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»Kobiety jako przedstawiciele handlowi. Studium socjologiczne” napisatam
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korzystatam z pomocy innych osob, a w szczegdlnosci nie zlecalam opracowania
rozprawy lub jej czesci innym osobom, ani nie odpisywatam tej rozprawy lub jej czesci
od innych osob.

Oswiadczam réwniez, ze egzemplarz pracy dyplomowej w formie wydruku
komputerowego jest zgodny z egzemplarzem pracy dyplomowej w formie
elektronicznej.
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WSTEP

Dyspozycyjnos¢, Srednie wyksztalcenie 1 bogaty jezyk wypowiedzi jeszcze
niedawno wystarczaty, aby ubiega¢ si¢ o stanowisko przedstawiciela handlowego.
Czasy jednak si¢ zmieniajg, a na rynku pracy coraz cz¢$ciej mozna zaobserwowac, ze
firmy podnosza swoje wymagania, a lista oczekiwan pracodawcow w stosunku do
przysztych handlowcow sukcesywnie si¢ poszerza. Przygladajac si¢ profes;ji
przedstawiciela handlowego mozna spostrzec, ze w tej grupie zawodowej pracuja
zaréwno kobiety, jak 1 mezczyzni. Kazdy z nich pracuje wedlug wlasnych zatozen oraz
okreslonych technik sprzedazy, ktore w mniejszym lub wigkszym stopniu powinny
przektada¢ si¢ na wyniki finansowe firmy, ktorej wizerunek reprezentuja.

Celem tej pracy jest wyodrebnienie rdéznic wynikajacych migdzy praca kobiety i
me¢zezyzny w zawodzie przedstawiciela handlowego. Zwrocitam tu szczegdlng uwage
na najwazniejsze aspekty przyczyniajace si¢ do rozwoju idealnego handlowca,
poszukiwanego na co dzien przez wielu pracodawcéw. Podazajac za proba odpowiedzi
na pytanie ,,czy kobieta jest lepszym handlowcem od me¢zczyzny” mozna spotkac si¢ z
druga, a zarazem kluczowa kwestig, poddang badaniom w tej pracy. Sytuacja kobiet na
rynku pracy, w odniesieniu do profesji handlowca jest najwazniejszym problemem
badawczym postawionym w nizej zaprezentowanych rozwazaniach.

Niniejsza praca ta sktada si¢ z kilku cze$ci. W pierwszym rozdziale zostata
przedstawiona sytuacja kobiet w zyciu rodzinnym i zawodowym. Ukazano, jakie role
przyjmuje w dzisiejszych czasach kobieta i1 jak radzi sobie z polaczeniem zycia
prywatnego z zawodowym. Ponadto, w tej czgsci pracy, przedstawione zostaty rowniez
najwazniejsze problemy dyskryminacji kobiet na rynku pracy oraz nierowno$ci w
wynagrodzeniach obu pici.

Rozdziat drugi, to wstgpna charakterystyka profesji przedstawiciela handlowego.
Dokonalam tu opisu specyfiki zawodu handlowca, jego obowigzkéw, a zarazem
Wymagan stawianych wobec nich, przez pracodawcow. Waznym aspektem okazata si¢
rowniez kwestia mozliwych zarobkéw na stanowisku przedstawiciela handlowego oraz
obraz idealnego wizerunku kobiety 1 mezczyzny w interesujacej mnie profes;ji.
Zwienczeniem tej czesci jest przedstawienie spolecznego stosunku wobec pracownikow

handlu.



Rozdzial trzeci, to cze$¢ metodologiczna, w ktorej wyjasnitam dobdér wybranej
techniki badawczej, dzigki ktorej uzyskalam potrzebne informacje na temat
przedstawicieli handlowych i specyfiki samej plci w tym zawodzie.

Najbardziej obszerng czg$¢ pracy stanowi raport szczegdlowy z wywiadow
poglebionych. Badania do niniejszej pracy magisterskiej przeprowadzono przy
wykorzystaniu kwestionariusza wywiadu, w ktérym zostaly zawarte szczegdlowe
pytania, zadane nastgpnie dwanasciorgu wybranym wczesniej respondentom. W tym
miejscu, przedstawiono opinie badanych oraz probg zestawienia ich wypowiedzi w
réznorodne typy. Juz na tym etapie, warto zaznaczy¢, ze z racji obszernych, a zarazem
bardzo ciekawych danych, uzyskanych podczas dwunastu przeprowadzonych rozméw z
badanymi, calo$¢ transkrypcji zostala umieszczona na odrebnej ptycie, ktora zostata
dotaczona na samym koncu pracy.

Koniec niniejszej pracy magisterskiej to miejsce podsumowan i wyciggnigcia
wnioskow z poruszonych obszaréw badawczych. W ostatniej cze$ci pracy swoje
miejsce odnalazla roéwniez bibliografia i aneks, w ktérym zamieszczony zostat

szczegotowy kwestionariusz wywiadu.



1. KOBIETY W ZYCIU RODZINNYM I ZAWODOWYM

Z socjologicznego punktu widzenia kobiety mozna nazwaé zbiorem spolecznym.
Monika Frackowiak — Sochanska twierdzi, ze ze wzglgdu na ilo$¢ jednostek wsrdd
ktérych mozna doszuka¢ si¢ jednakowych cech zewnetrznych, kobiety mozna rowniez
okresli¢ zbiorem statystycznym. Nie sa one jednak jednolitym zbiorem, poniewaz
r6znia sie miedzy soba cechami spoteczno — demograficznymi.’

Wedlug danych z Narodowego Spisu Powszechnego Ludnosci 1 Mieszkan z 2011
roku, na dzieh 31 marca 2011 roku, w Polsce zamieszkiwato 38,5 mln oso6b.
Poréwnujac te liczbe mieszkancoOw z danymi ze Spisu Powszechnego z 2002 roku,
ludno$¢ Polski w roku 2011 ulegta powigkszeniu o blisko 271 tysiecy osob. Warto
nadmieni¢, ze ten przyrost demograficzny dotyczyt kobiet. Ostatni Narodowy Spis
Powszechny podaje, ze na dzien 31 marca 2011 spoteczenstwo polskie zamieszkiwato
20 067 min kobiet.?

1.1.Kobieta w zyciu rodzinnym

Koneksje migdzy praca a rodzing stanowig obiekt zainteresowan badawczych juz
od czasow starozytnych Grekow. Rewolucja przemystowa zarysowata jednak wyrazne
rozgraniczenie mi¢dzy pracg zarobkowg a nieodptatnymi specjalnosciami. Praca zaczeta
by¢ identyfikowana z dziatalno$cig generujaca zyski finansowe, w ktorej trudnili si¢
duzej mierze mezczyzni. Z kolei zajgcia niezarobkowe uznawano za zjawiska, ktore nie
wplywaja na siebie w znaczacy sposob. Megzczyzni dominowali jako sila robocza, a

kobiety specjalizowaty si¢ w nieodptatnych obowigzkach domowych 1 socjalizacja

! M. Frackowiak — Sochanska, Preferencje tadéw normatywnych w postawach kobiet wobec wartosci w
Polsce na przelomie XX i XXI wieku, Poznan 2009, s.30

Gléwny Urzad Statystyczny, Wyniki Narodowego Spisu Powszechnego Ludnosci i Mieszkan 2011,
wydanie internetowe
(http://www.stat.gov.pl/cps/rde/xber/gus/PUBL_lu_nps2011_wyniki_nsp2011_22032012.pdf)



dzieci. Jednakze z czasem, kwestia pracy zarobkowej kobiet i mezczyzn zostala
zakwestionowana, a kobiety zaczely byé bardziej aktywne na rynku pracy.’

Mowigc o pozycji kobiet w spoteczenstwie mozna rozumie¢ ich miejsce w zyciu
rodzinnym, w pracy zawodowej, jak réwniez udziat we wszystkich obszarach zycia
spotecznego. Zdaniem Krystyny Wrochno w spolecznej $wiadomosci utrwalilo si¢
przeswiadczenie, ze rodzina jest gtbwna domeng kobiet, na ktéra maja one wigkszy
wpltyw niz me;ZczyZni.4 Magdalena Sokotowska twierdzi, ze funkcje biologiczne kobiet,
majg wplyw na czynno$ci pelnione przez nie w Srodowisku rodzinnym i
pozadomowym. Powtarzajac za Sokotowska, na tto kondycji psychofizycznej kobiet
sktadaja sic miedzy innymi ciaze, poronienia, karmienie oraz cykle menstruacyjne.”

Anna Kotlarska — Michalska zajmujac si¢ analizg rodzinnych rél kobiet wzigta pod
uwage oczekiwania moralne spoleczenstwa. Przedmiotem jej analizy byto zestawienie
trzech gtéwnych funkcji rodzinnych kobiet. W ich sktad wlicza si¢ rola matki, zony i
gospodyni domowej. Funkcja matki obejmuje jednoczes$nie role prokreacyjna,
kontrolng, emocjonalno ekspresyjng oraz opiekunczo - zabezpieczaja}ce}.6 W
socjologicznych pracach poswieconych przemianom roli matki, parokrotnie
wskazywano na znaczacy wpltyw czynnikéw powigzanych z transformacjg w stosunku
do macierzynstwa. Kotlarska — Michalska wskazuje, ze do tych czynnikow mozna
zaliczy¢ ciagle zmiany na rynku pracy, stale zwigkszajace si¢ wymagania
pracodawcow, dyspozycyjno$¢ oraz niech¢¢ w stosunku do zatrudniania na etat
milodych kobiet. Przedstawione bodzce wptywaja na przesuniecie decyzji zwigzanych z
powigkszeniem rodziny, nawet w sytuacji spodziewania si¢ pierwszego potomka.
Kobiety $wiadomie zwlekaja z ostateczng decyzja zwigzang z prokreacja. Z
perspektywy ostatnich dwudziestu lat mozna zauwazy¢, ze kobiety decydujac sie na
nieformalny zwigzek op6zniaja jednoczesnie decyzje o formalizacji zwiagzku. Niemniej
jednak, kobiety uzgadniajg z partnerami kwesti¢ posiadania wilasnych potomkow,

uwzgledniajac przy tym model rodziny bezdzietne;j g

3 A.L.Day, N.L.Colwill, [w]: Kobieta w zarzqdzaniu, S.Vinnicombe, N.Colwill, Wroctaw 1999, s.61
* K. Wrochno, Problemy pracy kobiet, Warszawa 1971, 5.5

> M. Sokotowska, Kobieta pracujgca, Wiedza Powszechna, s.26

® A. Kotlarska-Michalska, [w]: Kobiety w polskiej transformacji 1989-2009. Podsumowania,
interpretacje, prognozy, red. naukowa M. Frackowiak — Sochanska, S. Krolikowska, Wyd. Adam
Marszatek, s.510-511

" Tamze, s. 522



Anna Kotlarska — Michalska twierdzi, ze w odniesieniu do ostatnich lat - mozna
zaobserwowa¢ przemiany roli matki zwigzane z przygotowaniem do roli dobrej matki,
uwzgledniajacej w wychowaniu potrzeby dziecka. Aktualnie, przyjscie na $wiat
potomka jest bardziej planowane niz kiedys$, biorgc takze pod uwage przygotowania
zwigzane z oczekiwaniem na dziecko. Przyszte matki w coraz wigkszym stopniu
umozliwiajg réwniez swoim partnerom czynne oczekiwanie na narodziny dziecka, nie
odbierajac sobie przy tym roli zaangazowanej matki. Kotlarska — Michalska uwaza, ze
przyszte matki planujac powigkszenie swojej rodziny kalkulujg zyski 1 straty, jakie
wynikaja z narodzin dziecka. Dodatkowo, mtode kobiety w wigkszym stopniu
zastanawiajg si¢ nas samodzielng opieka i wychowywaniem dzieci, nie wiaczajac przy
tym mozliwosci zatrudnienia opiekunki. Do powaznych zmian roli matki w
spoteczenstwie coraz czesciej zalicza si¢ rOwniez pojawienie si¢ matek z wyboru,
wychowujacych samodzielnie potomstwo. Te¢ kategoriec mozna jednak rozpatrywaé z
punktu czterech zroznicowanych typdéw. Pierwsza kategoria sg samotne matki z
wyboru. Nastepnie, samotne matki z przypadku, samotne nieposzukiwane
macierzynstwo oraz nie catkiem samotne macierzyﬁstwo.8

W odniesieniu do roli matki zauwazalne jest rowniez zjawisko okreslane przez
demografow jako pdézne macierzynstwo. Z jednej strony, mozna si¢ doszukiwaé tutaj
stale zmieniajacych si¢ priorytetow zyciowych kobiet, jak rowniez trudnosci mlodych
matek zwigzanych z poznaniem odpowiedniego kandydata, majacego obja¢ czynna role
ojca. Ze wzgledu na fakt, ze coraz wigksza liczba mtodych ludzi przedtuza okres
zamieszkiwania u wlasnych rodzicow, mozna wyodrgbni¢ kolejng przemiane w rolach
matek. Zjawisko to okreslane jest mianem aktywnego okresu matkowania.’

Rola Zzony w ujeciu badan socjologicznych stanowi mniejsze zainteresowanie w
porownaniu do roli matki lub gospodyni domowej. Anna Kotlarska — Michalska w
swoim opracowaniu dowodzi, ze na poczatku transformacji mozna bylo zauwazy¢
podwyzszenie warto$ci funkcji jaka speinia zona.'®

W latach 90 przeksztalcita si¢ §wiadomo$¢ kobiet zwigzana z zawarciem
zwigzku matzenskiego. Wspdlne zycie z malzonkiem okazalo si¢ koniecznym
warunkiem prowadzacym do wudanego zycia osobistego. Czas transformacji

uksztattowal w zyciu kobiet szerszy zakres wykonywanych przez nie czynno$ci. Same

8 Tamze, 5.523
o Tamze, S. 523-524
10 Tamze, s. 516



mezatki zaczely zauwazaé range swoich nowych rol spotecznych, do ktérych mozna
zaliczy¢ migdzy innymi rol¢ towarzyszki zycia, doradcy zyciowego, partnera
seksualnego oraz twoérce wizerunku meza. Okres transformacji stanowil dla kobiet
roOwniez swoisty czas planowania i podejmowania wigkszosci decyzji w zwigzku,
natomiast czynny udzial me¢zow w wykonywaniu prac domowych nie byt wigkszy od
zaangazowania kobiet w tej dziedzinie.™

Przemiany ekonomiczne i spoteczne obudzity w kobietach nowe role aktywnych
konsumentek, podazajacych za trendami reklamy i nowosci na rynku. Mezatki zaczely
skupia¢ wigksza uwage na swoim wygladzie zewngtrznym, nie zapominajac przy tym o
zdrowym stylu zycia i innowacjach widocznych w $wiecie mody. Kotlarska —
Michalska dodaje, ze zawarcie zwigzku malzenskiego i przystapienie do wykonywania
roli zony w przeswiadczeniu mtodych kobiet nie jest jedynym warunkiem osobistego
szczg$cia. Dopiero po otrzymaniu satysfakcjonujacej pracy zawodowej i1 ogolnej
stabilizacji zyciowej mtode kobiety sg sklonne wejs¢ w role matzonki. Transformacja
wywolala rowniez zmiany zwigzane z przecigganiem ostatecznej decyzji dotyczacej
Slubu. Powoduje to réwniez, iz kobiety bardziej krytycznie podchodza do wyboru
partnera zyciowego. Coraz czgsciej styszy si¢ rowniez o intercyzie matzonkdéw, a samo
malzenstwo staje si¢ swojego rodzaju umowa miedzy dwiema stronami, anizeli
zwigzkiem opartym na wzajemnym uczuciu. Przemiany ostatnich lat spowodowaly, Ze
kobiety w wigkszym stopniu oczekuja od swoich mezéw realizacji modelu mitosci
partnerskiej.'?

Trzecig funkcja zajmowang przez kobiety w spoleczenstwie polskim, a
analizowang przez Ann¢ Kotlarska — Michalskg jest rola gospodyni domowe;j. Pierwsze
zawirowania zwigzane z rola kobiety w gospodarstwie domowym mialy miejsce w
domach, w ktorych widoczne byto bezrobocie u kobiety lub me¢zczyzny. Badania
socjologow dotyczace kobiet bezrobotnych wykazaty powiekszanie si¢ wykonywanych
przez nie czynnosci domowych. Widocznie stato si¢ zjawisko ,,udomowienia” kobiet,
zajmujacych si¢ jednoczes$nie gotowaniem, sprzataniem i dbaniem o dobre relacje w

rodzinie.™

1 Tamze, s. 517
2 Tamze, s. 518-519
BTamze, s. 512 — 513
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1.2. Praca zawodowa kobiet

Praca to jedna z najwazniejszych funkcji spolecznych kazdego cztowieka. Od
dawien dawna przewijala si¢ przez zycie spoteczenstwa i nadal jest najbardziej
powszechng dziatalnoscig ludzkg. Od samego poczatku praca zawodowa ksztattowata i
nadal ksztaltuje osobowo$¢ czlowieka, jego nature, historie i kulture. Praca taczy
okreslong zbiorowos¢ ludzi, jak rowniez staje si¢ przestankg zroznicowania
spotecznego i podziatu jednostek na r6znej wielkosci grupy spoleczne.14

Warunki wykonywania czynnosci zwigzanych z praca zawodowa odgrywaja
role fundamentalnego posrednika w sytuacji, na skutek ktérej pozycja w ukladzie
stratyfikacji wptywa na ksztaltowanie orientacji i wartosci ludzkich.™

Marta Hozer — Ko¢miel przez prace rozumie wszelkiego rodzaju zajecia, ktore
niosag za soba wysitek fizyczny lub umystowy. Celem nakladu wlozonego w
wykonywanie okreslonych czynnoséci jest generowanie dobr i ustug, majacych
zaspokoi¢ potrzeby jednostek. Hozer — Ko¢miel zauwaza, ze w literaturze mozna si¢
spotka¢ z aspektami pracy zawodowej, w sktad ktorych mozna zaliczy¢ wynagrodzenie,
poziom aktywno$ci zawodowej, rytm czasu pracy, kontakty miedzyludzkie oraz
poczucie wlasnej tozsamosci.'®

Wykonywane zawody réznig si¢ miedzy sobg, dlatego jak zauwaza Adam
Sarapata, warto§¢ zawodu stanowi wyznacznik miejsca w strukturze. Dhugi staz pracy w
okreslonej specjalizacji przyczynia si¢ do uksztaltowania przyzwyczajen cztowieka.
Zdaniem Sarapaty, reprezentanci poszczegolnych profesji r6znig si¢ migdzy soba nie
tylko ze wzgledu na specyfike danego zawodu, ale réwniez poprzez wyksztatcenie,
warunki wykonywania pracy, sposoby spedzania czasu wolnego oraz zajmowang
pozycje w spoleczer’lstwie.l7

