca nie nalezy do najtatwiejszych, dlatego tez
osoba, ktéora mnie zainteresuje, musi mie¢ doswiadczenie w sprzedazy powierzchni
reklamowych.

B: A jezeli na rozmowe¢ przyjda do Pani dwie osoby, jedna mloda, druga — duzo starsza,
niemniej jednak obie maja podobne doswiadczenie zawodowe... Czy wiek ma dla Pani
znaczenie?

O: Nie. Wiekiem tez si¢ nie kieruj¢. Zapraszatam juz na rozmowy takze osoby starsze, nawet
takie po pigcdziesiatce, z tym, ze tutaj jednak odpadty one ze wzgledu na doswiadczenie, nie
ze wzgledu na swoj wiek.

B: A gdyby miata Pani okre$li¢ dolng i gorna granica wieku, w jakim mogliby pracowac
handlowcy?

O: Nie mam takiej granicy, moj najmtodszy handlowiec ma dwadziescia trzy lata, najstarszy
natomiast ma lat dwadziescia osiem... W kazdym razie tak naprawde nie ma to dla mnie
znaczenia. Trudno jest mi powiedzie¢. Ta osoba dwudziestotrzyletnia ma do$wiadczenie z
tego wzgledu, ze studiowala zaocznie, ale to jest wyjatek, bo jesliby nie studiowalaby
zaocznie, to nie mogtabym jej zatrudni¢, bo nie miataby do$wiadczenia zawodowego, a takie
doswiadczenie najczesciej ludzie zdobywaja dopiero po studiach.

B: A prosze mi powiedzie¢, jak przedstawiciele handlowi rozpoczynaja swoj dzien? Czy

kazdy dzien w takiej pracy jest taki sam?



O: Mam teraz mowic¢ o swojej pracy?

B: Moze Pani méwié o swojej pracy...

O: No u mnie praca za kazdym razem wyglada zupetnie inaczej w zaleznosci od tego czy
mam jakie$ spotkania z klientami, czy mam spotkania ze swoim zespolem, czy mamy akurat
zamkniecie jakiego$ danego magazynu... U mnie dni si¢ teraz nie powtarzaja, ale jak
pracowatam na przyktad w *... Bo tak naprawdg, to takim typowym przedstawicielem
handlowym bylam w firmie * (sprzedaz ksigzek telefonicznych). P6zniej to juz inaczej
nazwatabym moje stanowiska pracy. W firmie * bylam wiasnie typowym przedstawicielem
handlowym, mimo, ze stanowisko méwito o tym, ze bylam specjalistg ds. reklamy. Tam,
kazdy dzienh wygladat tak samo... Przychodzitam do pracy, w ciggu godziny musiatam
umowic pigc spotkan, wyjezdzatam w teren, spotykatam si¢ z klientami, nastgpnie wracatam,
zdawatam raport 1 moj dzieh w pracy si¢ konczyt. Jezeli nie byto tych spotkan to... To
kierownicy potrafili by¢ bardzo niemili. Tam tak naprawdg¢ liczylo si¢ tylko ,,tu i teraz”, a nie
to, ze w zesztym tygodniu si¢ bylo najlepszym sprzedawca. Ale czasami tez si¢ te spotkania
umawialo na sitg. Mowito si¢ do klienta ,, Tak, dzigkuje, to ja zaraz przyjade, do widzenia.”
Wtedy tez szybko si¢ odktadato stuchawke, zeby klient nie zdazyl powiedzie¢ ,,nie.”

B: Czyli spotkania umawiane na sile?

O: No niestety, byty to spotkania umawiane na sitg, takie byty wymogi firmy.

B: Dobrze... Pani (J ) powiedziala juz Pani wczesniej, ze zawod przedstawiciela
handlowego nie cieszy si¢ akceptacja spoleczenstwa, a czy Pani zdaniem tym zawodem
mozna si¢ pochwali¢ w$rod znajomych, wérdd rodziny?