Awans kobiet na rynku pracy uwidocznit si¢ w XX wieku. Spoleczne i
gospodarcze nastepstwa tego procesu ukazaly si¢ jednak w wieku XXI. Nagla zmiana
statusu spotecznego kobiet wywotata istotng rewolucje gospodarcza. Kobiety
rozpoczely pracowac na tych samych stanowiskach co mezczyzni, a ich wyksztalcenie 1

kwalifikacje zaczgly doréwnywaé umiejetnosciom mezczyzn. Gwattowne wejscie

¥ socjologia i psychologia pracy, pod redakcja Juliana Bugla, PWN, Warszawa 1987, s.10
15 M.L.Kohn, C.Schooler, Praca a osobowosé, Warszawa 1986, s.18
M. Kozer — Koémiel, Dystrybucja czasu i wartosci pracy kobiet, Szczecin 2007, 5.10-11
Y A. Sarapata, Socjologia zawodéw, Ksiazka i wiedza 1965, 5.144-145
11



kobiet na rynek pracy doprowadzilo do tego, ze w krajach rozwini¢tych zaczgty one
odgrywa¢ wazne role na rynku pracy, w sytuacji spadku wskaznikow urodzen i
starzenia si¢ sity roboczej.18

Mowigc o aktywnosci zawodowej kobiet w Polsce mozna przyja¢ za Ewa
Rollnik -Sadowska, ze przed przelomem 1989 roku, kobiety byly bardziej aktywne na
rynku pracy niz po okresie transformacji, a ich status zawodowy byt bardziej stabilny.
Kobiety rzadko zajmowaty jednak kierownicze stanowiska, a ich placa réznita si¢ od
zarobkow przedstawicieli drugiej pici, zajmujacych podobne stanowiska. Jak twierdzi
Rollnik — Sadowska, w Polsce od dluzszego czasu panowalo przekonanie o
tradycyjnym modelu rodziny, w ktorym to glownie kobiety zajmowaly sie¢
wykonywaniem wigkszosci obowigzkéw domowych. W zwigzku z powyzszym, wzrost
aktywno$ci zawodowej kobiet nie wigzal si¢ w najmniejszym stopniu z brakiem
odpowiedzialnosci za gospodarstwa domowe.*®

Umacnianie si¢ znaczenia pozycji pracy jako warto$ci stanowigcej zrddlo
dochodéw gospodarstwa domowego wpltywa na ksztattowanie si¢ rél spotecznych
kobiet zwigzanych z zyciem rodzinnym i karierag zawodowa. Rodzina w dalszym ciagu
zajmuje najwyzsza pozycj¢ w hierarchii wartosci kobiet. Jedyne zmiany w tym zakresie
zwigzane s3 z checiag podjecia przez nie pracy i pogodzenia roli matki ze spelnianiem si¢
w karierze zawodowej.?°

Zdaniem Moniki taciak, rola matki jest istotng barierg, ktéra moze
uniemozliwia¢ podjecie aktywnosci zawodowej przez kobiety. Komplikacje wynikajace
z proby pogodzenia wychowania dzieci 1 kariery zawodowej moga wplywac na decyzje
kobiet dotyczace rezygnacji z pracy. Monika Laciak zauwaza, Ze opcjonalnym
rozwigzaniem takiej sytuacji staja si¢ nowe mozliwosci zatrudnienia, miedzy innymi
wykonywanie pracy z domu, zatrudnienie na ustalony okres czasu lub telepraca, ktore
pozwalajg kobietom na wykonywanie czynnos$ci zawodowych bez wychodzenia z
domu.”!

Ewa Rollnik — Sadowska dodaje, ze przemiany zauwazalne aktualnie w sferze

zawodowej tworza nowe formy zatrudnienia kobiet, ktére pozwalaja im jednoczes$nie na

A, Wittenberg-Cox, A. Maitland, Kobiety i ich wplyw na biznes. Nowa rewolucja gospodarcza,
Warszawa 2010, s.28
¥ E. Rollnik-Sadowska, Przedsiebiorczosé kobiet w Polsce, Wydawnictwo Engram, Warszawa 2010, 5.63
2 Praca kobiet w sektorze prywatnym, pod red. B. Balcerzak — Paradowskiej, Warszawa 2003, s. 296
1 M. Laciak, [w]: Kobieta na rynku pracy, pod red. Stawomira Smyczka, Katowice 2008, s.13
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prace zawodowa i zycie rodzinne. Przeobrazenia w codzienno$ci kobiet powoduja
zmiany priorytetow zyciowych. W odniesieniu do tej sytuacji Rollnik — Sadowska
ukazuje dwie grupy kobiet. Dla pierwszej z nich, praca w renomowanej firmie i
wysokie zarobki wygrywaja z mozliwoscig wyboru partnera zyciowego i zalozenia
wlasnej rodziny. Coraz czg$ciej mozna takze spostrzec, ze kobiety staja sie¢
specjalistami w roznych plaszczyznach zawodowych, ktore do tej pory byly w duzej
mierze domeng mezczyzn. Dla kontrastu wyzej przedstawionego spostrzezenia, warto
rowniez nadmieni¢ sytuacje spoteczng drugiej grupy kobiet, dla ktorych praca nie
stanowi najwazniejszej wartosci. Praca zawodowa pozwala w tym przypadku kobietom
na normalng egzystencje, dzigki comiesigcznym dochodom. Ewa Rollnik — Sadowska
podkresla, ze mozna si¢ takze spotka¢ z paradoksem, okreslanym przez Henryka
Domanskiego mianem ,,zadowolonego niewolnika”. Powyzszy przypadek oznacza, ze
kobiety funkcjonuja na co dzien w gospodarstwach domowych, w ktérych podziat rol
jest znaczaco skierowany na ich osobg. Wykonywanie pracochlonnych i zmudnych
obowigzkow przypada kobietom, przy czym cztonkowie rodziny zdaja si¢ nie zauwazac
zaistnialej sytuacji, jakoby taki stan rzeczy byl jak najbardziej standardowy. Mimo, iz
kobiety obcigzone sa ogromnag ilo$cig obowigzkéw domowych, to pracuja zawodowo,
akceptujac jednoczesnie taki model zycia. Konsekwencja takiego stanu rzeczy jest

niestety brak wolnego czasu na rozwijanie zainteresowan kobiet.”

1.3. Profesje odpowiednie dla kobiet

Podejmujac problematyke zwigzang z funkcjonowaniem kobiet i m¢zczyzn w
réznorodnych ptaszczyznach Zycia spotecznego, socjologia plci stara si¢ uchwycié
rozbieznos$ci 1 dystanse migdzy nimi. Dostarcza przy tym wiele konkluzji dotyczacych
mechanizméw przeksztatcania si¢ odmiennosci biologicznych w niejednolite formy
zrdznicowania spotecznego, migdzy innymi w odmiennos$ci sytuacji kobiet 1 mezczyzn

na rynku pracy lub w obszarach zycia publicznego.23

22 E. Rollnik-Sadowska, Tamze,s.64-65
23 Bokszanski Z., Domanski H., Encyklopedia socjologiczna T.3, Warszawa 2000, s. 122
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Pojecia ,,gender” jako pierwszy uzyl w latach siedemdziesigtych psycholog
Robert Stoller, ktory przedstawil pte¢ jako czynnik kulturowy, bedacy w stalym
konflikcie z cechami biologicznymi. Jednakze rozrdznienia na pte¢ biologiczng (sex)
oraz pte¢ spoleczng (gender) dokonata Ann Oakley. Chciata przez to ukaza¢ roéznice
biologiczne kobiet i mezczyzn w opozycji do odgrywanych przez te kategorie rol
spotecznych. Wedlug Su Maddock, kwestia plci zwigzana z odmienno$cia
funkcjonowania kobiet i m¢zczyzn sprowadza si¢ do zagadnien podziatu rynku pracy. 24

Do ksztalcenia zawodowego kobiety zostaly dopuszczone pdzniej niz
mezezyzni. Kobiety rozpoczynaty prace w zawodach, ktore opuszczali me¢zczyzni,
przechodzac jednoczesnie do nowych profesji powstatych przez rozwoj techniki. %

Odmiennosci zwigzane z funkcjonowaniem kobiet i mezczyzn sg zauwazane
mig¢dzy innymi przez kategoryzacj¢ zawodow pod wzgledem danej plci. Jak zauwaza
Su Maddock, kazda profesja i specjalizacja po pewnym czasie otrzymuje etykiete,
przypisujacg je pdzniej do danej plci. Meski lub zenski status zawodu wptywa na
poczucie wartosci 1 pewnosci siebie jednostek przydzielonych do konkretnych grup.26

Irena Reszke wysuwa podobng konkluzje twierdzac, ze w uprzemystowionych
spoteczenstwach mozna dostrzec wyrazny podzial zawodéw na meskie 1 kobiece.
Dochodzg do tego intensywne rozbiezno$ci migdzy wynagrodzeniem za wykonywang
pracg, zarowno w przypadku kobiet jak 1 mezczyzn. Wigkszo$¢ mezczyzn pracuje w
lepiej wynagradzanych zawodach, co powoduje nizsza ptace w przypadku kobiet oraz
mniejsze mozliwosci awansu.”’

Rozbieznosci wynikajace z przydzielenia konkretnych profesji do kobiet i
mezezyzn sg fundamentem odmiennej dyslokacji obu plci w strukturze zatrudnienia.
Powtarzajac za Ireng Reszke, kategoryzacje poszczegdlnych zawodéw mozna wyjasnic
poprzez nieprzychylno$§¢ pracodawcow w stosunku do kobiet oraz ograniczenie
zawodowe] pozytecznosci kobiet w odniesieniu do wykonywania niektérych zawodow.
Oprocz tego, uwidaczniaja si¢ rowniez procesy feminizacji zawodow, a kobiety
decydujace si¢ na konkretny zawod zmuszone sa przezwyciezaé bariery stojace przed

nimi.?®

%', Maddock, [W]: Aktorzy Zycia publicznego. Ple¢ jako czynnik réznicujgcy, pod redakcja R.
Siemienskiej, s.74

% |, Reszke, Nieréwnosci plci w teoriach, Warszawa 199, .76

®g, Maddock, Tamze, s.84

1. Reszke, Tamze, .59

2 Tamze, s.60
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Podazajac za wynikami badan zwigzanych ze sfera zawodowa, na jakich opiera
si¢ Ewa Rollnik — Sadowska, mozna stwierdzi¢, ze kobiety cechuja si¢ specyficznymi
zdolnosciami adaptacyjnymi oraz sg bardziej elastyczne od mezczyzn, jezeli chodzi o
dostosowanie si¢ do roznych sytuacji zawodowych. Dodatkowo, kobiety sa lepszymi
kreatorkami dobrych relacji migdzyludzkich i tatwiej jest im pogodzi¢ si¢ z ewentualng
porazka. Przypatrujac si¢ strukturze zatrudnienia w Polsce mozna odnotowaé pewne
sfeminizowanie dotyczace okreslonych profesji. Z drugiej za$ strony — jak mowi
Rollnik — Sadowska mozna mowi¢ rowniez o zmaskulinizowaniu niektoérych zawodow.
Dzigki temu okreslone stanowiska i specjalizacje mozna przypisa¢ do jednej pici.
Kobiety maja przewage w ochronie zdrowia, edukacji, opiece spotecznej oraz
posrednictwie ubezpieczeniowym. Handel 1 hotelarstwo w dalszym ciggu przypisywany
jest kobietom, natomiast dominacja m¢zczyzn widoczna jest w sektorach budownictwa,
kopalnictwa i gérnictwa.

Biorgc pod uwage charakter zatrudnienia kobiet, zauwazalne sg tendencje
spadkowe dotyczace przyjmowania do pracy ustabilizowanych zyciowo kobiet.
Pracodawcy sg coraz bardziej wymagajacy. W ich mniemaniu, lepszymi kandydatkami
do pracy sa kobiety, ktore maja juz za soba urlop macierzynski i nie mysla o dalszej
prokreacji. Malo pozadanymi pracownikami mogg by¢ rowniez matki, ktérych dzieci
potrzebuja jeszcze duzej uwagi i opieki ze strony rodzicielki. Tego typu sytuacja daje
wigksza szans¢ na zatrudnienie w$rod mezczyzn. Przyjscie na $wiat potomka budzi w
nich mobilizacj¢ do dzialania, a obowigzek utrzymania wlasnej rodziny jest dla nich
bodzcem motywujacych ich do pracy.29

Magdalena Sokotowska twierdzi, Zze za profesje przeciwwskazane dla kobiet
uwaza si¢ prace, ktére moga powodowa¢ zmiany 1 zawirowania w czynno$ciach
narzadéw rodnych. Zalicza si¢ do nich miedzy innymi specjalizacje wymagajace
nadmiernego wysitku fizycznego oraz prace w niewygodnej, dokuczliwej dla kobiet
pozycji. Dodatkowo, nalezy rozpatrze¢ rowniez sile fizyczng kobiet, ktora w
poréwnaniu w me¢zczyznami jest o wiele stabsza. Ustawodawstwo dotyczace ochrony
pracy kobiet informuje o zakazie zatrudniania kobiet na te stanowiska, ktore moglyby
stanowi¢ zagrozenie dla zdrowia i zycia kobiety. Sokotowska informuje, ze istnieje
szczegOlowy rejestr czynnosci wzbronionych kobietom, ktory okresla normy zwigzane

z zatrudnianiem kobiet. Nie ma natomiast zadnych przeszkéd zwigzanych z

2 £ Rollnik-Sadowska, Tamze, s.68-95
15



trzyzmianowym charakterem pracy kobiet, obejmujagcym rowniez zmiany nocne.
Przeciwwskazania wystepuja jedynie w odniesieniu do zatrudniania na trzy zmiany
mtodych matek, lub kobiet Wielodzietnych.30

Waznym zrodlem informacji zwigzanych ze zdolnosciag kobiet do pracy jest
przemyst. Niektore specjalno$ci wymagaja od razu zatrudnienia konkretnej ptci. Poza
samg pracg i1 czynnikami fizjologicznymi, na zdolno$¢ kobiet do wykonywania
poszczegbdlnych profesji wptywaja rowniez czynniki warunkujace samozadowolenie z
wykonywanych prac. Dzigki badaniom socjologicznym mozna stwierdzi¢, ze klimat i
atmosfera pracy ma zdecydowanie wigksze znaczenie dla kobiet, anizeli dla m¢zczyzn.
Za zawody skategoryzowane jako odpowiednie dla kobiet uwaza si¢ na przyktad te,
wykonywane w gospodarstwie domowym, pielegniarstwo 1 inne zajecia nie
wymagajace wktadu fizycznego. Sokotowska dodaje, Ze racjonalng podstawa podziatu
profesji na kobiece i meskie byloby przedstawienie prac, w jakich najlepiej radza sobie
obie picie. Opierajac si¢ na powszechnej opinii, kobiety lepiej si¢ sprawdzaja przy
czynno$ciach wymagajacych precyzji, doktadnosci i cierpliwosci. Uwaza si¢ takze, ze
w odréznieniu do me¢zczyzn kobiety charakteryzuja si¢ wigkszg subtelnoscig zmystow.
Kobiety posiadaja lepsza koordynacje ruchow i lepiej odrozniaja odcienie kolorow. ™

Zdaniem Ireny Reszke podzial zawodow na damskie i meskie powoduje szereg
negatywnych nastgpstw wptywajacych na zycie kobiet. Mozna do nich zaliczy¢ migdzy
innymi roznice zauwazalne w wynagrodzeniach wigkszosci kobiet, jak réwniez
mniejszg mozliwos¢ awansu. Parafrazujgc autorke, zatozenie mowigce o tym, ze
kobiety wybierajg stabiej optacalne zawody niz mezczyzni, dlatego, ze profesje te sa
mniej nagradzane - zdaje si¢ by¢ niedorzeczne. Patrzac na ten aspekt z drugiej strony,
trudno przeciwstawia¢ si¢ twierdzeniu, traktujacym o tym, ze kobiece specjalnosci sa

stabiej wynagradzane tylko dlatego, ze s3 domeng kobiet.*

1.4. Dyskryminacje kobiet w zatrudnieniu

0 M. Sokotowska, Tamze, s.44-46
3! Tamze, .49 - 51
%2 1. Reszke, Tamze, s.74
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Zdaniem Marty Hozer - Koémiel nierownosci pomiedzy kobietami a
mezezyznami mogg by¢ rozpatrywanie w odniesieniu do trzech obszaréow, w sktad
ktorych mozna zaliczy¢ prace, wladzg 1 wigzi osobiste. Pierwszy obszar zwigzany jest z
rozrdznieniem pracy na domowg i zawodowa. Szczegdtowe] analizie podlegaja tutaj
czynno$ci zwigzane z prowadzeniem domu, segregacja zawodowa, struktura
wynagrodzen 1 przyczyny wystepowania rozbieznosci w wynagrodzeniach. Drugi
aspekt — wtadza, ma z kolei swoje odzwierciedlenie w kontaktach spotecznych. Scala
si¢ z takimi dylematami, jak autorytet oraz ideologia w instytucjach, takich jak na
przyktad panstwo, rodzina czy wojsko. Trzecia kwestia, zwigzana z kontaktami
osobistymi, odnosi si¢ do zycia emocjonalnego, gtéwnie instytucji matzenstwa oraz
wychowania dzieci. *

Marta Hozer — Koémiel dodaje, ze mozna wyrdzni¢ dwie perspektywy,
feministyczng 1 funkcjonalistyczng, ktore wyjasniaja dominacje mezczyzn nad
kobietami. Talcott Parsons jest gtownym myslicielem perspektywy funkcjonalistycznej,
wedlug ktorej rodzina funkcjonuje najlepiej, w momencie réwnego 1 wyraznego
podziatu obowigzkow w gospodarstwie domowym. Parsons uwaza, ze do kobiet nalezg
funkcje ekspresyjne, zwigzane z opieka nad potomstwem, zapewnianiem im rodzinnego
ciepla i bezpieczenstwa. Taki podziat rol okresla wyrazng funkcje mezczyzny, ktorego
zadaniem jest utrzymanie rodziny. Teoria Parsonsa spotkata si¢ jednak z krytyka,
odnoszac si¢ w duzej mierze do funkcji ekspresyjnej, jaka zdaniem mysliciela powinna
przyjac kobieta. Owa rola skazuje jednak kobiete na sfer¢ domowa, w ktorej nie ma ona
czasu na rozwijanie wlasnych zainteresowan i kariery.34

Nieréwnosci migdzy kobietami a mezczyznami analizowane s3g czgsto w
odniesieniu do pracy zawodowej. Wsrdd kobiet zmagajacych si¢ z poszukiwaniem
pracy, jak rowniez tych, ktore odnalazty juz wlasciwa Sciezk¢ zawodowsg, panuje
wieksze przekonanie, ze dyskryminacja na rynku pracy w duzym stopniu dotyka
kobiety. Zdaniem Eugenii Mandal, ktorej teori¢ przytacza w swoich rozwazaniach
Monika taciak, stereotypy i przekonania zwigzane z tematyka plci, silnie utrwality si¢
w naszej kulturze, a ich zZrédet mozna si¢ doszukiwa¢ w socjalizacji z okresu
dziecinstwa. M. Laciak zauwaza, ze jednym ze stereotypéw dotyczacych kobiet w

sferze zawodowej jest poglad méwiagcy o tym, ze kobiety ze wzgledu na swoje cechy