O: Tak, jezeli jest si¢ przedstawicielem fajnej firmy, to czemu nie? Ja nie uwazam, ze jest to
zawdd przynoszacy wstyd, ale czgs$¢ spoleczenstwa jeszcze niestety tak to widzi... Styszatam
jeszcze niedawno okre$lenia na przedstawicieli handlowych, typu na przykiad komiwojazer,
ktéry jest juz chyba z lat wojennych tak naprawde. Albo tez sformutowanie, ze akwizytorow i
przedstawicieli mozna wrzuci¢ do jednego worka, ale jest to nieprawda, jest duzo
przedstawicieli handlowych, ktérzy majg bardzo dobre warunki pracy, bardzo dobre zarobki,
maja dobry produkt. Tak naprawde tez firmy poswigcaja duzo czasu na rdéznego rodzaju
szkolenia, jesli jest to na przyktad jakas duza firma korporacyjna. Nie jest to zawadd, ktorego
si¢ nalezy wstydzic.

B: A czy klienci w ogoéle cheg stucha¢ handlowcow? Jest ich teraz tak wielu... Ludzie nie s3
zmeczeni ciggltymi telefonami od roznego rodzaju przedstawicieli?

O: Ja jako konsument czasami jestem zmeczona telefonami z mojego banku, albo z mojej

telefonii komorkowej. Aczkolwiek ja na przyktad nie spotkatam si¢ w moich pracach z jakim$
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negatywnym przyjeciem ze strony klientow, chociaz nie ukrywam, zdarzato sie, ze klient
umawiat si¢ ze mng i zapominal si¢ zjawi¢ na spotkaniu. Albo tez przyjezdzatam do klienta z
daleka, a on mi mowil, ze ma dla mnie tylko dziesi¢¢ minut, albo, ze w kolejce za mna
czekajg trzy nastepne osoby. Tak wiec byly takie sytuacje.

B: A czy Pani zdaniem s3 jakie$ niebezpieczenstwa, na ktore moze by¢ narazony sprzedawca?
O: No na pewno takie sytuacje, ze handlowcy jednak duzo jezdza samochodem, wigc sa to
sytuacje jakiego$ zmegczenia i wypadku, no bo juz nie méwie tutaj o czyms$ takim jak radar,
czy punkty karne. Wydaje mi si¢, ze niestety wsrdd przedstawicieli handlowych jest najwiece;j

wypadkow. Wiem, ze na przyktad tak bylo niegdys w mojej konkurencji, w *

, ze firmy
ubezpieczeniowe nie chcialy ubezpiecza¢ od wypadkow, bo po prostu bylo ich za duzo, tak
wiec to jest na pewno jedno z niebezpieczenstw. Jest to praca tez bardzo stresujaca. Ludzie
czasami wyladowuja swoje emocje na przedstawicielach, wiec pod tym wzgledem ta praca
moze by¢ nieprzyjemna.

B: Moéwila tez Pani wczesniej o cechach, jakie powinien mie¢ w sobie idealny przedstawiciel
handlowy, a co z tymi negatywnymi cechami? Czego powinni si¢ wyzbywaé handlowcy?

O: Na pewno to musi by¢ osoba otwarta i tolerancyjna, wigc nie ma mowy o jakis swoich
uprzedzeniach. Trzeba by¢ komunikatywnym, dlatego tez odpadaja tutaj osoby mrukliwe i
mato kontaktowe. Rowniez trzeba si¢ nie poddawaé, bo to jest ciezka praca, ja to widze¢ jako
osoba rekrutujaca, ze wiele osob ma po trzy miesigce dos§wiadczenia w réznych firmach...
Dla mnie to od razu §wiadczy o tym, ze osoba si¢ nie sprawdza po prostu. Jezeli kto$ po
trzech miesigcach odpada z danej firmy, to...

B: A moze taka osoba sama odeszta, moze nie chodzi o to, ze si¢ po prostu nie sprawdza?

O: Moze tak by¢, ale jezeli to si¢ powtarza kilkakrotnie, to znaczy, ze juz mozna mysle¢
inaczej. Jezeli si¢ to raz zdarzy to ok, mozna bylo Zle trafi¢, ale jezeli takie krotkie
doswiadczenie si¢ ma kilkakrotnie to $wiadczy to dla mnie o tym, Ze trzeba zmieni¢ po prostu
sw0j zawod.

B: No dobrze, teraz troch¢ inny temat. Jakich narzedzi potrzebuje do pracy handlowiec?

O: W zaleznosci tak naprawdg czym si¢ ma zajmowac... Jezeli to jest handlowiec, ktory
sprzedaje telefoni¢ komorkowa, to tak naprawde wystarczy mu telefon i biurko. Jezeli jest to
osoba, ktora ma jezdzi¢ do klientow, no to musi mie¢ samochdd. Telefon komoérkowy to juz
jest tak naprawde standard, wiele oséb otrzymuje tez od razu laptopa. Tak wigc najczesciej
telefon, laptop i samochdd to najczesciej spotykane narzedzia pracy przedstawicieli.

B: A co Pani zdaniem wptywa na motywacje¢ przedstawicieli handlowych?



O: Tak jak kazdego cztowieka, na pewno pienigdze. Pienigdze sg na pierwszym miejscu,
czasem dochodzi tez system prowizyjny. Poza tym dochodzi tez atmosfera w pracy...

B: Czasami tez niektore firmy oferujag swoim pracownikom jakie$ karty na przyktad do
klubow sportowych...

O: Aaaa! O tym zapomniatam...

B: Czy takie dodatkowe rzeczy tez motywuja do pracy?

O: Tak, ja miatam w kilku firmach opiek¢ zdrowotna i karte benefit. Jednak w tym momencie
stalo si¢ to tak popularne, ze czasami ci¢zej si¢ umowi¢ do lekarza przy takiej prywatnej
opiece, niz na NFZ, w zwiazku z tym, ze sg tak wielkie kolejki, bo zbyt wiele 0s6b co$
takiego ma.

B: Prosze mi teraz powiedzie¢, czy handlowiec moze spoufalac si¢ w jaki$ sposob ze swoimi
klientami?

O: Ja powiem szczerze, ze w calej] mojej karierze, moze z trzema, czterema klientami
przesztam na ,, Ty” i1 to tak naprawde dlatego, ze z nimi bardzo dlugo wspoétpracowatam.
Raczej zachowuje jaki§ stuzbowy dystans. Nie ukrywam, ze tez zdarzylo mi si¢ nawet z
niektorymi klientami zaprzyjaznic i ta przyjazn trwa do dzisiaj, ale tak naprawde nie stato si¢
tak pod katem zawodowym dla mnie, ale po prostu si¢ polubilismy. Wiem, Ze dla niektérych
takie blizsze kontakty sa dobrym wabikiem na klientéw, albo tez pdjscie z klientem na
waodke... Ja osobiscie tego nie lubi¢ 1 nie robig.

B: Pani (il 2 czy pierwsze wrazenie wywarte na kliencie jest wazne?

O: Uwazam, ze jest bardzo wazne, nie tylko w zyciu zawodowym, ale 1 w Zyciu prywatnym.
B: Czy Pani pomaga swoim pracownikom, ktorymi Pani kieruje?

O: Tak. Jezeli na przyktad okazuje si¢, ze moj pracownik jedzie do firmy, ktorg znam, to na
pewno staram si¢ ten kontakt z klientem utatwi¢, opowiedzie¢ mu trochg o tym kliencie, jaki
jest...

B: Czyli handlowiec moze zaufa¢ w pelni swojemu pracodawcy? A czy moze si¢ przed nim
otworzy¢ na tyle zeby opowiedzie¢ mu o swoich problemach?

O: No ja nie ukrywam, ze miatam takich kierownikéw w swoim zZyciu, ktdrym bym nigdy nie
zaufata, bo wiem, ze mogliby to wykorzysta¢. Tak naprawdg¢ zalezy to od osoby, zalezy tez
jak duza jest ta firma. Na pewno inaczej jest w korporacjach, inaczej jest w mniejszych
firmach.

B: A mysli Pani, ze praca w mniejszej firmie jest lepszg pracg, niz praca w korporacji?