% M. Kozer — Koémiel, Tamze, s.24-25
3 Tamze, s.25
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charakteru sg gorszymi pracownikami od me¢zczyzn, natomiast zdecydowanie lepiej
odnajduja si¢ w pracach zwigzanych z prowadzeniem gospodarstwa domowego. Mozna
si¢ roOwniez spotka¢ ze stereotypami przydzielajacymi kobiety do wykonywania
poszczegbdlnych zawodoéw, takich jak na przyklad logopeda czy nauczyciel w szkole
podstawowej. Monika taciak stwierdza, ze istotnym zdaje si¢ fakt, ze z wigksza iloscia
barier na rynku pracy, kobiety moga si¢ spotka¢c w prywatnej sferze zatrudnienia,
anizeli publiczne;j 3

Opinie specjalistow w dziedzinie zatrudnienia dowodzg, ze kobiety sg narazone na
roézne typy dyskryminacji na rynku pracy. Po pierwsze, sa one stabiej wynagradzane niz
mezezyzni. Kobiety sg rowniez mniej chetnie zatrudniane przez pracodawcow i czgsciej
zwalniane z pracy. Zdaniem Malgorzaty Wigcko, kobietom w duzej mierze proponuje
si¢ stanowisko sekretarki, przy czym czynnikiem determinujgcym zatrudnienie
wybranej kobiety nie sg kwalifikacje, ale nienaganna prezencja. Kobiety przebywajace
za bezrobociu zmagajg si¢ z wickszymi trudno$ciami zwigzanymi ze znalezieniem
odpowiedniej dla siebie pracy, przez co dtuzej niz me¢zczyzni zyja bez zatrudnienia.*

Wyniki badan przeprowadzonych w 1998 roku przez centrum praw Kobiet we
wspolpracy z Women, Law and Development International z Waszyngtonu wykazuja
nierdwnos$ci na rynku pracy zauwazalne w odniesieniu do kobiet i m¢zczyzn. Podazajac
za wynikami badan, dyskryminacja w zatrudnieniu stanowi pierwsze zrodto
niesprawiedliwo$ci na rynku pracy. Ze wzgledu na czas, w ktorym kobiety poswigcaja
si¢ w petni wychowywaniem 1 opiekg nad dzie¢mi, zostaty one uznane za mniej wydaje
1 dyspozycyjne od m¢zczyzn. Nastgpnym czynnikiem wykazanym w badaniach okazata
si¢ dyskryminacja podczas przyjmowania do pracy. Podczas ubiegania si¢ o pracg i na
rozmowach kwalifikacyjnych kobietom czgsto zadawane jest pytanie dotyczace ich
przysztosci 1 ewentualnej decyzji zwigzanej z macierzynstwem. Z badan wynika, ze
mtode kobiety postrzegane sg przez pracodawcoéw jako ryzyko, ze wzgledu na
mozliwo$¢ prokreacji. Z drugiej za$ strony, wiek 35-40 lat, jest juz zbyt pdZznym
wiekiem kobiet do wykonywania niektorych czynnosci. Trzecim Zrddiem
niesprawiedliwo$ci na rynku pracy okazuje si¢ dyskryminacja w procesach
awansowania. Jak si¢ okazato, mg¢zczyZzni maja znacznie wigksze szanse wspinania si¢

po szczeblach awansu, anizeli kobiety. Badania wykazaty rowniez rdéznice ptacowe oraz

% M. Laciak, [w]: Kobieta na rynku pracy... Tamze, 16-17
% M. Wiecko, [w]: Przedsiebiorczosé kobiet - wyzwanie XXI, Praca zbiorowa pod redakcja B. Kozuch,
Biatystok 2001, s.64
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dyskryminacje kobiet zakresie systemu emerytalnego. Badania przeprowadzone przez
Centrum praw Kobiet, poza doktadng analizg dyskryminacji kobiet w sferze zawodowej
ukazaty rowniez, ze owa dyskryminacja ma charakter spoteczno — kulturowy i prawny.
Matgorzata Wiecko konkluduje, ze wptyw na sytuacje kobiet na rynku pracy moze miec
gospodarka centralnie planowana oraz bieg tradycyjny przypisujacy kobietom okreslone
role spoteczne i zawodowe.*’

Monika Laciak dodaje, ze o dyskryminacji na rynku pracy mozna mowié jeszcze w
odniesieniu do polityki oraz ewentualnych awanséw w pracy zawodowej. Odsetek
kobiet bioracych czynny udzial w sferze politycznej, doktadniej méwiac w sejmie,
samorzadzie czy senacie, jest zdecydowanie nizszy w poréwnaniu z me¢zczyznami.
Podobna roznica miedzy dwiema plciami zauwazalna jest rowniez w kwestii
zajmowania przez kobiety stanowisk kierowniczych. Jak wspomina Monika Laciak, K.
Jasiecki uwaza, ze w gronie wszystkich szczebli stanowisk zarzadzajacych, kobiety
stanowig jedynie jedng trzecig. Poréwnywalny procent zajmowanych stanowisk przez
kobiety 1 mezczyzn zauwazalny jest dopiero w przypadku najnizszych szczebli
zawodowych. Mimo, Zze to mezczyzni dominujag w zakresie zarzadzania na $rednich i
wyzszych stanowiskach na rynku pracy, to kobiety nie pozostaja w tyle w zakresie
zarzadzania wlasnymi firmami. Maja dobrze rozwinigte zdolno$ci organizacyjne i
personalne, ktore przyczyniaja si¢ do dobrego zarzadzania i prowadzenia prywatnych

dziatalnosci gospodarczych.38

1.5. Szklany sufit — bariery zawodowe kobiet

O tematyce niero6wnosci na rynku pracy kobiet i mezczyzn wspomina rowniez
Patrycja Zwiech. Uwaza ona, ze kategoryzacja zawodowa moze przybiera¢ model
horyzontalny i wertykalny. Forma horyzontalnej segregacji zawodowej polega na tym,
ze dziatanie zawodowe kobiet skupia si¢ na kilku obszarach zatrudnienia, do ktoérych
mozna zaliczy¢ stuzbe zdrowia, edukacj¢ 1 ustugi. Prowadzi to do sytuacji, w ktorych

zawody mniej platne stajg si¢ domeng kobiet. Aktywno$¢ zawodowa mezczyzn

37 Tamze, s. 65
% M. Laciak, Tamze, 17-18
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obejmuje natomiast znacznie szersze sekcje i obszary pracy. Owe zjawisko zostato
okreslone jako ,lepka podloga.” Wertykalna forma segregacji zawodowej stanowi
natomiast barier¢ dla kobiet umozliwiajaca im dojécie do wysokich stanowisk w
karierze zawodowej. Zdaniem Patrycji Zwiech, proporcja kobiet w poroéwnaniu z
sytuacja mezczyzn na stanowiskach kierowniczych jest znacznie nizsza. ,,Szklany sufit”
to sytuacja, w ktorej kobiety moga jedynie obserwowaé szczeble kariery, po ktorych
wzbijajg si¢ mezczyzni. Segregacja wertykalna powigzana jest réwniez ze stabsza
mozliwo$cig awanséw na rynku pracy. Takie zjawisko zauwazalne jest takze w sferach
sfeminizowanych. Na szybki awans moga w tym przypadku liczy¢ niektorzy
mezcezyzni. Powtarzajac za Patrycja Zwiech, takie zjawisko okreslane jest jako ,,szklane
ruchome schody”.39

Eugenia Mandal, w raporcie Banku Swiatowego, na ktéry powotujg sie w swoich
rozwazaniach Bozena Pactwa i Paulina Rojek — Adamek, przedstawila zestawienie
barier, na jakie jej zdaniem napotykaja kobiety szukajagc wymarzonej pracy. Nalezy do
nich migdzy innymi zestawienie pracy zawodowej z sytuacja w domu, nadzieje
zwigzane z pracg zawodowa, segregacja zawodowa, molestowanie seksualne, stereotyp
mezezyzny jako czlowieka odnoszacego sukces w sferach zwigzanych z karierg
zawodowa oraz sytuacje, w ktérych kobiety sa bardziej dostrzegalne w pewnych
sektorach branzowych niz me¢zczyzni. Biorac to pod uwage, odczuwaja one presje
zwigzane z wykazaniem swoich kompetencji, a ich porazki zawodowe sg bardziej
zauwazalne. Eugenia Mandal nie zapomina réwniez o ,,szklanym suficie”, jakim okresla
brak mozliwosci awansu kobiet i zajmowania wyzszych stanowisk w pracy. Zdaniem
autorki, warte uwagi sa roOwniez bariery zwigzane z awansem kobiet w branzach typowo
kobiecych, jak rowniez zacytowana wyzej ,lepka podtoga”, stanowigca bariery
dotyczace wykonywania profesji o niskim prestizu zawodowym 1i zarobkach.*°

Zostajac przy tematyce ,szklanego sufitu” warto nadmieni¢, ze na zlecenie
Instytutu Spraw Publicznych w sierpniu 2002 roku przeprowadzono badanie, ktorego
tematem przewodnim staty si¢ ograniczenia i bariery kobiet w stosunku do ich rozwoju
zawodowego. Na podstawie scenariusza przygotowanego przez Bogustawe Budrowska,

Danute Duch — Krzystoszek oraz Ann¢ Titkow, badanie to zostato zrealizowane przez

%9 p. Zwiech, [w]: Szklany sufit i ruchome schody — kobiety na rynku pracy, M.Gawrycka, J. Wasilczuk, P.
Zwiech, 5.29-30
0 B. Pactwa, P.Rojek - Adamek, [w]: Kobiety w polskiej transformacji 1989-2009... Tamze, s.301
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Centrum Badania Opinii Spotecznej.*’ Z badan wynika, ze zjawisko ,,szklanego sufitu”
istnieje w §wiadomosci spotecznej i dotyczy istotnych spraw w zyciu kobiet. Analiza
wynikow badania wykazata jednak list¢ kryteriow, ktore przyczyniajg si¢ do ostabienia
»Szklanego sufitu”. Wykaz tych wskaznikow otwiera wzrost przyzwolenia spotecznego
dla potfaczenia rodzinnej i zawodowej roli kobiety. Istotnym tematem rozwazan okazata
si¢ rowniez kwestia macierzynstwa. Badani, do ktdrych nalezaty kobiety i mezczyzni,
jak réwniez przedstawiciele $wiata polityki 1 biznesu obu pici, podzielili poglad
mowiacy o tym, ze macierzynstwo nie jest czynnikiem, ktéry stoi w opozycji do
rozwijania kariery zawodowej kobiety. Wedtug respondentéw, rozluznienie powinnosci
rodzinnych kobiety w pewien sposéb dotyczy tylko przypadkow, kiedy kobieta
wychowuje dziecko, ktore nie ukonczylo jeszcze trzeciego roku zycia. Zaobserwowano,
ze wyzej opisanemu zjawisku poza wzrostem prestizu kobiet rozwijajacych sie
zawodowo, towarzyszy rowniez maty stopien osoéb uwazajacych karier¢ mezczyzny za
priorytetow.a}.42

Do wykazu warunkow sprzyjajacych ostabieniu zjawiska ,,szklanego sufitu” autorki
pracy badawczej zaliczaja rowniez zanikajace przekonanie, 1z dla mezczyzny
stanowigcego glowe rodziny wazne powinno by¢ zapewnienie matzonce mozliwosci
sprzyjajacych jej sukcesom zawodowym. Sytuacja ta dotyczy jednak tylko 2003 roku.
Okazuje si¢ rowniez, ze w Polsce, od poczatku lat dziewiecdziesigtych podwyzszyta sie
swiadomo$¢ dyskryminacji kobiet w kwestii awanséw na wyzsze stanowiska oraz w
dziedzinie zarobkow. Z badania wynika, ze w momencie zlozenia aplikacji na
stanowisko kierownicze przez samotng kobiet¢ i mgzczyzne, wigkszg szanse¢ na
otrzymanie pracy i awansu posiada me¢zczyzna, mimo identycznych umiejetnosci i
wyksztatcenia. Respondenci wyszli rdwniez z zalozenia, Ze w momencie odmowy
objecia kierowniczego stanowiska, kobiety zdecydowanie czgsciej niz mezczyzni jako
argument rezygnacji z pracy, sa sklonne wskazywac na obcigzenie rodzing oraz brak
wiary we wlasne mozliwosci.*®

Aktywno$¢ kobiet w sferze zawodowej okazala si¢ prognostycznym czynnikiem
przeobrazen. Autorki scenariusza badania zwracaja szczegdlng uwage na analogiczno$¢

opinii obu plci na temat posiadania przez kobiety takich dyspozycji, jak:

*1 B. Budrowska, D. Duch - Krzystosek, A. Titkow, Szklany sufit. Bariery i ograniczenia karier kobiet,
Monografia zjawiska pod redakcja A. Titkow, Warszawa 2003, s. 105
2 Tamze, $.325-326
* Tamze, s. 327
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przedsigbiorczo$¢, wiara we wilasne mozliwosci, oraz che¢ i odwaga zajmowania
wyzszych stanowisk. Zardwno kobiety, jak 1 mezczyzni podkreslili, Zze jesli kobiety
zamierzaja odnies¢ sukces 1 realizowal si¢ w pracy, muszg by¢ bardziej silne,
nieustepliwe 1 agresywne.44

Wyniki badan, zrealizowanych przez Centrum Badania Opinii Spolecznej,
pozwalaja réwniez okresli¢ ,,kulturowe szanse i bariery zawodowych karier kobiet”. Z
opinii 0so6b bioragcych udziat w badaniu wynika, ze mozna wyodrgbni¢ dwa warunki,
ktore pozwalalyby na przekroczenie barier dosiggajacych kobiety na rynku pracy.
Pierwszym z nich jest konieczna ewolucja stosunkéw w rodzinie, zmierzajaca do
partnerskiego modelu, zwlaszcza w odniesieniu do opieki nad dzie¢mi. Zdaniem
autorek, drugim koniecznym warunkiem prowadzacym do demontazu ,,szklanego
sufitu” mogloby by¢ pojawienie si¢ kobiecej solidarnosci. Niestety wyniki pozyskane w
trakcie badan pozwalaja stwierdzi¢, ze w Polsce nie mozna méwi¢ o obecnosci tego
zjawiska na szerokg skale. Zamiast niego, wsrod kobiet istnieje negatywny obraz wiezi
migdzy kobietami, negatywny autoportret kobiecej dzialalnosci w miejscu pracy oraz
nieprzychylnos¢ wobec kobiet jako przetozonych, ze strony podwtadnych tej samej plci.
Wplywa to na migdzy innymi na fakt, ze kobiety maja male szanse, aby zrownowazy¢
me¢ska dominacje na rynku pracy. Podazajac za konkluzja autorek, odwazne i
zdeterminowane kobiety sa w stanie osiaggnac¢ sukces i realizowac kariere zawodowg

tylko dzigki indywidualnie zatozonym strategiom.*

Polaczenie zycia rodzinnego z pracg zawodowa kobiet bylo przedmiotem wielu
analiz 1 badan empirycznych. Najczgséciej badaniom podlegat problem wptywu pracy
zawodowej na zycie prywatne i rodzinne kobiet. Przegladajac literature zwigzang z ta
tematyka mozna si¢ spotka¢ z rdéznymi stanowiskami opowiadajagcymi si¢ za
pozytywnymi lub negatywnymi skutkami aktywnej pracy zawodowej kobiet, petnigcych
jednoczesnie czynna role matki.

Rosnacy udziat kobiet na rynku pracy nie dotyczy tylko korzys$ci natury finansowe;.
Coraz czg¢sciej, dla kobiet praca zawodowa wigze si¢ z mozliwoscig realizacji swoich

ambicji, pasji i uczestnictwa w zyciu spotecznym. Nie 0znacza to jednak, ze kobiety

4 Tamze, s. 327
* Tamze, s. 328-329
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rozwijajace swoje kariery zawodowe zapominaja o rodzinie, ktora - powtarzajac za

Jadwiga Izdebska, stanowi fundament spoteczefistwa.*°

*® Jadwiga Izdebska, Dziecko w rodzinie u progu XXI wieku. Niepokoje i nadzieje, Biatystok 2000, s.182
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2. PRZEDSTAWICIEL HANDLOWY

2.1.Zawéd - Przedstawiciel handlowy

Kategoria spoteczenstwa postindustrialnego zostatla wprowadzona do socjologii
przez amerykanskiego teoretyka Danicla Bell.”” Jego zdaniem, w spoleczenstwie
poprzemystowym zaszly fundamentalne zmiany systemu stratyfikacji pozycji
spotecznej. Daniel Bell mianem postindustrialnego (informacyjnego) okreslit
spoteczenstwo, w ktérym wiecej osob znajduje prace w sektorze ustug, anizeli w
obszarze przemyslowym i1 rolniczym. W  spoleczefstwie informacyjnym
najwazniejszym zasobem stala si¢ wiedza i informacja. W swoich badaniach Bell zajat
si¢ miedzy innymi analiza pigciu rozmaitych aspektow  spoleczenstwa
postindustrialnego. Wedlug tego socjologa, w omawianym spoteczenstwie
fundamentalne znaczenie miata wiedza teoretyczna. Uniwersytety staly sie
podstawowymi instytucjami spolecznymi, a zdobywanie wiedzy stato si¢ bardziej
popularne. Drugi aspekt zmian polegal na przej$ciu od produkcji towardéw, do
wytwarzania informacji. Istotne znaczenie miaty ustugi techniczne i zawodowe.
Znaczacy wpltyw miaty przede wszystkim ushugi, ktore przyczyniaty si¢ do poprawienia
jakosci Zycia..48 Kolejna zmiana dotyczyla dominacji w  spoteczenstwie
poprzemystowym klasy technikow i ekspertow. Bell zwrocil takze uwage na powstanie
nowej ,,inteligentnej technologii” oraz samoutrzymujacy si¢ wzrost ekonomiczny.49
Alain Touraine, ktory rowniez przyczynit si¢ do rozwinig¢cia koncepcji spoteczenstwa
postindustrialnego skupit si¢ na trzech cechach spoteczenstwa. Do jego podstawowych
cech Touraine zaliczyt technokratyczny charakter wiladzy, czotowa role wiedzy w
spoteczenstwie oraz programowany charakter gospodarki. Wedtug niego, wszystkie
obszary zycia spotecznego, migedzy innymi wyksztatcenie, informacja 1 konsumpcja,

ulegly integracji z czynnikami produkcji.50

*" D.Markowski, Spofeczeristwo postindustrialne, Rzeszow 1975, .35
8 D.Bell, Kulturowe sprzecznosci kapitalizmu, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 1998, s.232-
233
49 D.Markowski, Spoleczenstwo..., s.36
5 Tamze, .36
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Wizja Daniela Bella znalazta wielu kontynuatorow. Jednym z nich zostat John
Naisbitt, ktory do swojej koncepcji wprowadzit pojecie ,,megatrendow”, czyli tendencji
prowadzacych do znaczacych, globalnych zmian strukturalnych we wspotczesnych
spoteczenstwach. Wsrod dziesigciu megatrendow opisanych przez Naisbitta, cze$¢ jest
powtdrzeniem aspektow zauwazonych przez Bella. Inne tendencje zwracaja uwage
migdzy innymi na globalizacj¢. Gospodarka panstwowa przerodzita si¢ w gospodarke
$wiatowg. Komunikacja i $rodki masowego przekazu zaczely prowadzi¢ do globalizacji
kultury, rozrywki i sztuki. Naisbitt zwraca rowniez uwage na zjawisko umasowienia
komputeréw osobistych, ktére zaczety stanowi¢ wyposazenie wielu stanowisk pracy.
Cze$¢ z megatrendow dotyczy polityki. Naisbitt wskazat na decentralizacj¢ wtadzy oraz
wypieranie panstwa z wielu obszaréw zycia spotecznego. Fundamentalne znaczenie
majg takze zmiany stylu zycia. Rozwinely si¢ wiezi miedzyludzkie, a przede wszystkim
przeniesienie wi¢zi z aspektu rodzinnego na zawodowy. W spoteczenstwie pojawity si¢
rowniez formy wspolnotowe, co doprowadzito do wigkszej mozliwosci wyboru ustug,
towaréw, form rozrywki i kultury.>

W przeciwienstwie do wczesniejszych epok, najwazniejszymi cechami
spoteczenstwa postindustrialnego nie jest juz przemyst i rolnictwo. Produkty
spoteczenstwa poprzemystowego opieraja si¢ na informacji. Koncepcja D. Bella
wskazuje takze na to, iz zyjemy w ,,wieku informacji”, badz ,,spoteczenstwie wiedzy”.
Powstanie nowej gospodarki opartej na wiedzy jest zwigzane z pojawieniem si¢ nowej
kategorii konsumentow, ktorzy do swojej codziennosci sg w stanie wlaczy¢ nowosci z
zakresu technik rozrywki, komputerowych i telekomunikacyjnych.*?