O: Nie méwig, ze lepsza, ale jest po prostu inna. W korporacji na pewno ma si¢ wigcej

narzg¢dzi, ma si¢ wigcej szkolen, pewne rzeczy sa bardziej usystematyzowane, ale jest si¢ tam


Marek K
Podświetlony


tak naprawdg cyferka. Jezeli w jakiej$ firmie jest stu, dwustu przedstawicieli, no to jest si¢ po
prostu taka liczba w oczach pracodawcy. Jezeli jest to mniejsza firma, to kazda osoba
traktowana jest indywidualnie i pewne rzeczy mozna dopasowaé¢ do danej osoby. Ja tez
czasami rekrutujgc osobe do pracy nad danymi magazynami sprawdzam, czy ta osoba akurat
przy tym magazynie mi si¢ sprawdzi. Mamy u nas rézne wydawnictwa, jedne méwig o sztuce,
drugie o biznesie, tak wiec pod tym kontem tez staram si¢ sprawdzac osoby, ktore rekrutuje,
czy dany tytul bedzie im si¢ podobat.

B: Mowita Pani przed chwilg o cyferce, o liczbach... Ma Pani na mysli to, ze w korporacjach
na dana osobe patrzy si¢ przez pryzmat jej wyniku, tak?
O: Tak, ale tutaj tez bardziej mi chodzilo o to, ze nie zna si¢ nazwiska takiej osoby. Nie zna
si¢ kazdego pracownika z korporacji z imienia i nazwiska. Jest si¢ numerem, 314, 315, bo
kazda osoba ma przypisany sobie jaki$s swoj kod. Z tego kodu jest rozliczana, lub tez
chociazby ten kod moze by¢ numerem jego floty samochodowej. Tak miatam na przyktad w
*, ze bytam jakim$ tam numerem.

B: Rozumiem... Pani (i) 2 co si¢ dzieje w glowie przedstawiciela handlowego podczas
powrotu do domu? Czy on wcigz mysli o pracy, czy juz raczej odlacza si¢ od tego
wszystkiego 1 mysli na przyktad o tym, co bedzie robit wieczorem?

O: To juz w zaleznoS$ci w jakiej pracuje firmie. Przyktad — ja pracujac w * konczac prace, nie
myslatam o pracy. Wiadomo, ze jakie$ tam emocje przychodzity, ale raczej konczytam prace i
zajmowalam si¢ sobg. W obecnej pracy? Mysle. Mysle, co bedg jutro robita, co jeszcze moge
wymysli¢, ale to dlatego, ze ta prace lubig, a za tamta praca juz pod sam koniec nie
przepadatam.

B: A czy przedstawiciele handlowi chetnie opowiadajg o swojej pracy najblizszym?

O: Ja si¢ staram tego nie robi¢, poniewaz wiem, ze to ludzi nudzi. Mam przyjaciotke, ktora
jest przedstawicielem handlowym w branzy o$wietlenia i jak ona zaczyna do mnie mowic, to
czasami po dwoch minutach, ja juz nie wiem o czym ona do mnie moéwi, bo ja nie rozré6zniam
lamp ledowych, od lamp nieledowych. Mnie to po prostu nudzi. Oczywiscie ja moge
postucha¢ o jaki$ problemach innej natury, ale nie jak kto§ mi zaczyna opowiada¢ o jakis juz
produktach. Wiadomo, Ze nie sposob nie opowiada¢ swoim bliskim o pracy, bo tak naprawde
w pracy spedzamy kilka, kilkanascie godzin dziennie, ale tez nie ma sensu chyba zaglebiac
sie¢ w jakie$ szczegoty, bo moze to by¢ nudne dla 0s6b postronnych.

B: A czy szuka Pani jaki$ porad, wskazowek od tych osob, ktorym opowiada Pani o swojej

pracy?
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O: Czasami tak, bo te osoby moga spojrze¢ na moja prac¢ z dystansem, dlatego pewne ich
rady mogg by¢ korzystne, ale nie zawsze to si¢ sprawdza.

B: Teraz juz taki ostatni blok tematyczny w naszej rozmowie, po§wigcony gtownie kobietom
w omawianym przez nas zawodzie... Prosz¢ mi powiedzie¢, czy Pani zdaniem kobiety
wykonujg tg prace inaczej niz mezczyzni? Czy wnoszg do niej co$ szczegdlnego?