Zmiany jakie zaszty na rynku w ostatnich latach przyniosty zmiany w
postrzeganiu wielu aspektow zycia spotecznego. Wysoka 1 stale wzrastajaca
konkurencja i wolny rynek sprawity, ze rzeczowe podejscie klientoéw do przedstawiane;j
im oferty jest sprawa, bez ktorej dobra sprzedaz nie bedzie miata miejsca.

Dzial sprzedazy zajmuje dzi§ kluczowa pozycje w przemysle. Handlowcy,
ktérzy na co dzien spotykaja si¢ z klientami 1 przedstawiaja przed nimi swoje oferty
handlowe sg istotnymi ludzmi w naszym spoleczenstwie. Od dawien dawna wiele

rzeczy opiera si¢ na sprzedazy, a samych sprzedawcow mozna okresli¢ sitg napedowa

*1 P, Sztompka, Socjologia. Analiza spoleczerstwa, wyd. Znak 2003, 5.509-511
°2 A. Giddens, Socjologia, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2008, 5.76
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gospodarki.”® Wiele produktow i rzeczy bez ktorych w ciggu zycia nie moglibysmy sie
oby¢, zostato lub zostanie kiedy$ sprzedane. Firmy i instytucje utrzymuja si¢ w
wiekszym lub mniejszym stopniu dzigki sprzedazy, za ktorg bezposrednio stoja
handlowcy.

Badania nad specjalnoscia zawodu handlowca w Polsce maja okreslong
specyfike. Ich zrodtem jest zjawisko wyraznej deprecjacji pracy w handlu, ktore
powoduje szereg negatywnych skutkdw spotecznych i1 ekonomicznych. Profesja
pracownikow sektora handlowego nie miata nigdy w Polsce pozycji wysokiego prestizu
spotecznego. Wplywat na to miedzy innymi prymitywizm handlu w okresie
migdzywojennym, struktura wilasno$ci oraz mentalno$¢ spoteczenstwa. Jan Altkorn
twierdzi, ze prestiz pracy handlowcoéw przed wojna byt wigkszy niz obecnie. W ustroju
kapitalistycznym, fach handlowca byt kojarzony z prywatnym przedsigbiorca, ktory
zajmowatl wysokg pozycje w uktadzie spotecznej stratyfikacji.>

Jan Altrkon uwaza, ze juz w Polsce Ludowej mozna si¢ doszukiwaé roli, jaka
odgrywa handel jako dziedzina gospodarki narodowej w okresie powojennym. Do roku
1958 gléwnym zatozeniem polityki handlu w Polsce byla strategia rynku sprzedawcy.
Prestiz spoteczny zawodu handlowca jest produktem opinii spotecznej i srodowiska
zawodowego. W wigkszosci przypadkow prestiz zawodow jest wytworem gltownie
samych pracownikow i wobec opinii spotecznej odgrywa inspirujacg role. Ten proces
wystepuje w tym wiekszym stopniu, im bardziej zamknigte jest dane Srodowisko
zawodowe oraz im mniej pojawia si¢ okazji do spotecznej weryfikacji opinii
pracownika w zawodzie. W przypadku pracy handlowca rola opinii spotecznej jest dosé
istotna. Praca w handlu, od strony jej zasadniczego efektu jest oceniania przez kazdego
konsumenta oraz instytucjonalne instrumenty ksztalttowania opinii spolecznej. Jan
Altrkon, analizujac problematyke zawodu handlowca w Polsce stwierdzil, ze
przedstawiciele tej grupy zawodowej nie cieszyli si¢ nigdy najlepsza opinig spoteczng
wsrdd innych. Twierdzgc w ten sposob, Altrkon nie miat na mysli wytacznie ujemnej
oceny warunkoéw pracy W zawodzie handlowca, ale méwit o rozpowszechnionych
stereotypach, traktujacych o tym, ze kazdy handlowiec bez wzgledu na firme, w ktorej
przyszto mu pracowa¢ oraz bez znaczenia jakie ustugi oferuje, jest czlowiekiem

nieuczciwym. W swoisty sposob ta opinia byla niejednokrotnie inspirowana za

>3E. Grzeszkowiak, 30.03.2009 (http://artelis.pl/artykuly/10095/sprzedaz-bezposrednia-szansa-na-
niezaleznosc-finansowa)
> J. Altkorn, [w]: A.Sarapata, Socjologia zawodéw, Ksiazka i wiedza 1965, 5.464-465
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posrednictwem prasy czy radia, ktore w oparciu o jedynie powierzchowna znajomos$¢
problemu, tworzyty niestuszne uogoélnienia, zamiast ograniczy¢ si¢ tylko do rzeczowe;j
krytyki zagadnienia.>®

Handlowcy stanowig do$¢ réznorodng grupe zawodows, ktorej najwazniejsza
cecha charakterystyczng jest wykonywanie czynno$ci polegajacych na obstugiwaniu
konsumentéw w punktach sprzedazy detalicznej. Te czynnos$ci zostaty skierowane na
wytworzenie ustug handlowych, stanowigcych spojny system, oraz wymagaja od ich
wykonawcow okreslonych umiejetnosci.>

Od niepamietnych czasow glownych celem sprzedawcoé4w sa potencjalni klienci,
ktérzy po dobrze przedstawionej prezentacji, moga by¢ sklonni do kupna
zaoferowanych przez nich produktéw. Od momentu powstania grupy zawodowej
handlowcow samo okreslenie o0sob specjalizujacych si¢ w tej profesji ulegato
nieustannej ewolucji. Jeszcze kilka lat temu uzywano wobec handlowcow dosé
pejoratywnego okreslenia — domokrazca, lub troch¢ mniej obrazliwego, ale rowniez
pejoratywnego — akwizytor.”” Coraz rzadziej mozna si¢ takze spotka¢ z okre$leniami
typu komiwojazer czy salesman. W dzisiejszych czasach najczesciej mozna si¢ jednak
spotkac z okresleniem ,,przedstawiciela handlowego.”

Kim jest przedstawiciel handlowy? Nad scharakteryzowaniem tej grupy
zawodowej mozna by dlugo si¢ zastanawiaC. Przedstawiciela handlowego mozna
okresli¢ jako osobg, ktorej zostalo powierzone zadanie dlugotrwatej wspotpracy z
klientem, zmierzajagce do sprzedazy oferowanych dobr.”® NajczeSciej, przedstawiciele
handlowi sa zwigzani ze swoja firmg umowg o prace, zlecenie, lub umowa o dzieto.
Zdarza si¢ rOwniez, ze zalozenie wlasnej dziatalno$ci gospodarczej warunkuje przyjecie
pracownika na stanowisko przedstawiciela handlowego. Niektorzy pracodawcy
zatrudniajg swoich handlowcéw na tzw. okres probny, ktory ma stuzy¢ zweryfikowaniu
umiejetnosci  danej osoby, predestynujacych go do zawodu przedstawiciela

handlowego.>

% Tamze, $.466-469
%5, Kwiatkowski Sylwetki zawodowe sprzedawcéw, [w]: Socjologia handlu, praca zbiorowa pod
redakcjg A. K. Kozminskiego i A.Sarapaty, Panstwowe Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 1972,
5.218-220
" B, Kimball Metody aktywnej sprzedazy, Warszawa 1996
%8 http://www.zawodowe.com/Przedstawiciel_handlowy - opis_218
> Agencja Promocyjna Artelis, 20.06.2009( http://biznes.net/blogposts/view/17342)
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Gltowny Urzad Statystyczny podaje, ze w 2008 roku w handlu i naprawach bylo
zatrudnionych przecig¢tnie 1,8 mln Polakoéw. Liczba pracownikow handlu w stosunku do
2005 roku wzrosta o ponad milion 0s6b.° Z danych Ogo6lnopolskiego Badania
Wynagrodzen przeprowadzonego przez firme Sedlak & Sedlak® w 2009 roku wynika,
ze 68 % handlowcow w Polsce to mezczyzni. Kobiety zdecydowanie rzadziej deklaruja
che¢ pracy w tej profesji. Badania wynagrodzen wykazaly, ze najwicksza grupe
handlowcow stanowig osoby mlode w wieku 26-30 lat. Stanowig oni 36% uczestnikow
przeprowadzonego badania. Respondenci ponizej 26 roku zycia zajmuja 24% grupy

badanych, natomiast handlowcy powyzej 35 roku zycia — stanowia okoto 18 %. ®

2.2. Specyfika profesji handlowca

Praca przedstawiciela handlowego polega przede wszystkim na sprzedawaniu,
przekonywaniu i utrzymywaniu dtugotrwatej relacji z klientami. Nie mniej jednak,
obowigzki sprzedawcy nie polegaja jedynie na osiggnigciu wyznaczonego poziomu
obrotow. Zadaniem przedstawiciela handlowego jest rowniez polepszenie klimatu
wspotpracy migdzy przedsigbiorstwem a jego klientami.

Waznymi kwestiami sg takze promocja 1 poprawa wizerunku przedsiebiorstwa
oraz zmniejszenie procentu reklamacji. Dziatalno$¢ sprzedawcy wymaga rowniez
bardzo dobrej organizacji wlasnego czasu i samodyscypliny. Handlowiec powinien
zbudowa¢ wtlasng sie¢ klientow, poniewaz dobrze obstuzona i zadowolona ze
sprzedanego towaru osoba, z calg pewnoscig wréci do firmy, stajac si¢ stalym klientem
danego sprzedawcy.

Przedstawiciel handlowy ustala rowniez warunki wspolpracy, nadzorujac przy
tym jej prawidlowy przebieg. Sprzedawca powinien takze monitorowac stale
zmieniajaca si¢ sytuacje na rynku, oraz by¢ zorientowanym na dziatania konkurencji.

Niektore firmy zatrudniajace handlowcow, oczekuja takze od swoich pracownikow

% G.. Jablonska, Sedlak & Sedlak, ,, Polski handlowiec pod lupg”, 2010

%1 Sedlak&Sedlak — firma powstata w 1990 roku, zajmujaca si¢ badaniem wynagrodzefi i rynku pracy w
Polsce

%2 G.. Jabloniska, ,, Polski handlowiec-..., 2010
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statego rozliczania si¢ z wykonywanych czynno$ci, proszac ich przy tym o
przygotowywanie raportow ze sprzedazy.

Praca handlowca polega takze na dobrym doradztwie, dlatego oprocz wyzej
wymienionych zadan, umiejetnosci i zdobytej wiedzy, doswiadczony sprzedawca, nie
powinien mie¢ takze trudnos$ci z podsunigciem pewnych pomystow i rozwigzan swoim
klientom.*

Dzigki mozliwosci, a zarazem obowigzkowi pracy w terenie, przedstawiciele
handlowi nie sg statymi bywalcami w swojej macierzystej firmie. Wolnego czasu pracy
nie muszg poswieca¢ na obecnos¢ w siedzibie swojej firmy, dzieki czemu majg duzg
swobode dziatania. W wielu firmach, generujacych zyski poprzez sprzedaz
poszczegolnych ustug, wyniki ze sprzedazy oraz raport z calego dnia, mozna zdac
przetozonemu telefonicznie, nie marnujac przy tym czasu na kolejne dojazdy.

Sprzedawcy najczgsciej pracuja w pojedynke, dlatego umiejetnos¢ samodzielnej
pracy jest tutaj niezbednym elementem. Nie oznacza to jednak, ze przedstawiciele
handlowi nie pracuja zespotowo. Zdarza si¢ takze, w zaleznosci od branzy, w jakiej
ustugi sg oferowane, ze pracownicy maja na przyktad zespotowe prezentacje, w trakcie
ktorych staraja si¢ wspolnie przekonac do swoich racji klientow. Najczesciej jednak jest
tak, ze samodzielnos¢ przydaje si¢ kazdego dnia, poniewaz handlowcy rozliczani sg
indywidualnie, biorgc pod uwage premie, jaka udato im si¢ wypracowa¢ w okreslonym
miesigcu.®

Wychodzac z zatozenia, ze kazdy klient jest inny, przedstawiciele handlowi
powinni odnajdywac¢ si¢ w kazdej sytuacji. Zadaniem sprzedawcy w pierwszej fazie
spotkania, jest ujawnienie swojej osobowosci, jako godnej zainteresowania klienta.
Istotnym elementem, jest takze to, aby handlowiec od razu dostosowatl si¢ do poziomu
roznorodnych kompetencji rozmowcey.® Innym jezykiem porozumiewa si¢ prezes duzej
korporacji, a zupelnie odmiennym wiasciciel kilkuosobowej firmy, dlatego
przedstawiciele handlowi nie powinni mie¢ problemu z dostosowaniem si¢ do ré6znych
okolicznosci.

Istotne znaczenie ma rowniez dana rozmowa z kontrahentem. Na spotkaniach z

klientami nie powinno si¢ porusza¢ tematow, ktore moga spowodowac¢ roznice zdan

% Portal Edukacyjny ACI, 06.02.2007
(http:/lwww.przedstawiciel-handlowy.pl/artykuly/rekrutacja/id,1197)
* B. Kimball Metody... 5.16-19
% R. Moulinier, Techniki sprzedazy, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, s.69
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migdzy handlowcem a potencjalnym kupujacym. Tematy zwigzane z polityka, religia
czy stuzba zdrowia nie sg najlepszymi polami do rozmowy, przez wglad na to, ze klient
moze mie¢ odmienne poglady na dany temat niz sprzedawca. W najgorszym przypadku
moze to doprowadzi¢ do tego, ze kontrahent nie bedzie juz chcial prowadzi¢ rozmowy z
handlowcem, a spotkanie nie przyniesie oczekiwanego wyniku finansowego. Inna
sytuacja pojawia si¢ wtedy, kiedy trudne i drazliwe tematy zaczynaja by¢ poruszane tuz
po pozytywnym zamknig¢ciu procesu sprzedazy. Wtedy kwestia zwigzana z tym, ze
zdrowie w wielu przypadkach nie dopisuje, a polityka nie zawsze zbliza ludzi, przybiera

juz zupehie inne znaczenie.*

2.3. Zarobki przedstawicieli handlowych

Istotnym elementem w pracy handlowcow jest takze wynagrodzenie, dla ktorego
pracuja niekiedy od rana do poznych godzin, po to, by wypracowa¢ sobie jak
najwieksza ptace. Wynagrodzenie za prac¢ uzaleznione jest mi¢dzy innymi od regionu
kraju oraz branzy, w ktorej pracuje przedstawiciel. Staz pracy oraz nabyte
doswiadczenie rowniez s brane pod uwage przez pracodawcow.

Firma Sedlak & Sedlak jako pierwsza w Polsce, w oparciu o wtasng metodologi¢
wydata w roku 2009 raport na temat wynagrodzen w kraju. Sg oni réwniez tworcg
pierwszych portali internetowych w Polsce, ktore w catosci zostaly poswigcone
wynagrodzeniom i problematyce rynku pracy.®’

W niezaleznym Ogolnopolskim Badaniu Wynagrodzen dla stanowiska
przedstawiciela handlowego, ktore zostalo przeprowadzone przez firmg¢ Sedlak &
Sedlak udziat wzigto 317 tysigcy osob. Bioragc pod uwage pensje podstawowsq
przedstawicieli handlowych, z badania wynagrodzen wynika, ze 10 % handlowcow
zarabia ponizej 1500 zt brutto. Nastepne 25 % handlowcdéw nie otrzymuje pensji
przekraczajacej 2000 zt brutto miesiecznie. Mediana wynagrodzen wynosi w tym
przypadku 2800 zt. Kolejne 25 % badanych zarabia okoto 4000 zt, a niewielki odsetek
przebadanych, 10% - otrzymuje przelew za prace przekraczajacy 5000 zi. Dane z

% Tamze, s.71-73
%" http://sedlak.pl/O_nas.html
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badania informuja, ze §rednie wynagrodzenie podstawowe handlowca w Polsce wynosi
doktadnie 3276 =zl. Przypatrujac si¢ natomiast wynagrodzeniom catkowitym
pracownikow handlu, dodajac do tego wynagrodzenie prowizyjne, 25 % badanych
zarabia ponizej 2500 zl brutto. Nastepne 25% przebadanych zarabia powyzej 5200 zt, a
pensje zatrzymujaca sie w okolicy 7200 zt otrzymuje 10 % badanych. Srednia
wynagrodzenia catkowitego dla stanowiska przedstawiciela handlowego w Polsce
wynosi 4612 z1.%

Sedlak & Sedlak ukazuje réwniez procentowy rozklad premii i benefitow, na
jakie mogga liczy¢ przedstawiciele handlowi. Z badan wynika, ze w zawodzie handlowca
srednio 24 % pensji pochodzi z samej prowizji. Handlowcy otrzymuja rowniez profity
zwigzane z pakietami socjalnymi lub niezbednymi narzedziami do pracy. Jak wskazuje
analiza, 57 % badanych otrzymuje od swojej firmy telefon komorkowy. Z samochodu
stuzbowego korzysta 55 % handlowcow, a z przenosnego komputera — 29 % oséb. Z
raportu mozna wyczyta¢ rowniez rzadziej powtarzajace si¢ benefity wsrod
pracownikow handlu. Jest to migdzy innymi prywatna opieka medyczna, korzysta z niej
17 % os6b biorgcych udziat w badaniu. Nastgpne miejsce zajmuje ryczalt na paliwo —
stanowi on 15 %. Niewielkg roznice w ukladzie procentowym mozna zauwazy¢
réwniez w kwestii ubezpieczenia na zycie, jest to doktadnie 14 % pracownikoéw sektora
handlowego. Mniejszym powodzeniem dodatkow do pensji cieszg si¢ miedzy innymi
zajecia sportowo - rekreacyjne, fundusze reprezentacyjne, dofinansowanie do nauki,
szkolenia wybierane wedlug wlasnego uznania, kredyty preferencyjne, prywatna
emerytura, czy tez fundusz oszczgdnosciowo — inwestycyjny. Z wymienionych
benefitow korzysta mniej jak 10 % badanych.®”

Zarobki przedstawicieli handlowych zaleza od wielu z czynnikéw. Jednym z
nich, jak wykazuje raport firmy Sedlak & Sedlak jest z catg pewnoscig wielkos$¢ firmy,
w jakiej pracujg handlowcy. Badajac ten aspekt, firmy podzielono na trzy typy, ze
wzgledu na ilo§¢ pracownikéw w danym przedsiebiorstwie. Podazajac za wynikiem
ogo6lnopolskiego badania wynagrodzen, w firmie zatrudniajacej maksymalnie
pig¢dziesigt osob, przedstawiciel handlowy zarabia $rednio 3050 zi. Pensje w
wysokosci 3900 zt moze odebra¢ handlowiec zatrudniony w przedsiebiorstwie

zatrudniajacym od piecdziesieciu do dwustu czterdziestu dziewigciu pracownikow. Jak

% Opracowanie wlasne na podstawie: ,, Moja Placa. Raport Premium dla stanowiska Przedstawiciel
handlowy” Sedlak&Sedlak
% Tamze
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wynika z raportu, najwigksze wynagrodzenie jest w stanie odebra¢ handlowiec, ktory
pracuje na co dzienh w duzej firmie, zatrudniajacej powyzej dwiescie pieédziesiat osob.
Réwna sie temu pensja w wysokos$ci 4000 zt.”°

Niemniej jednak, w przypadku wynagrodzen, nie tylko ilo$¢ zatrudnianych osob
ma znaczenie. Wyptata handlowca moze by¢ takze zalezna od specyfiki firmy. Sedlak
& Sedlak rozroznia tutaj firmy prywatne, sfery budzetowe i komunalne, jak rowniez
spotki skarbu panstwa. Biorgc powyzsze pod uwage, w firmie prywatnej przedstawiciel
handlowy jest w stanie otrzymac $rednio 3600 zl miesigcznie. Z raportu wynika
rowniez, ze w sferze budzetowej lub komunalnej srednie zarobki pracownikéw handlu
zatrzymujg si¢ na kwocie 3300 zt, a w spotkach skarbu panstwa na 3425 z1.”!

Zauwazalna jest roOwniez roznica ptac w perspektywie firm z polskim i
zagranicznym kapitalem. Mozna wywnioskowa¢, ze w tym drugim przypadku mozna
zarobi¢ ponad tysigc ztotych wiecej. W firmie z polskim kapitatem handlowiec moze
otrzymac¢ 3200 zl, natomiast w przedsiebiorstwie z kapitatem zagranicznym nawet 4600
z1.”

Kolejng rozbiezno$¢ widoczng w wielko$ci wynagrodzen przedstawicieli
handlowych mozna zaobserwowac biorgc pod uwage region, wojewodztwo i konkretne
miasta, w ktorych sg oni zatrudnieni. Przedstawiciele handlowi pracujacy w centralnej
czesci Polski zarabiajg najwigcej. Ich zarobki wynosza powyzej 4000 zt. W regionie
potnocno — zachodnim handlowcy otrzymuja 3700 zi. Roznic nie wida¢ natomiast we
wschodniej 1 poludniowo — zachodniej czesci kraju. Z ilosci badanych os6b wynika, ze
w profesji handlowca mozna tam zarobi¢ $rednio 3500 zt.”?

Warte przedstawienia sa rowniez wyniki, jakie otrzymata firma Sedlak & Sedlak
w oparciu o liczbg mieszkancow w poszczegdlnych miastach. Z raportu wynika, ze w
Warszawie handlowcy moga zarabia¢ najwigcej. Tam $rednia ich pensja wynosi 4500
zt. Analizujac pozostate miasta, 3500 zt miesigcznie otrzymujg handlowcy pracujacy w
miastach od 25 do 250 tysigecy osob, a w miastach, w ktorych zamieszkuje prawie sto

tysigcy osOb, na stanowisku przedstawiciela handlowego zarabia si¢ $rednio 3800 zt.
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Najmniejsze wynagrodzenie otrzymuja natomiast pracownicy w miastach do 25 tysiecy
mieszkancoéw. Handlowcy odbierajg tam wynagrodzenie w wysokosci 3300 zt.”

W Ogdlnopolskim Badaniu Wynagrodzen dla stanowiska przedstawiciela
handlowego poruszono roéwniez kwestie wyksztatcenia handlowcéw. Pracownicy z
najwickszym, podyplomowym wyksztalceniem zarabiaja najwigcej. Ich S$rednie
wynagrodzenie jest wyzsze od pracownikow z wyzszym wyksztatceniem o 375 zt. 3800
zt to mediana wynagrodzenia dla handlowcéw posiadajacych wyksztalcenie wyzsze.
Przedstawiciele handlowi z wyksztalceniem zawodowym zarabiajg $rednio 3500 zi, a
pracownicy z wyksztalceniem $rednim otrzymujg najmniej — 3300 zt.”

Znajomos$¢ jezykéw obcych rowniez ma wplyw na miesigczng wyplate
handlowca. Przebadanie 317 tysiecy osoéb dowodzi jednak, ze dopiero znajomo$¢
dwoch jezykow obcych ma znaczacy wplyw na zarobki na tym stanowisku.
Przedstawiciel handlowy, ktory porozumiewa si¢ dodatkowo co najmniej dwoma
jezykami obcymi moze otrzymaé¢ wynagrodzenie w wysokosci 4625 zt. Istotnej roznicy
nie wida¢ natomiast w przypadku znajomosci jednego jezyka obcego, w poréwnaniu do
osob, ktore uzywaja tylko jezyka polskiego. Handlowiec, ktory w swoim Curriculum
Vitae moze pochwali¢ si¢ znajomosciag obcego jezyka, moze otrzymaé 3650 zi,
natomiast w sytuacji braku znajomosci innych jezykéw pracownik handlu zarobi
niewiele mniej, 3600 zt.”°

Ostatnim czynnikiem wynagrodzen, jaki zostat zbadany przez firm¢ Sedlak &
Sedlak jest ptaca ze wzglgdu na dlugos¢ stazu pracy handlowcow. Z badania wynika, ze
przedstawiciele handlowi zajmujacy si¢ najkrocej swoja profesja, co oczywiste,
zarabiaja najmniej. W pierwszym roku pracy sa w stanie zarobi¢ 2500 zt. Zajmujac si¢
sprzedaza od dwodch do trzech lat, handlowcy moga juz otrzymac pensje w wysokosci
3000 zt. Dodajac kolejne przepracowane dwa lata, sprzedawcy mogg otrzymac 3500 zt
miesiecznie. Watpliwosci nie budzi fakt, Zze pracownicy z najdtuzszym stazem pracy sa
W stanie zarobi¢ najwigcej. Pracujac powyzej szesciu lat w swoim zawodzie

wynagrodzenie handlowcow moze wzrosng¢ nawet do 4000 zt.””

™ Tamze
™ Tamze
® Tamze
™ Tamze
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2.4. Wizerunek przedstawicieli handlowych

Istotnym wskaznikiem wplywajacym na cato$ciowy obraz handlowcow jest
réwniez Wizerunek, ktory przyczynia si¢ w duzym stopniu do sukcesow w ich profesji.
Oproécz dobrego przygotowania merytorycznego istotng role spotkaniach biznesowych
odgrywa ubior. W biznesie, schylek XX, oraz poczatki XXI wieku uksztattowaty
model ubioru oraz mentalnosci ludzi biznesu.”® Powtarzajac za Grazyna
Biatopiotrowicz, ubidr jest wyznacznikiem pozycji spotecznej cztowieka, jak rowniez
przynalezno$ci do konkretnej grupy spolecznej. Odpowiedni dobor garderoby do danej
sytuacji buduje postawe kazdego $miertelnika wobec rzeczywistosci.”

Robert Cialdini uwaza, ze lubimy ludzi, ktoérzy sa podobni do nas samych. Nie
wazne czy owe podobienstwo dotyczy charakteru, cech osobowosci, stylu zycia, czy
przekonan religijnych. Cialdini twierdzi, ze osoby, ktore chcg zosta¢ polubione, sg W
stanie to 0siggna¢ poprzez przedstawienie siebie jako ludzi podobnych do rozmowcy.
Dobrym tego przyktadem jest dobor odpowiedniego stroju do pracy. Jak uwaza jeden z
amerykanskich psychologow, wiele badan wykazalo, ze tatwiej nam przychodzi
niesienie pomocy ludziom, podobnym do nas samych.®

Grazyna Biatopiotrowicz zauwaza, ze wyglad jest najszybciej zauwazalnym
elementem wizerunku kazdego cztlowieka. W przypadku kontaktu wzrokowego podlega
on natychmiastowej weryfikacji. W przypadku pierwszego kontaktu z dang osoba,
wyglad zewngtrzny moze zadecydowa¢ o p6zniejszym przebiegu znajomosci.*

Firmy znacznie r6znig si¢ miedzy sobg w zakresie dopuszczalnego do pracy
stroju. Jednak w zawodzie przedstawiciela handlowego odpowiednio dobrana garderoba
jest elementem, o ktéorym nie powinno si¢ zapomina¢. Handlowcy powinni inwestowaé
we wlasne stroje, gdyz schludny i elegancki wyglad przyczynia si¢ do calego procesu

sprzedazy.®” Ponadto, w kontaktach biznesowych wlasciwie dobrany wizerunek jest

'8 ). Daszkiewicz, A. Gierasimczuk, Etyka i Etykieta Biznesu, Rzeszow 2003, 5.199

® G. Biatopiotrowicz, Kreowanie wizerunku w biznesie i polityce, Warszawa 2009, s.28

8 R. Cialdini, Wywieranie wplywu na ludzi : teoretyka i praktyka, Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, 1999, s.161-162

81 G. Biatopiotrowicz, Kreowanie wizerunku..., s. 18

82 Jan M. Fijor Metody zdobywania klientéw czyli jak osiggngé sukces w sprzedazy. \Wydanie pierwsze,
Warszawa 2001, s.38-39
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wyrazem szacunku w stosunku do osoby, z ktorg kontaktuje si¢ przedstawiciel
handlowy.®

Jak zostalo wspomniane juz wyzej, podczas pertraktacji z klientem wyglad
zewngtrzny moze przyczyni¢ si¢ do pozytywnego zawarcia umowy. Wedlug Andrzeja
Gierasimczuka, odpowiedni sposob ubierania jest $wiadectwem wysokiej kultury
osobistej pracownika.®

Panowie sprawiajag najlepsze wrazenie w klasycznym, dobrze skrojonym
garniturze ciemnego koloru, biatej koszuli oraz dobrze dobranym do catosci wizerunku
krawacie. Idac za rozumowaniem Gierasimiczuka, jaki zostat przedstawiony w ,,Etyce i
Etykiecie Biznesu”, me¢zczyzni powinni dobiera¢ swoje koszule w taki sposob, aby
pasowaly do cato$ci ubioru kolorem, fasonem i fakturg. Koszula, wraz z krawatem,
powinna tworzy¢ harmonijng calo$¢. Nie mozna rdwniez przesadza¢ z dodatkami, przez
jakie mozna rozumie¢ wzory na koszuli lub krawacie. Edward Pietkiewicz dodaje, ze
noszac koszulg i krawat w r6znego rodzaju wzory, mezczyzna przestaje by¢ elegancki.®

Zastanawiajagc si¢ nad obuwiem w biznesowym wizerunku me¢zczyzny,
najbardziej praktyczny zdaje si¢ by¢ czarny kolor. Do jasnych ubran mezczyzni moga
pozwoli¢ sobie na buty w réznych odcieniach brazu. Dodatki do catosci ubioru
me¢zezyzn pracujagcych w  biznesie, odgrywaja znaczaca role w spotkaniach
biznesowych. Przyktadowo - jezeli m¢zczyzna udajacy si¢ na rozmowg z kontrahentem
chce pozwoli¢ sobie na zegarek, to w dobrym guscie bedzie zegarek zapiety na czarnym
pasku, lub metalowej bransolecie.®

O pozytywnym wizerunku mezczyzny w biznesie moéwi rowniez Grazyna
Biatopiotrowicz. Jej zdaniem, oprocz dobrze dobranego stroju i obuwia, mezczyzni
powinni zwraca¢ swoja uwage na fryzure, zarost 1 dlonie. Powtarzajac za
Biatopiotrowicz, w przypadku me¢zczyzn dlugos¢ wloséw jest tematem spornym.
Niemniej jednak, w Srodowisku biznesu, standardem s3 krotkie 1 dobrze ostrzyzone
wlosy. Biznesowy wizerunek me¢zczyzny kioci si¢ natomiast z dlugi rozpuszczonymi
wlosami. Taki rodzaj uczesania tamie standardy wizerunku mezczyzny w kontaktach

biznesowych.*’

8 H. Zakrzewska - Krzy$, 12.08.2008
(http:/twojbiznes.infor.pl/index.php/dzialy/praktyka/artykul-1010375.html)
# ). Daszkiewicz, A. Gierasimczuk, Etyka..., 5.201
% Tamze, 5.203
8 Tamze, 5.204
¥ G. Biatopiotrowicz, Kreowanie wizerunku..., s. 74-75
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Istotne znaczenie w budowaniu wizerunku me¢zczyzny ma roéwniez zarost.
Najwigksze zaufanie budzi gtadko ogolona twarz. Broda i wasy nie majg juz tak
pozytywnego znaczenia jak w czasach ich najwigkszej popularnos$ci. W $wiecie biznesu
nie sg one wskazane.*

Kobiety - majg wiekszy wachlarz mozliwosci dobierania odpowiedniego ubioru
do pracy, niz me¢zczyzni. Dobrze dopasowany pod wzgledem rozmiaru i kroju stroj,
bardzo dobrze §wiadczy o klasie kobiety w biznesie.

Grazyna Bialopiotrowicz twierdzi, ze jedna z najwazniejszych zasad budowania
biznesowego wizerunku kobiet jest ograniczenie w ubiorze elementéw kokieteryjnych,
ktoére mogg podkreslaé atrakcyjnosé fizyczng kobiet. Prezentowanie zbyt odstonigtego
ciata zaprzecza profesjonalnemu wizerunkowi kobiety w sferze biznesowej. Stroj
biznesowy kobiet nie powinien wigc odstania¢ ramion, brzucha oraz zbyt duzego
dekoltu. Zastanianie twarzy rozpuszczonymi wlosami, jak réwniez grzywka
zakrywajgca oczy, moze natomiast oznacza¢ brak pewnosci siebie.*

Ubiodr kobiet jest tym bardziej profesjonalny i biznesowy, im mniej przekazuje
informacji o prywatnej sferze kobiet. Unikanie zbyt kokieteryjnych dodatkow pozwala
na budowanie dobrych relacji migdzy kobieta a mezczyzng, jak rdwniez wplywa na
pozytywny i prestizowy obraz kobiety.”

Parafrazujac Grazyng¢ Biatopiotrowicz, na kobiecy stroj biznesowy sktada si¢
przede wszystkim ubranie, fryzura, makijaz, wyglad dtoni, bizuteria 1 obuwie. Mozna
do tego rowniez doda¢ stan uzebienia oraz przybory do pisania.”* Wszystkie te czynniki
przyczyniajg si¢ do obrazu idealnego handlowca, jakim moze by¢ kobieta.

W garderobie kobiety spotykajacej si¢ na co dzien z klientami powinny si¢
znajdowa¢ odpowiednio skrojone ubrania, dopasowane do sylwetki kobiety. Idealny
strdj kobiety do pracy to klasyczna spddnica lub spodnie z Zakietem. Dopuszczalna jest
rowniez sukienka odpowiedniej dtugosci. Tonacja ubran kobiet nie powinna znacznie
si¢ r6zni¢ od kolorystyki strojow mezczyzn. Ubranie nie powinno by¢ ani obciste, ani

zbyt luzne. Dobra zasada, o jakiej pisze Bialopiotrowicz, to wybieranie ubran 0 jeden

8 Tamze, s. 76-77
% Tamze, s. 53
% Tamze, 5.54
! Tamze, $.56
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rozmiar wigkszych, poniewaz kobieta w zbyt obcistych spodniach, czy marynarce nie
prezentuje si¢ dobrze.”

Istotnym elementem jest rowniez fryzura. Rodzaj uczesania wtosow, ich dlugos¢
I kolor to konkretny przekaz niewerbalny. Ze sposobu uczesania kobiety mozna
wyczytaé, czy jest ona pewna siebie 1 zdecydowana, czy tez raczej pozostaje w cieniu.
U kobiet, dobrze wygladaja wtosy zdrowe 1 zadbane. Podczas spotkan biznesowych
najbardziej profesjonalnie wygladaja wlosy spicte, ktore dodaja kobietom gracji i
dystynkcji. W przypadku krétkich lub krgconych wtosoéw, kobiety powinny zaczesywaé
je w taki sposob, aby nie zastaniaty twarzy.”