O: Pod pewnymi wzgledami kobiety moga by¢ lepsze. Kobiety sa na pewno dokladniejsze,
bardziej usystematyzowane, maja wicksza empatig, to sa tez bardziej cechy indywidualne, w
kazdym razie kobiety tez potrafig bardziej ogarna¢ kilka rzeczy naraz. M¢zczyzna skupia si¢
tylko na jednym celu, kobieta moze ich mie¢ po prostu kilka. Dlatego sg takie zawody,
branze, w ktorych kobieta jest lepsza. Akurat w tej mojej firmie, mimo, ze nie kieruje si¢
plcia, bo teraz mam jakby réwny zespot, to Panie si¢ lepiej sprawdzaty do tej pory.

B: A czy Pani zdaniem kobieta lepiej porozumie si¢ z klientem, ktory jest me¢zczyzna, czy z
kobieta?

O: Nie wiem, dla mnie chyba nie ma takiego znaczenia. To tez w zalezno$ci od osoby, tutaj
mam tak naprawde sporo m¢zczyzn i sporo kobiet klientow, ale to nie jest chyba kwestia pici.
No moze jezeli na przyktad stosuje si¢ co$ takiego, o czym moéwily$Smy juz predzej, chocby to
przejscie z klientem na ,, Ty”, pojscie na wodke z klientem, by¢ moze niektore Panie flirtujg ze
swoimi klientami, wtedy moze jest im latwiej porozumie¢ si¢ z m¢zczyzng. Nie wiem, trudno
jest mi tak naprawde powiedziec.

B: A czy spotkala si¢ Pani kiedy$ na przyktad z flirtem kobiet w stosunku do mezczyzn,
ktorzy byli ich klientami? Zauwazyta Pani co$ takiego kiedykolwiek?

O: Zauwazylam. Sporo moich kolezanek, wtasciwie to gtownie z *, zatatwialo biznesy za
pomocg tak naprawdg flirtu.

B: Co Pani o tym mysli?

O: Uwazam, Ze to nie jest dobre. Ja powiem szczerze, nigdy do takiego czego$ bym si¢ nie
posunegta. Do glowy nawet co$ takiego by mi nie przyszio, bo dla mnie to juz jest
sprzedawanie siebie, a ja mam sprzedac produkt, a nie siebie.

B: A mysli Pani, Ze to rowniez dziata w drugg strong, to znaczy, ze m¢zczyzni handlowcy tez
flirtuja ze swoimi klientkami, ktére sa kobietami? Czy tylko kobiety tak dziataja?

O: Mysle, ze tak, to si¢ spotyka. Mi si¢ nawet zdarzato, ze kandydaci na rozmowie
kwalifikacyjnej ze mng flirtowali, bo mysleli, ze tym co$ osiggng 1 na pewno zostang
zatrudnieni. Takie rzeczy tez mi si¢ zdarzaty.

B: A od czego Pani zdaniem moze zaleze¢ sukces kobiety w roli handlowca?



O: No od cech osobowosciowych na pewno, bo tak naprawde¢ nie kazda kobieta si¢ do tej
pracy nadaje, tak samo jak me¢zczyzna. Tutaj tez mi si¢ wydaje, ze trzeba mieé sztywny
kregostup moralny, bo jezeli raz si¢ zlamie jakie$ zasady, to pozniej juz si¢ z tym po prostu
ptynie 1 zaczynajg si¢ wiasnie flirty, dawanie lapowek... Dlatego trzeba miec jakie$s swoje
granice, ktorych si¢ nie przekroczy.

B: Czy Pani zdaniem kobiety daza do tego, zeby by¢ lepszymi sprzedawcami niz m¢zczyzni?
Czy widac¢ jakas$ walke plci w tym zawodzie?

O: Walka pici zawsze bgdzie na rynku pracy i to nie tylko na stanowisku przedstawiciela.
Wydaje mi si¢, ze nie ma znaczenia jaka to jest firma, ale w kazdej firmie mezczyzni z
kobietami beda w jaki$ tam sposéb rywalizowali, takze nie wiem czy jest to jakie$ szczegdlne
przy stanowisku przedstawiciela handlowego. Ja tak nie zauwazam.