Kolejng kwestig, o ktdrej nalezy wspomnie¢ przy omawianiu wizerunku kobiet
w sferze kontaktow biznesowych jest rowniez makijaz. Zbyt ostry i przesadny makijaz
u pan, sprawia jeszcze mniej profesjonalne wrazenie, niz zupelny jego brak. Wobec
tego, kobiety odwiedzajace na co dzien swoich klientéw, powinny pamictaé o tym, ze
umiejetnos¢ robienia odpowiedniego makijazu do okazji biznesowych moze przynies¢
wymierne korzy$ci. Makijaz stuzbowy powinien by¢ przede wszystkim naturalny, jak
rowniez dostosowany do wieku, urody i ubrania kobiety.>

Nie nalezy roéwniez zapomina¢ o kwestii obuwia. Regulaminy dress code®
najwigkszych, migdzynarodowych firm sa zgodne, co do tego, ze kobiece obuwie nie
powinno eksponowaé palcow u stop. Dopuszczane jest jedynie obuwie z odkrytymi
pietami.*Kobiety pracujace w biznesie powinny takze pamigtaé, aby swojg bizuterie
dobiera¢ z umiarem. Wszelkie zdobienia w postaci pierscionkow, broszek, i1 innych

elementow tego typu, powinny by¢ dobierane dyskretnie. *

2.5. Spoleczny stosunek wobec przedstawicieli handlowych

Wiodzimierz Wesotowski zauwaza, ze prestiz danego zawodu jest zjawiskiem

ztozonym, ktére moze zosta¢ zbadane z wielu stron. Prestiz zalezy przede wszystkim od

% Tamze, s. 59-61
% Tamze, 5.64-70
% A. Maron (http://jejsukces.pl/wizerunek-w-biznesie/133-kobieta-w-biznesie-nowy-wizerunek)
% Dress Code - to pewien kanon stroju, ktory wyznacza wyrazne reguly i zasady ubioru stuzbowego
%M. Leopolt - Kuropatwinski (http://biznes.onet.pl/10-faux-pas-w-biznesowym-wizerunku-kobiet-
odcinek,18493,4262812,9227979,fotoreportaze-detal-galeria)
% Jan M. Fijor Metody zdobywania..., 5.39
37



cech spolecznych, jakimi charakteryzuja si¢ osoby pracujace w danej specjalizacji.
Wséréd wyzej wymienionych cech moze si¢ znajdowaé stopien zamoznoSci,
wyksztalcenie lub wiedza, jaka posiada dany pracownik. Z drugiej za$ strony
Wesotowski twierdzi, ze prestiz moze rowniez zaleze¢ od systemu wartosci
wyznawanym w danym kraju oraz od ideologii. System warto$ci decyduje w tym
przypadku o tym, jakie cechy sg brane pod uwage w prestizowych ocenach zawodow.
Analizujac kwestie prestizu zawodow, Wilodzimierz Wesotowski przywotat opinie
jednego z socjologdw ,,Prestiz jest fazg nizszosci — wyzszosci”. Jeden z zawoddéw moze
by¢ uwazany za podstawe ,,wyzszego”, a drugi zawdd ,,nizszego” miejsca W opinii
spoteczne;j.*®

Niektore zawody w oczach spoleczenstwa sg mato istotne, inne natomiast
postrzegane sg jako profesje bardziej uzyteczne, w ktérych prace nalezy wlozy¢
zdecydowanie wigcej wysitku niz do pozostatych. Zastanawiajac si¢ nad rangg zawodu
przedstawiciela handlowego w Polsce, skupitam swoja uwage rowniez na ogloszeniach
o prace oraz na forach internetowych, z ktorych mozna otrzymac¢ informacje z pierwszej
reki na temat specyfiki pracy i prestizu zawodu handlowca w Polsce.

Przegladajac najwigksze portale rekrutacyjne w kraju mozna zauwazy¢, ze jedne
z najcze$ciej umieszczanych ogloszen dotycza pracy w charakterze przedstawiciela
handlowego. Moze to wskazywac¢ na kwesti¢ podazy, ktora wplywa na to, ze rekruterzy
maja spore problemy ze znalezieniem odpowiednich osob stanowisko handlowca. Po
drugie, czesto si¢ styszy, ze w zawodzie przedstawicieli handlowych zauwazalna jest
dos¢ znaczna rotacja, ktora rowniez moze si¢ przyczynia¢ do iloSci ogloszen
rekrutacyjnych, zwigzanych z tym stanowiskiem pracy. Niemniej jednak, poszukiwani
sa handlowcy z réznych sektorow branzowych w calym kraju. Wedlug jednych ofert,
prace na stanowisku handlowca moze rozpoczaé¢ osoba ze srednim wyksztalceniem, bez
najmniejszego doswiadczenia. Mozna si¢ rowniez spotka¢ z druga grupg ogloszen, z
ktorych wynika, ze dopiero kilkuletnie doswiadczenie w zawodzie 1 wyzsze
wyksztalcenie moze obligowa¢ dang osob¢ do zlozenia aplikacji na stanowisko
przedstawiciela handlowego.

Portal GoldenLine, ktory zrzesza spotecznos¢ skupiong na rozwoju kariery
zawodowej zawiera cenne informacje dotyczace specyfiki pracy handlowca. Na portalu

goldenline.pl mozna zauwazy¢ grupy osob, ktore zajmuja si¢ miedzy innymi

% W. Wesotowski, [w]: A.Sarapata, Socjologia..., s.175-176
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tworzeniem profili zawodowych przedstawicieli handlowych w Polsce. Moderatorzy
grup zajmuja si¢ okre§leniem konkretnych zagadnien, wedtug ktoérych swoje opinie
przekazuja pozniej zainteresowani. Tematyka z jaka mozna si¢ spotka¢ podczas
przegladania dyskusji na goldenline.pl zwigzana jest z zarobkami, motywacja, cechami
charakteru oraz ogdlna opinia na temat zawodu przedstawiciela handlowego.*
GoldenLine z jednej strony jest portalem, na ktérym mozna rozpocza¢ poszukiwanie
pracy w charakterze przedstawiciela handlowego, a z drugiej strony jest juz gotowym
narz¢dziem do wyszukiwania konkretnych specjalistow w tej dziedzinie. Ponadto,
portal ten mozna rowniez potraktowac jak poradnik dla oséb zajmujacych si¢ na co
dzien sprzedaza. Mozna tam uzyska¢ informacje dotyczace sukcesu pracy w profesji
handlowca, emocji w procesie sprzedazy, systemu motywacji pracownikow, jak
rowniez zarobkow z perspektywy dostepnych branz handlowych.100

Oprocz tradycyjnych portali rekrutacyjnych kolejnymi miejscami, w ktorych

mozna spotkaé si¢ z profilami zawodowymi handlowcow sa réwniez portale Profeo
oraz LinkedIn.
Podobnie jak na goldenline.pl mozna si¢ tam doszuka¢ gotowych ogloszen o prace,
umozliwiajacych podjecie pracy w zawodzie przedstawiciela handlowego. Na obu
wyzej wymienionych serwisach, handlowcy moga réwniez wymienia¢ si¢ swoimi
doswiadczeniami 1 szuka¢ odpowiedniej dla siebie branzy.

Najbardziej obszernych informacji zwigzanych z praca w profesji handlowca
mozna si¢ jednak doszuka¢ na forach internetowych. Swojego glosu udzielajg tam
najczesciej osoby bezposrednio zwigzane z handlem. Sg to najczgsciej osoby, ktore
miaty mozliwos¢ pracy w charakterze przedstawiciela handlowego. Z drugiej strony
zainteresowani opisuja rowniez doswiadczenia z pracy, jakie zapamigtali z opinii
znajomych 1 bliskich. Dyskusje na forach internetowych w duzej mierze dotycza
tematyki prestizu i optacalnosci pracy w profesji handlowca. Z moich obserwacji
opartych na informacjach pozyskanych na forach internetowych wynika, ze prawie
kazdy przedstawiciel handlowy na poczatku swojej pracy otrzymal od swojego
pracodawcy samochod shuzbowy. Jak wynika z opinii bylych przedstawicieli

handlowych, nie kazdy z nich miat jednak mozliwos$¢ dodatkowego benefitu w postaci

% http://www.goldenline.pl/forum/1959358/tworzymy-profil-idealnego-handlowca
100 hitp://www.goldenline. pl/forum/zawod-przedstawiciel-handlowy
39



bezptatnego tankowania samochodu. Dalej stalymi dodatkami do wynagrodzenia jest
réwniez przenosny komputer oraz telefon komorkowy.

Poglady osob udzielajacych si¢ na forach internetowych dotyczace zarobkow
przedstawicieli handlowych sg bardzo zréznicowane. Wigkszo$¢ osob podaje jednak, ze
pensja handlowca waha si¢ od dwdch, nawet do dwunastu tysiecy ztotych miesiecznie.
Wynagrodzenie rozpatrywane jest ze wzgledu na sektory branzowe, dtugo$é stazu pracy
oraz system prowizyjny w firmach. Opierajac si¢ na opiniach forumowiczow, ptaca
zalezy takze od wielkosci danej firmy oraz od podejscia pracodawcy do swoich
podwladnych. Im wigcej wysitku wklada si¢ w prace, tym wigcej sprzedazy i prowizji
mozna sobie wypracowa¢, dlatego w duzej mierze wynagrodzenie handlowca zalezy od
zaangazowania.

Zdania sg rowniez podzielone w kwestii satysfakcji z pracy. Wiele 0sob podaje
konkretne sytuacje, w ktorych profesja handlowca uniemozliwiata im prywatne zycie,
przez to, ze kazdego dnia praca taczyta si¢ z wyjazdami stuzbowymi. Na réznych forach
mozna spotka¢ si¢ z osobami, ktore przedstawiaja negatywne skutki pracy
przedstawiciela handlowego, mowigc o stalym stresie, braku snu i mobbingu w pracy.
Pojawiajg si¢ rowniez zestawienia pracy handlowca z zawodem akwizytora.
Zadowoleni ze swojej pracy usilnie bronig poréwnywania obu tych profesji, natomiast
osoby nie posiadajace pozytywnego doswiadczenia z pracy w sektorze handlowym
starajg si¢ przekona¢ innych, ze oba zawody sa rowne sobie i mato prestizowe.
Przegladajac poglady wypowiadajacych si¢ osob mozna takze zauwazy¢ calkowicie
przeciwstawne opinie traktujgce o tym, ze prace przedstawiciela handlowego w dobrej
firmie oraz z dobrymi zarobkami, mozna nazwac profesja o wysokim prestizu.

Przedstawiciele handlowi dajg si¢ takze we znaki poprzez wzglad na dojazdy do
swoich klientow. Forumowicze opisuja, ze stale mozna obserwowac handlowcoéw
famigcych nagminnie przepisy ruchu drogowego, przez to, ze kazdego dnia $pieszg si¢
na spotkania z kontrahentami. Tego rodzaju sytuacje powoduja zagrozenie na drogach,
ktore wigza si¢ z wypadkami. Istnieje nawet stereotyp mowiacy o tym, ze
przedstawiciele handlowi powoduja najwicksza ilo§¢ wypadkow drogowych.

Na forach mozna doszuka¢ si¢ jeszcze innych informacji o negatywnych
aspektach pracy w profesji handlowca. Z opinii dostepnych w Internecie mozna
wyczyta¢, ze w wielu firmach handlowych z pracy moga cieszy¢ si¢ jedynie wybrane
osoby, ktore poprzez réoznego rodzaju uktady uksztattowaty sobie pozycje w firmie. Nie
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kazdy otrzymuje rowniez umowg o prace. Coraz czgsciej handlowcy sg zatrudniani na
umow¢ zlecenie, lub tez s3 zmuszeni otworzy¢ wilasng dziatalno$¢ gospodarcza.
Kontrowersje budzg takze opinie zwigzane migdzy innymi ze szkoleniami
pracownikow, ktore wigza si¢ z wyjazdami grupowymi handlowcéw. Fora informuja, ze
tego typu wyjazdy nie odbywaja si¢ bez duzej dawki alkoholu, co niesie za sobg
zaglebianie intymnych relacji ze wspotpracownikami. Czgsto, w takich relacjach biorg
udziat osoby, ktore posiadajg wspotmatzonka i dzieci.

5,101

Wedtug raportu ,,Polski handlowiec pod lupg”™" wynika, ze kilka lat pracy w

zawodzie handlowca moze doprowadzi¢ do tzw. wypalenia zawodowego, czyli
momentu, w ktorym dalsze wykonywanie czynno$ci zwigzanych z pracag zawodowa nie
przynosi juz satysfakcji, ale prowadzi do frustracji. Dane uzyskane podczas OBW!%
informuja, ze 45 % badanych respondentow w charakterze handlowca pracuje najwyzej
do 5 lat. Staz pracy w profesji handlowca dtuzszy jak 10 lat deklaruje jedynie 27 %

badanych.®

101 G.. Jablonska, ,, Polski handlowiec..., 2010
192 OBW — Ogélnopolskie Badanie Wynagrodzen
103 G.. Jablonska, ,, Polski handlowiec..., 2010
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3. METODOLOGIA BADAN WEASNYCH

Kobiety coraz czgsciej decyduja si¢ na potaczenie zycia rodzinnego z zawodowym,
szukajgc jednoczesnie odpowiedniej dla siebie profesji. Stanowisko przedstawiciela
handlowego, jeszcze niedawno byto domeng mezczyzn, dzi§ budzi zainteresowanie
réwniez wsrod kobiet cenigcych sobie elastyczny czas pracy i zakres wykonywania
obowigzkow rozpatrywany z zadaniowego systemu zatrudnienia.

Jak kobiety radzg sobie w profesji przedstawiciela handlowego? Czy szeroko
rozumiana z punktu socjologicznego ,,kobieco$¢” okazuje si¢ pomocna, a zarazem CZy
wyroznia si¢ od pracy me¢zczyzn w odniesieniu do przedstawicieli handlowych?
Powyzszy aspekt zostanie zbadany w niniejszej pracy, bowiem stat si¢ przedmiotem i

gléwnym celem nizej przedstawionych badan empirycznych.

3.1.Problematyka badawcza

Realizacja badan powinna zosta¢ poprzedzona sformutowaniem problemow
gléwnych 1 szczegotowych, ktore okresla gtowny kierunek i1 zakres planowanych
przedsiewzigé.'™ Problem badawczy stanowi zespol pytan, na ktorych odpowiedzi
dostarczg badania ernpiryczne.105

Podczas tworzenia narzedzia badawczego, szczeg6lng uwage zwrdcitam na
pozycje zajmowang przez kobiety na rynku pracy, jak rowniez na ogdlng specyfike
zawodu przedstawiciela handlowego. Pozwolito mi to na sprecyzowanie doktadnego
przedmiotu badan w stosunku do interesujgcej mnie profes;ji.

W niniejszej pracy zostaly sformutowane dwa problemy badawcze. Nalezy do
nich specyfika zawodu przedstawiciela handlowego oraz specyfika wykonywania tej
profesji przez kobiety. Z tych dwdch pytan gtownych zostaly wyselekcjonowane
pytania szczegdlowe, ktore byly zadawane kazdemu respondentowi. Pierwszy blok

tematyczny dotyczyt samej pracy przedstawiciela handlowego. Chcialam si¢ tutaj

dowiedzie¢, co sami handlowcy sadza na temat swojego zawodu. Na samym poczatku,

104 Stefan Nowak, Metodologia badar pedagogicznych, Warszawa 1970, s.24
105 Tamze, s.21
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tuz po przedstawieniu przebiegu swojej kariery zawodowej, pytalam o cechy
charakterystyczne oraz o obowiazki przedstawicieli handlowych. Nie zabrakto tutaj
rowniez pytan dotyczacych ptei 1 wieku, w jakim przyjmowani sg do pracy handlowcy.
Interesowato mnie réwniez to, czy pracownicy tej grupy zawodowej mogg nada¢ swojej
profesji miano prestizowego zawodu, lub tez czy pracuja w tym zawodzie z wlasnego
wyboru, czy z koniecznosci. Pierwsza cze$¢ rozmowy konczylam pytaniami
zwigzanymi z systemem motywacji w pracy, jak rowniez relacji miedzy
przedstawicielami handlowymi z wlasnymi pracodawcami i klientami.

Moi badani w odmienny sposob reagowali, kiedy informowatam ich o drugim,
jeszcze wazniejszym dla mnie bloku tematycznym zwigzanym z rolg kobiety w tym
zawodzie. Panowie niekiedy byli ucieszeni faktem, ze w drugiej czeSci rozmowy
skupiamy si¢ bardziej na kobietach, a Panie, zastanawiaty si¢ dlaczego tak duzy nacisk
w dalszych pytaniach ktad¢ na kobiety pracujgce w tym zawodzie. Mimo, ze temat
mojej pracy zostal im przedstawiony wczesniej, kobiety — moje rozmowczynie,
zadawatly mi tuz po zakonczonym wywiadzie dodatkowe pytania zwigzane z wyborem
tematu mojej pracy magisterskiej i dogtgbniejszym skupieniu si¢ przeze mnie na pici
zenskiej.

Podczas wywiadu, pierwsze zadane przeze mnie pytania dotyczyly ogdlnego
przedstawienia si¢ rozmowcy. Pytalam o dotychczasowa karier¢ zawodowa badanych
zwigzang z pracag w handlu. Zatrzymywatam si¢ na dtuzej przy aktualnie wykonywanej
przez nich pracy, lub w momencie, w ktorym uznatam, ze informacje o danej branzy
moga mi si¢ w szczegolnosci przydac. Pytajac o do§wiadczenie badanych staratam sie
ustali¢ z nimi dlugos$¢ stazu pracy na zajmowanych dotychczas stanowiskach. Powyzsze

kwestie rozpoczynaty moj kwestionariusz wywiadu.

3.2.Wybor techniki badawczej

Jak zauwaza Stefan Nowak, gtownym warunkiem podjecia zamierzonych badan
jest zdecydowanie si¢ na konkretng metodg, techniki oraz narzedzia badawcze, ktore

okazg si¢ pomocne podczas poszukiwania odpowiedzi na problem danej pracy.106

196 5 Nowak, Metodologia badar spolecznych, Warszawa 1985, 5.237
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W moich badaniach do pracy magisterskiej zdecydowatam si¢ na metode
jakosciowg. Na temat jakosciowej metody badawczej wypowiadal si¢ D. Silverman,
twierdzac, ze ,,Socjologia jakosciowa jest perspektywq opisu, rozumienia i czasami
wyjasniania zjawisk spotecznych poprzez badania empiryczne i analize doswiadczen
indywidualnych i grupowych, definicji swiata spotecznego oraz interakcji, przy uzyciu
Jjakosciowych metod badania lub  jakosciowej —analizy”.*®  Technika, ktora
zdecydowatam si¢ zastosowac¢ W sSwojej pracy, byly indywidualne wywiady poglebione.
Dzi¢gki temu, ze wywiady poglebione pozwolily mi na bezposrednia rozmowe z
respondentami, mogtam sama decydowac¢ o ich przebiegu oraz decydowaé o kolejnosci
zadawanych pytan. Wazne byto dla mnie réwniez samo dopytywanie moich badanych,
w sytuacjach, w ktorych uznatam, ze ich dotychczasowe wypowiedzi nie dostarczyty mi
wymaganej przeze mnie ilo$ci danych. Na wybrang technik¢ badawcza zdecydowatam
si¢ dlatego, ze zalezalo mi na zdobyciu jak najbardziej szczegdétowych informacji
zwigzanych z zawodem przedstawiciela handlowego. Ponadto, bardzo wazne bylo dla
mnie rowniez uchwycenie zroznicowania doswiadczen 1 ludzkich historii w odniesieniu
do pracy zawodowej. Dzigki wywiadom poglebionym, mogtam doktadnie przyjrze¢ si¢
osobistym do$wiadczeniom moich badanych w profesji przedstawiciela handlowego.

3.3. Organizacja i przebieg badan

Glownym zamierzeniem badan, byto zbadanie specyfiki zawodu przedstawiciela
handlowego w odniesieniu do kobiet, oraz przedstawienie roéznic wynikajacych miedzy
dwiema plciami w tej profesji. Moimi respondentami byly zatem osoby, majace na co
dzien do czynienia z pracg handlowca. Ostatecznie zdecydowatam, ze na potrzebe
szczegotowej analizy, poprosze o rozmowe dwanascioro respondentoéw. Wazng kwestig
podczas przemys$len nad moimi badaniami bylo roéwniez to, aby branze, o ktdrych
bedzie mowa podczas rozméw z kolejnymi osobami, nie powtarzaty si¢ zbyt czesto. Od
kazdej badanej osoby chciatam uzyska¢ informacje, o ktorych wczesniejsi respondenci

nie wspominali. Moje zainteresowanie budzily zréznicowane sektory branzowe,

97 b Silverman, Interpretacja danych jakosciowych, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2007, s.12
44



poczawszy ogélnie od branzy FMCG'®, skonczywszy na B2B'%, dlatego tez ostateczny
wybor tej, a nie innej dwunastki byt przeze mnie przemys$lany réwniez pod tym
wzgledem. Moi respondenci to osoby pracujgce miedzy innymi w branzy reklamowe;j,
poligraficznej, biurowej, motoryzacyjnej i wentylacyjnej. Szczegotowa charakterystyka
wszystkich badanych jest przedmiotem kolejnej cz¢sci niniejszej pracy.

Cze$¢ przygotowanych przeze mnie pytan dotyczyla w duzej mierze kobiet
specjalizujacych si¢ w pracy przedstawiciela handlowego, dlatego interesowalo mnie
podejécie do tego problemu widziane oczyma obojga plci. Z tego wzgledu szes¢
wywiadoéw przeprowadzitam z kobietami, a druga potlow¢ z m¢zczyznami. Zalezato mi
réwniez na tym, aby moi badani byli w réznym wieku, dlatego tez migdzy innymi
wybor konkretnych os6b do rozmowy przedtuzyt si¢ nieco w czasie. Kolejnym
powodem, dla ktérego przeprowadzenie moich badan si¢ przedtuzyto byt fakt, ze troje z
moich rozmdéwcoOw to osoby, ktérych nigdy wczesniej nie spotkatam. Nie checiatam wigc
tym osobom narzuca¢ terminu spotkania ze swojej strony, ale wolalam si¢ dopasowaé
do terminu, ktéry dla nich byt najbardziej odpowiedni. Respondenci zostali wigc
dobrani metoda celowego doboru proby. Jak zostalo wspomniane juz wyzej, znaczacy
wplyw na decyzje o wybranej grupie respondentow miat dla mnie fakt, aby kazda
wybrana przeze mnie osoba miala sporo do powiedzenia o pracy w charakterze
sprzedawcy. Jak si¢ pozniej okazato, spora cz¢$¢ moich badanych caty czas pracuje na
stanowisku przedstawiciela handlowego. Pozostala cze$¢ respondentéw wcigz pracuje
w sprzedazy, nie zajmujac jednak aktualnie konkretnego stanowiska handlowca.

Grudzien ubieglego roku to czas, w ktorym przeprowadzitam moj pierwszy, a
zarazem jedyny w tym miesigcu wywiad. Sadzeg, ze udato mi si¢ wtedy porozmawiaé
tylko z jedna osoba ze wzgledu na to, ze wigkszo§¢ wybranych przeze mnie
respondentow myslata juz w tym czasie o zblizajacych si¢ $wietach Bozego Narodzenia
1 dluzszej przerwie od pracy, gdyz jak si¢ potem okazalo, spora czgs$¢ przedstawicieli
handlowych z ktorymi rozmawialam, nie pracuje w przerwie migedzy Bozym
Narodzeniem a Sylwestrem.

Zaplanowalam, ze wszystkie wywiady poglebione zakoncz¢ juz w styczniu,

niemniej jednak byto to bardziej czasochtonne niz sobie wyobrazalam. Na poczatku

198 (ang. Fast Moving Consumer Goods) — Branza produktéw uzytku codziennego

http://www.fmcg.eurostudent.pl/infopage.php?id=1
109 (ang. Business to Business) — Relacje wystepujace migdzy klientami biznesowymi, Thumaczenie
wilasne na podstawie: http://www.marketingpower.com/_layouts/Dictionary.aspx?dLetter=B
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marca przeprowadzitam moj ostatni, dwunasty wywiad. Transkrypcj¢ staralam si¢ robi¢
na biezaco po kolejnych wywiadach, w kazdym razie czas przelewania na papier
odpowiedzi moich respondentow nie nalezat do najciekawszych. Zdecydowanie lepiej a
zarazem 1 szybciej mijal mi czas podczas rozmowy z badanymi.

Mimo, ze kazdej osobie zostaly przedstawione takie same pytania, czas rozmow
z poszczegdlnymi osobami zdecydowanie si¢ réznit. Niektorzy udzielali krotkich,
jednozdaniowych odpowiedzi. Staratam si¢ wtedy dopytywac ich jeszcze bardziej, tak
by uzyskac jak najwiecej informacji przydatnych mi do zbadania rozwazanych przeze
mnie problemow. Z drugiej za$ strony, wsrod mojej wybranej dwunastki miatam okazje
przystuchiwac¢ si¢ tak dtugim odpowiedziom na pytania, ktére w tamtej chwili zdawaty
si¢ nie mie¢ konca. Cze$¢ badanych w jednym pytaniu, nie§wiadomie udzielata mi od
razu odpowiedzi na nastepne pytania, ktére mialam przygotowane na dalsza czesé
spotkania. Najkrotsza rozmowa trwata nie dtuzej jak pét godziny. Byto to podyktowane
tym, ze moja rozmowczyni zgodzita si¢ na spotkanie ze mng w siedzibie firmy, w ktorej
pracowata, podczas czasu jej pracy. Natomiast najbardziej zapadta mi w pamigci moja
najdluzsza rozmowa z badana, ktéra w momencie wywiadu, Mimo mocnego
przezigbienia dostarczytla mi wiele istotnych, a zarazem szokujgcych informacji
dotyczacych pracy przedstawiciela handlowego. Mimo zlego stanu zdrowia moja
respondentka stangta na wysoko$ci zadania 1 przedstawila mi swoja dotychczasowa
karier¢ zawodowa z tak zaskakujacymi szczegdlami, w ktore az trudno byto mi
uwierzyc.

Kolejnos¢ nastepujacych po sobie wywiadoéw byta podyktowana terminami, w
ktérych mogli si¢ ze mng spotka¢ respondenci. Miejsce spotkania pozostawiatam do
wyboru badanym. Kilka rozméw przeprowadzilam w neutralnych miejscach, takich jak
kawiarnie w galeriach handlowych, czy tez stoldwka jednej z poznanskich uczelni
wyzszych. Miatam tez okazje gosci¢ w siedzibach firm, do ktérych zostalam zaproszona
przez niektére osoby. Czgs¢ wywiadow miala rowniez miejsce w domach
respondentow, a dwoje badanych przyjeto zaproszenie na rozmowe w moim
mieszkaniu.

Podczas wigkszosci rozmow poruszytam kazda kwestie, ktora znajdowata si¢ w
moim kwestionariuszu wywiadu. Warte uwagi jest rowniez to, ze podczas wywiadow
nie trzymatam si¢ za kazdym razem dokladnego scenariusza pytaf, ale poruszalam
kwestie, ktore w danej chwili wydawaty mi si¢ najbardziej odpowiednie. W zwigzku z
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tym, ze dane jakie uzyskatam podczas rozméw sg bardzo obszerne, w moim raporcie
skupie si¢ tylko na najwazniejszych zagadnieniach, jakie przyczynig si¢ do doktadnej
analizy badanego problemu w mojej pracy magisterskiej. Biorac powyzsze pod uwagg,
podczas dalszego raportu pozwol¢ sobie poruszaé poszczegdlne watki wedtug
kolejnosci, jaka w tym momencie ustalitam, gdyz pewnie kwestie na potrzeby mojego
opracowania nalezy polaczyc.

Opracowanie przeprowadzonych przeze mnie wywiadoéw chciatabym rozpoczaé

od przedstawienia doswiadczenia zawodowego moich dwanasciorga respondentow.
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4. RAPORT Z ANALIZY WYWIADOW

4.1.Sylwetki respondentow — szkic do portretu przedstawiciela handlowego

Pierwsza osoba, ktora zgodzila si¢ na udzieli¢ mi wywiadu, a zarazem ktora
chcialabym przedstawi¢, to Pan () ktory od siedmiu lat zwigzany jest z branza
reklamowa. Jego praca polega doktadnie na sprzedazy reklam do ksigzek telefonicznych
1 mediow internetowych. Moj pierwszy respondent od kilku lat pracuje na stanowisku
specjalisty do spraw obstugi klientow kluczowych w firmie specjalizujacej si¢ reklamag
w mediach papierowych i elektronicznych. Zapytawszy go, czy siedem lat to dlugi
okres czasu pracy w jego firmie, dowiedziatam si¢, ze patrzac z perspektywy jego
branzy, siedem lat to do$¢ dtugi okres czasu.

Styczen rozpocze¢tam od rozmowy z Pania (i Picrwsza kobieta, z ktdra
miatam okazje rozmawiaé tak samo jak Pan (jjjiorzyjcta propozycj¢ przeprowadzenia
wywiadu u mnie w mieszkaniu i zgodzita si¢ przyjecha¢ na rozmowg¢ do mnie.
Rozmowe z Pania (i) rozpoczetam od pytania o jej aktualng prace. Dowiedziatam
si¢, ze moja rozmdéwczyni zajmuje si¢ sprzedaza rdznego rodzaju ubezpieczen,
poczawszy od komunikacyjnych, przechodzac dalej do ubezpieczen zyciowych,
ubezpieczen firm, mieszkan, skonczywszy na ubezpieczeniach mienia. Moja
rozméwcezyni stwierdzita, ze rok jest wystarczajagcym czasem na to, zeby poznaé
specyfike pracy, dlatego tez roczny staz w multiagencji, w ktorej aktualnie pracuje
pozwolil juz jej zdoby¢ doswiadczenie w tej branzy. Jednak nie od pracy w branzy
zwigzanej z ubezpieczeniami Pani (il ozpoczeta swoja karier¢ zawodowa.
Wczesniej] miata okazje pracowa¢ w branzy reklamowej 1 medycznej, ktora to z kolei
zostala okreslona przez nig ,.krétka przygoda”. Doswiadczenie w branzy medycznej
polegalo w przypadku Pani (i} na pracy w sprzedazy poscieli wehianych,
doktadniej moéwiac poscieli zdrowotnych 1 rehabilitacyjnych. Uzyskujac niektore
odpowiedzi na moje pytania od Pani (il wychodzitam nieco poza ramy mojego
kwestionariuszu. Zadawatam kolejne pytania, ktore nie byly przeze mnie zaplanowane,
jednakze podczas rozmowy wyczutam, Ze jestem w stanie uzyskaé wigcej
szczegotowych informacji, jesli tylko sie o to postaram. Dowiedziawszy si¢, ze moja
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badana realizowata plany sprzedazowe w tej firmie, zainteresowalam si¢ tym, dlaczego
w takim razie praca ta byla dla niej krotka przygoda. Wtedy tez uzyskatam odpowiedz:
., Kwestia byta tego typu, ze pracowalismy praktycznie 24 godziny na dobe, poniewaz o
8 rano trzeba byto wstawic¢ sie¢ w biurze, o 12 trzeba byto wyjecha¢ z firmy i pojechac
na spotkania do klientow. Zdarzato sie, ze wracalismy o godzinie 24 do domu, a na 8
rano znowu musielismy pokazac¢ sie w firmie. Takze, praca ta byla praktycznie bardzo
meczgca, bardzo malo snu, caly czas za kierownicg, byto to naprawde meczgce. No i
poza tym umowy byly skonstruowane w taki sposob, Ze pracujemy osiem godzin, a
pracowalismy zdecydowanie diuzej.” Po tej wypowiedzi nie miatam juz watpliwosci
zwigzanych z tym, dlaczego Pani (Jjjjizmicnita miejsce swojej pracy. W pewnego
rodzaju ostupienie zostatam jeszcze wprowadzona, kiedy zapytalam jak w dzisiejszych
czasach wyglada sprzedaz poscieli wetnianych, kto byt najczestszym klientem i jak to
doktadnie wygladato. Do tego ciekawilo mnie jeszcze to, jak Pani (il sprawiata, ze
ludzie starsi - gdyz jak si¢ dowiedziatlam, to oni byli najczesciej klientami tych
produktéw, kupowali komplety poscieli, ktore nie nalezaly do najtanszych? Okazalo sie,
ze nowi pracownicy byli doskonale wyszkoleni przez pracodawcow. Podczas swoich
prezentacji méwili doktadnie to, co przetozeni mieli na mysli. Méwili to, co mialo
zmusi¢ ludzi do zastanowienia si¢ nad zakupem nie tylko poduszki welnianej, ale
catego kompletu. Pani (i) musiata miedzy innymi opowiada¢ swoim klientom, ze
w zwyktej tradycyjnej poscieli znajduja si¢ ogromne iloSci roztoczy. Ludzie nie
posiadajacy poscieli wetnianej sa skazani na sen w poscieli pelnej robactwa, o ktorym
woleliby nie stysze¢. Mato tego, spanie w takiej poscieli prowadzi do bardzo wielu
schorzen. ,, Ale za to.. Posciel welniana jest tak fantastyczna, Ze mozemy spac¢ pod nig
caly rok, w ogole pod niq si¢ nie pocimy, nic nas nie boli.. Ani kregostup, zadne nogi...
Po prostu nie mamy Zadnych problemow.. Nie mamy osteoporozy... No... Mialo to
zachecié¢, zwlaszcza starszych ludzi do zakupienia tej poscieli i przeciez przediuzenia ich
zycia. Nic ich nie bedzie bolato, tak jak teraz... Czyli na staros¢ sobie zapewniq tak
fantastyczng rzecz.” Jak si¢ okazalo, kupujacy taka posciel, najczegsciej dokonywali
zakupu zaciagajac kredyt w banku, nie zostajac nawet do konca poinformowani o tym,
jak wielka przepas¢ kryje si¢ za normalng ceng za posciel, a ceng, ktora staje si¢
widoczna po doliczeniu odsetek za zaciggnigcie kredytu. Z dalszej konwersacji z moja
pierwsza respondentka dowiedziatam si¢ réwniez, Zze przed wyzej opisang pracg, Pani
@G 2cowalta jeszcze na podobnym stanowisku jak moj pierwszy badany. Na
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poczatku praca ta polegata na sprzedazy powierzchni reklamowych do ksigzek
telefonicznych przez telefon. Z biegiem czasu, Pani (i) przeszta do konkurencji i
zajela si¢ sprzedazg bezposrednig takich samych ustlug. Moja szczegdlng uwage przy
temacie sprzedazy bezposredniej zwrocil system kontrolowania pracownikow w tej
firmie. Jednym ze sposobow sprawdzenia, czy pracownicy w danej chwili wykonujg
rzetelnie swoja pracg, bylo zamontowanie we wszystkich pojazdach monitoringu.
Podczas pracy w tej firmie moja respondentka miata godzinng przerwe na lunch. Co
dziwne, miejsce zamieszkania pracownikoOw byto zakazanym miejscem spozywania
positkdw, nie zwazywszy na to, ze przerw¢ obiadowa powinno si¢ wykorzystywac
wedlug swoich potrzeb. Ta sytuacja byta jednym z powodow, dla ktérych Pani (D
zmienita prace.

Kolejna osoba, z ktérg rozmawiatam to dwudziestosiedmioletni Pan (D
Nasze spotkanie odbylo si¢ w mieszkaniu Pana (i) w Poznaniu. Aktualna praca
mojego trzeciego badanego nie jest do konca zwigzana z jego wyksztalceniem. Pan
@ jcst po studiach magisterskich inzynierskich. Studiowat na Politechnice
Poznanskiej telekomunikacje i elektronike. Nie bede skupiata sie¢ tutaj na pierwszej
pracy mojego respondenta, gdyz nie jest ona do konca zwigzana z praca w Sektorze
handlowym. Pytajac o stanowiska na jakie aplikowat Pan (il po zakonczeniu pracy
w swojej pierwszej firmie uzyskatam nastepujace informacje ,, Hm.. Aplikowalem pot
roku po obronie do pracy w zawodzie, bylo bardzo mato takich ofert, a do pracy
handlowca bylo mnostwo, aczkolwiek mato byto odpowiedzi, bo bez doswiadczenia nie
chcieli przyjmowac pracownikow. Dlatego zaczglem prace jako handlowiec w
bankowosci, tak prymitywnie rozumianej.” ldac tym tropem moj badany rozpoczal
prace zwigzang ze sprzedaza kart kredytowych. Po przepracowaniu szesciu miesigcy
Pan () zmienil branze i rozpoczat swoja karier¢ w firmie zajmujacej si¢ sprzedaza
urzadzen 1 przedmiotow biurowych. Bytam nieco zdziwiona, kiedy dowiedziatam si¢ od
mojego respondenta, ze w tej firmie od pracownikow wymaga si¢ realizacji szesnastu
spotkan dziennie, przy zatozeniu o$miogodzinnego rytmu pracy. Od razu zapytalam
mojego rozméwce czy jest to w ogdle mozliwe. Poza obowigzkami zwigzanymi z
odwiedzeniem okreslonej grupy klientow, Pan (i) musi ztozy¢ raport z przebiegu
dnia pracy w systemie, ktory jest sprawdzany podzniej przez jego przetozonych.
Dopytujac doktadniej czy wymagana ilo$¢ spotkan jest mozliwa, dowiedziatam sie, ze
w rzeczywistosci to wyglada tak, ze w systemie podawana jest czasami nawet wigksza
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lo$¢ spotkan niz ta wymagana przez przetozonych, a faktycznie nie jest to po prostu
realne zaktadajac, ze pracuje si¢ osiem godzin.