B: A czy Pani zdaniem kobieta i m¢zczyzna inaczej wykonuja tg prace?

O: Tak jak méwilam kobiety sa bardziej empatyczne, jesli klient raz im powie, ze ma dzieci,
to one to na pewno zapamigtaja i porusza ten temat przy kolejnym spotkaniu z tym klientem.
W tlatwiejszy sposob przychodzi im tez chyba rozmowa o zyciu prywatnym z klientem.
Megzczyzna natomiast jest od razu skoncentrowany na sprzedazy, co moze pomoc, ale nie
zawsze, poniewaz czasami nawigzanie takiej blizszej ludzkiej rozmowy czy relacji po prostu
pomaga w sprzedazy.

B: Mysli Pani, Ze kobiety lepiej dbaja o swoich klientow niz m¢zczyzni?

O: Tak, wlasnie dlatego, ze wigce]j rzeczy potrafia zapamigta¢. Wedtug mnie kobiety robia
lepsza analizg potrzeb klienta. Poza tym sg tez bardziej systematyczne, wigc pewne rzeczy tez
od razu sobie gdzie$§ zapisza, a facet wystucha, a zaraz moze mu to gdzie§ umkna¢, bo tego
sobie nie zapisat.

B: A co Pani powie o stresie? Czy stres towarzyszy handlowcom w pracy?

O: No uwazam, Ze jest to jedna z bardziej stresujacych prac, dlatego, ze w tej pracy glownie
si¢ licza wyniki. Nie oszukujmy sie, Ze ci pracownicy sg rozliczani ze sprzedazy, wiec trudno
si¢ nie denerwowac, jezeli ma si¢ zatozony jaki$ plan sprzedazowy, miesigc si¢ konczy, a plan
nie jest jeszcze zrealizowany, albo jest zrealizowany w potowie. To automatycznie powoduje
stres. Spotykamy si¢ z r6znymi ludzmi, jesteSmy narazeni na odmowy, nie kazdy umie to
przyjac¢ spokojnie, wigc na pewno jest to stresujgca praca.

B: Pani (D 2 czy kobiety w pracy zajmujg si¢ tylko obowigzkami stuzbowymi, czy
zajmujg si¢ tez jakimi§ swoimi sprawami prywatnymi?

O: Nie wiem, no mi si¢ wydaje, Ze tutaj jest za duze rozgraniczenie na ple¢. Zdarza si¢

oczywiscie, ze kobieta w czasie pracy musi gdzie§ zadzwoni¢, nie wiem, na przyktad do
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niani... Ale mgzczyzna moze w tym czasie obstawia¢ wyniki meczu pitki noznej z kolegami.
Taki zawdd tez troche temu sprzyja, zwlaszcza takim handlowcom, ktoérych centrala firmy
znajduje si¢ powiedzmy w Warszawie, a oni pracujag w Poznaniu. Takie osoby nie maja zadne;j
kontroli, wigc zatatwiajg sobie w czasie pracy swoje prywatne sprawy. W tym zawodzie tak
si¢ dzieje, dlatego coraz wigcej firm zaklada GPS w samochodzie, zeby moc kontrolowaé
swoich pracownikdw.

B: Pani (il 2 czy Pani zdaniem kobiety sprawdzaja si¢ w tym zawodzie? Czerpig rado$¢
z zycia pracujac w sprzedazy?

O: Wydaje mi si¢, ze tak. Skoro juz wybraly taki zawod 1 pracuja w nim kilka lat, to wydaje
mi sig¢, ze sporo kobiet potrafi czerpa¢ rados¢ z takiej pracy, z tego zawodu.

B: Czy aktualnie mysli Pani 0 zmianie swojej pracy?

O: Aktualnie nie mys$le o tym, mam zamiar pracowac tutaj do emerytury. (uSmiech)

B: Zycze Pani tego w takim razie i dziekuje za rozmowe.

O: Dzi¢kuje.
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