Dwudziestego trzeciego stycznia z samego rana zostatam zaproszona do
siedziby firmy mojej kolejnej respondentki. W tej firmie spotkatam si¢ z Pania (D
ktoéra od pigciu lat pracuje tam na stanowisku przedstawiciela handlowego. Jak si¢
okazato, Pani (i) pracuje w branzy poligraficznej. Doktadniej mowiac, firma, w
ktorej si¢ spotkaty$my zajmuje si¢ produkcjg wykrojnikow do produkcji opakowan.
Innymi stowy sg to matryce, ktore pozwalaja na wycinanie réznego rodzaju kartonow
potrzebnych do opakowania produktow. Na samym poczatku zapytatam Paniq (S
o to czy branze w ktorej aktualnie pracuje mozna okresli¢ jako branze bardziej meska
niz kobiecg. Bez chwili zastanowienia ze strony badanej dowiedziatam si¢, ze klienci
Pani (il chctnie z nig rozmawiaja, spotykaja si¢ z nig bez zadnych problemow,
dlatego nie zauwazyla ona, aby byta nieodpowiedniag osobg na tym stanowisku. Do
obowigzkow Pani (i) nalezy obstuga poludniowej czesci Polski. Tydzien jej pracy
rozpoczyna si¢ od poniedziatku, ktéry za kazdym razem jest dniem biurowym, W
ktorym zatatwiane sg wszelkiego rodzaju sprawy zwigzane z dokumentacjg i umowami.
W tym dniu Pani (i) rOwniez umawia sobie spotkania z klientami, po to by we
wtorek wyruszy¢ z Poznania i dokonywa¢ umowionych spotkan z kontrahentami. Po
skonczonych spotkaniach moja rozmoéwczyni udaje si¢ do hotelu i do konca tygodnia
pracuje na danym terenie. Zapytatam od razu czy bez problemu mozna pogodzi¢ prace
zawodowa zwigzang z wyjazdami shuzbowymi w §rodku tygodnia z zZyciem prywatnym.
Uzyskatam nastepujaca odpowiedz ,,(...) To jest juz sprawa tego rodzaju, zZe ja nie
jestem osobq bardzo mlodg, mam juz dwadziescia lat matzenstwa za sobq ponad, mam
juz synow dorostych, samodzielnych. Tutaj nie mam juz jakby wyrzutow sumienia, Ze
zostajg na tych kilka dni sami, tym bardziej, ze pracujq, uczq sie, tez majg czas zajety.
Nie stanowi to dla mnie Zadnego problemu, wigc ja mam takg mozliwosé, Zze moge
zostawi¢ dom na te kilka dni i moge wykonywaé prace, ktorg lubie. Ta praca oprocz
tego, ze ja lubig jezdzi¢, to sama w sobie sprawia mi wielkqg przyjemnos¢. Tak jak
mowitam na poczqtku, lubie spotyka¢ sie¢ z ludzmi, lubie kontakt bezposredni z ludzmi...
No i lubi¢ poznawac ludzi, a siedzqc codziennie w biurze od osmej do szesnastej, to dla
mnie by byla bardzo nudna praca. Ja nigdy w swoim Zyciu takiej pracy nie
wykonywatam.” 7 dalszej rozmowy wyniknelo, ze wczedniejsze doswiadczenie Pani
@ (2ktycznie nie bylo zwigzane z praca w biurze. Do czasu urodzenia drugiego
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dziecka moja respondentka pracowala na scenie, $piewala zawodowo. Majac dzieci
trudno byto juz pogodzi¢ role matki z rolg artystki, dlatego, ze trasy koncertowe stawaty
si¢ coraz dhuzsze, a wyjazdy na ponad trzy tygodnie, majac jednocze$nie mate dzieci w
domu, nie byly prostag sprawa. Wybranie roli matki przez Pania (i poniosto za sobg
zmiang¢ pracy na branz¢ ubezpieczeniowa. Byta to doktadnie sprzedaz ubezpieczen na
zycie oraz ubezpieczen majatkowych. Niestety praca w tej branzy, nie wywotuje u Pani
@& vozytywnych wspomnien. Moja badana wspomina ,, Tamta praca mnie spalita
psychicznie. Ja musialam zrezygnowac dlatego, ze byta tam potworna presja, ciggle byt
bat nad nami. Ja nie mogtam diuzej pracowac w takich warunkach. Od nas si¢ ciggle
wymagato, wymagato... Byta ciggle gonitwa, natomiast naktad pracy jaki si¢ wktadato
nie byt wspolmierny do profitow, jakie z tego tytutu mielismy. Poza tym jedenascie lat
pracy w takich warunkach to jest juz diugo. Ja stracitam zdrowie wiasciwie... Moge tak
powiedzie¢. Musialam zrezygnowac¢, musialam sig¢ zresetowac, zrobi¢ sobie rok
przerwy, doprowadzi¢ swoj organizm do stanu dobrego, Zeby nie powiedzie¢ bardzo
dobrego... I zajgé si¢ czyms innym.” PO wspomnieniach zwigzanych z pracg Pani
@& ' branzy ubezpieczeniowej, zostatam jednak utwierdzona w przekonaniu, ze
aktualna praca daje mojej respondentce tyle satysfakcji, ze po tygodniu spedzonym za
kierownicg ma ona jeszcze ochotg i energi¢ zeby odprezy¢ sie na sitowni.

Rozmowe z moim kolejnym badanym rozpoczetam dos¢ nietypowo. Odsungtam
si¢ na moment od pytan zawartych w moim kwestionariuszu i1 zapytatam bezposrednio
respondenta o wiek. Pan () okazat si¢ najstarszg osoba, z ktorg przeprowadzitam
rozmowe. Majac piecdziesiat dziewigC lat, do tej pory moj pigty rozmdwca nie moze
znalez¢ idealnej pracy dla siebie, stad tez miejsca jego pracy z czasem si¢ zmieniaty. W
doswiadczeniu zawodowym Pana (i) nic zabrakto pracy w Domu Kultury, czy tez
pracy W jednym z poznanskich hoteli na kierowniczym stanowisku. Mial tez okazje
pracowa¢ jako wychowawca trudnej mtodziezy w domu poprawczym. Nastgpnie
kariera Pana (i) przybrata zupelnie nowe tory, ktore sprowadzity mojego badanego
do pracy w sprzedazy. Podobnie jak dwoje moich pierwszych respondentow, Pan (il
mial okazj¢ pracowa¢ w firmie oferujacej sprzedaz reklam do ksiazek telefonicznych.
W doswiadczeniu mojego najstarszego rozmowcy powtorzyta si¢ takze praca w firmie
zajmujacej si¢ sprzedaza poscieli wetnianych. Roznilo si¢ to jednak zdecydowanie od
doswiadczenia Pani (Jlll z tcgo wzgledu, ze swoja prace w tej firmie Pan (D
wykonywat kilka dobrych lat przed moja drugg respondentks. Z opowiadan Pana
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@y ikalo, Ze kiedys na spotkania z klientami jezdzito si¢ w kilka osob. W duze;j
mierze klienci, ktorych pod opieka mial moj badany znajdowali si¢ na poludniu Polski,
co wigzato si¢ z duza dyspozycyjnoscig dla pracodawcy i pracg poza miejscem
zamieszkania. Spotkania prowadzito kilka osdb, a po przedstawieniu produktow
wszyscy handlowcy zajmowali si¢ sprzedaza poscieli. O przyczynie zmiany tej pracy na
nastepng, Pan () mowi w nastepujacy sposob ,, Nie miatem etatu, przede wszystkim.
Miatem umowe na zlecenie, szukatem wiec innej pracy, a praca ta byla mocno
wyczerpujgca. Wyjezdzato sie na caly tydzien, dziennie byly dwa spotkania i czesto w
miejscowosciach oddalonych od siebie o sto kilometrow. Trzeba bylo szybko zrobic
prelekcje, szybko sprzedac posciel, wpakowac sie w samochod, szpula... Sto trzydziesci
na godzing, zeby dojechac na kolejne spotkanie, nastgpna prelekcja i handel (...)" Zbyt
dobrze Pan @ nic wspomina roOwniez pracy zwigzanej ze sprzedaza reklam, o ktorej
moéwitam juz wyzej. Nie bylo tam latwo zdoby¢ nowych klientow, a klienci starsi
odchodzili od wspotpracy lub dazyli do umniejszenia kosztow za reklame. Presja ze
strony zwierzchnikow firmy czesto bywata tak duza, ze stres ogarnial automatycznie
kazdego handlowca. Jak si¢ okazato, po ponad dwoch latach pracy moj respondent
zostal zwolniony z tej firmy. Podczas rozmowy ze mna stwierdzil, ze na poczatku byt
nawet z tego wzgledu zadowolony, ale zdawat sobie sprawe z tego, ze ze wzgledu na
swoj wiek moze by¢ mu trudno znalez¢ inng prace, co si¢ pdzniej niestety potwierdzito.
W kazdym razie otrzymujac wypowiedzenie Pan (jjjjj poczul ogromng ulge. Praca ta
opierala si¢ na ogromnym stresie, a jazda samochodem czgsto polegata na wyscigu, po
to zeby zdazy¢ do klienta na spotkanie w wyznaczone] przez jego godzinie. W
przeciwnym razie bylo si¢ skazanym na dzien bez kontraktu, co nie oznaczalo niczego
dobrego. Biorac pod uwage szybka i niekiedy niebezpieczng jazde samochodem do
klientow, zapytalam Pana (i) czy otrzymat kiedykolwiek mandat podczas
wykonywania swojej pracy za przekroczenie predkosci. Nie spodziewatam si¢ jednak,
ze byto ich az tyle, ze zawsze oscylowaty na gdérnej granicy przed utratg prawa jazdy.
Po tamtych do$§wiadczeniach poszukujac pracy przez jaki$§ czas, moj respondent przez
rok przebywatl na bezrobociu, a nastepnie zajal si¢ sprzedaza odkurzaczy wodnych.
Koszt takiego odkurzacza? Siedem tysiecy. Co robi taki odkurzacz? Jak si¢
dowiedziatam - dostownie wszystko! Warunkiem tej pracy byto jednak to, ze po kilku
latach gdyby Pan (i) zdecydowat si¢ pozostaé w tej firmie, musiatby otworzy¢
wlasng dziatalno$¢ gospodarcza. Zastanawiajace bylo to, ze zajmujac si¢ sprzedaza
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odkurzaczy jedyne wynagrodzenie, ktore otrzymywal moj badany to prowizja za
sprzedane urzadzenia. Bywalo tak, ze nie sprzedajac zadnego odkurzacza w danym
miesigcu, pracowato si¢ po prostu za darmo. Pracownicy rezygnowali z tej pracy i tak
tez postgpit mdj badany. Bioragc pod uwage to, ze kiedy$ Pan () zajmowat wyzsze,
kierownicze stanowiska, w poszukiwaniu dalszej pracy nie rozgladat si¢ tylko za
stanowiskami zwigzanymi ze sprzedaza. Niestety wiek nie preferuje go do tego, aby
znalez¢ ciekawg prace. Wszedzie gdzie poszukiwano osoby na stanowiska pracy, w
ktorych Pan () ma doswiadczenie, wiek automatycznie go dyskwalifikowatl. Nie
byto nawet zadnych rozmoéw i propozycji. Aktualnie, od ponad p6ét roku mdj respondent
pracuje jako agent ubezpieczeniowy. W tym przypadku jednak nie obyto si¢ bez
otworzenia wlasnej dziatalno$ci gospodarczej. Dodatkowo, trzeba wyrobi¢ pewnag
norme, aby firma zaplacita pracownikowi za pierwsze dwa lata wspotpracy. Pytajac o
zdanie Pana (i) na temat tej profesji ustyszatam ,, Praca jest o tyle ciekawa, zZe nie
sprzedaje si¢ powietrza. Ludzie swiadomie to podpisujq i zdajg sobie sprawe z tego, ze
ubezpieczenie zdrowotne, na chorobe, szpitalne, na zZycie, jest niezbedne. Nie jest trudno
kogos namowié¢, ale sytuacja finansowa czesto jest taka, Ze jak juz si¢ kogos na
ubezpieczenie namowi, to po dwoch miesigcach przestaje on ptaci¢ sktadki, bo niestety
rzeczywistosc jest okrutna.” Dowiedzialam si¢ takze, ze Pan (jjchciatby pracowaé w
tej firmie do momentu swojego przej$cia na emeryture. Pod§wiadomie jednak sadzi, ze
moze mu si¢ to nie udac¢ przez wglad na sytuacje gospodarcza w kraju i niskie pensje
wsrdod Polakéw, ktore powoduja, ze wielu z nich nie sta¢ jeszcze dzisiaj na
ubezpieczenie.

Dwudziestego szostego stycznia w jednej z poznanskich kawiarni czekata na
mnie Pani () moja nastgpna respondentka. Na samym poczatku dowiedziatam sig,
ze Pani (i) aktualnie pracuje w firmie farmaceutycznej jako przedstawiciel
medyczny na rynku wielkopolskim. Praca ta polega na promowaniu produktéw i
wyrobow medycznych u lekarzy réznych specjalizacji, doktadniej u ginekologow,
chirurgéw 1 internistow. Spotkania z lekarzami moja badana odbywa w szpitalach,
poradniach, aptekach lub w gabinetach prywatnych lekarzy. W tej branzy, cho¢by w
przypadku Pani (@l praca nie polega na realizacji wytyczonego planu
sprzedazowego. Moja respondentka rozliczana jest z ilo$ci wizyt jaka zostata ustalona
na dany dzien tygodnia. Praca Pani () polega na promowaniu danych lekow,
opowiadaniu o ich zaletach, wtasciwos$ciach, zastosowaniach i dziataniu. Z rozmowy
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wysuwam wniosek, ze moja badana bardzo dobrze czuje si¢ w tej branzy. Mimo, Ze
wczesniej nie miata nigdy styczno$ci z branza farmaceutyczna, to na dzien dzisiejszy
taka praca jak najbardziej jej odpowiada. Z wyksztatcenia, przedstawiana przeze mnie
respondentka jest chemikiem. Tuz po studiach pracowata w laboratorium jako laborant.
Praca ta okazata si¢ jednak do$¢ monotonna. Pani (i) sp¢dzajac cate dnie w
laboratorium wykonywata powtarzajace si¢ badania i nie miata kontaktu z ludzmi.
Stwierdzita takze, ze zawsze uwazala si¢ za osobe¢ kontaktowa, dlatego chciata znalez¢
prace, ktora miata jej umozliwi¢ przebywanie z innymi ludzmi. Po czasie spedzonym w
laboratorium, moja rozmowczyni miata urlop macierzynski, a tuz po nim rozpoczeta
prace w sklepie wielobranzowym. Po pracy w jednym sklepie przyszedt czas na pracg w
kolejnym, niemniej jednak mimo obcowania z innymi ludzmi, Pani (i) wciaz
mys$lata o innej pracy. Na potwierdzenie tego spostrzezenia zacytuje¢ moja badang.
, Miatam kontakt z ludzmi, natomiast to jeszcze nie bylo to, co chciatam wykonywac.
Zawsze jak gdzies pracowatam w sklepie wielobranzowym, to mowitam, zZe chciatabym
by¢ przedstawicielem medycznym. Moze tez nie do konca medycznym, ale
przedstawicielem handlowym. Zawsze mi si¢ marzyla taka praca przedstawiciela, ktory
bedzie miatl kontakt z ludzmi, zawsze bedzie dzialo si¢ cos nowego, bedzie aktywnie
pracowal. Tak zawsze mowitam, no ale nie otrzymatam niestety od razu takiej pracy
(...)” W niedtugim czasie po stazu we wczesniejszym miejscu, Pani (i sprobowata
swoich sit jako przedstawiciel handlowy w branzy reklamowej, o ktdrej mowa byla juz
wczesniej w przypadku pierwszych moich badanych. Nowa praca byta dla mojej
respondentki duzym wyzwaniem. Po kilku miesigcach mozna bylto juz zauwazy¢, ze
Pani @il jest zadowolona z obecnej profesji. Po jakim$ czasie pracy w rodzinnym
miescie, moja badana zostala przeniesiona do Poznania, gdzie zaczglta pracowaé z
klientami ze stolicy Wielkopolski. Gdy zapytaltam si¢ o jakich wspomnieniach
zwigzanych z ta firmg mozemy porozmawia¢, dowiedziatam si¢, ze sama praca 1
kontakty uzyskane podczas catego doswiadczenia w tej branzy daty mojej respondentce
bardzo duzo. Po pierwsze, byla to pierwsza praca Pani (jjjj W charakterze
przedstawiciela handlowego. Praca ta jednak nie polegata na sprzedazy konkretnych
produktow. Moja respondentka sprzedawata swoim klientom miejsca reklamowe, ktore
jak sama twierdzi, rowniez po jakiej$ czeSci mozna nazwa¢ produktem. Czas spedzony
w tej firmie zdaniem Pani () nie nalezal do najlatwiejszych. Jak sama moéwi ,, Nie
byta to praca latwa, poniewaz wiadomo, ze reklama nie jest produktem wymiernym.

55


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


Mozna powiedzie¢ na przykiad, ze kawa jest stodka, dobra w smaku, wptywa na zdrowie
i tak dalej... My po prostu sprzedawalismy marzenia Iludziom, cos co nie jest
namacalne. Ja nie miatam danego produktu, ktorego wilasciwosci, wady i zalety
mogtabym pokazaé klientowi, tylko sprzedawatam cos, czego nie mozna bylo dotkngc.
Tak naprawde sprzedawalismy ludziom marzenia, dlatego tez trudno byto to sprzedac.
Ja zawsze uwazam, ze trudniej jest sprzedac cos, czego nie mozna dotkngé, jakqs
niewymierng rzecz, niz produkt, obojetnie jaki by on nie byt... Czy to jest produkt
niszowy, czy jest to produkt dobrze sie sprzedajgcy, czy dobry, czy zly... Tutaj bylo
cigzej, dlatego uwazam, ze pod tym wzgledem zdobytam dobre doswiadczenie w mojej
dalszej karierze.” Z Czasem praca przestala mobilizowaé, poniewaz wymagania
przelozonych z dnia na dzien stawaly si¢ coraz wigksze. Przykra sprawa w tym
przypadku byto rowniez to, ze pracujac w tej branzy, w tej firmie - jednego dnia byto
si¢ okrzyknietym najlepszym sprzedawcg na $wiecie, a nastgpnego dnia trzeba bylo
nastuchiwac¢ si¢ nieprzyjemnym komentarzom zwroconym ku swojej osobie. Te uwagi
od przetozonych zdaniem Pani (jj byty nie na miejscu i1 nie na poziomie w stosunku
do drugiej osoby dorostej. Dalej moja badana moéwi W niniejszy sposob ,, Mielismy
mowic klientom, ze czerwony kolor to jest kolor niebieski, a niebieski kolor to jest
zielony. Nie do konca mi odpowiadalo oszukiwanie kogos pod przykryciem, czyli
sprzedawanie marzen, ktore nigdy sie nie spelniq... Stwierdzitam, ze nie chce w to dalej
brng¢. Stwierdzitam, zZe nie chce w niedziele o godzinie piegtnastej juz sie denerwowac,
zZe w poniedziatek musze is¢ do pracy... Poza tym dalej nie bede mogta spac i bede
wyzywac sie na moich bliskich osobach w domu.” Przetozeni Pani () uvwazali, ze
dzien bez podpisanego kontraktu mozna uzna¢ za dzien stracony, przez co presja i stres
przed pojsciem do pracy niekiedy powodowat przerdzne nieproszone sytuacje, jak na
przyktad przenoszenie niepotrzebnych emocji do domu. Po pigciu latach spedzonych w
tej firmie moja badana zdecydowata si¢ przerwac ta prace. Ucierpiato na tym rowniez
jej zdrowie, czego konsekwencja bylo to, ze zdecydowata si¢ ona na wizyte u
psychiatry. Sama wizyta u lekarza tej specjalnosci nie nalezala do najlatwiejszych,
aczkolwiek moja respondentka chciala zresetowaé swoje sily i zaczaé wszystko od
nowa. W tym miala wlasnie pomoc jej rozmowa z lekarzem. Po jakim§ czasie
odpoczynku Pani (i) rozpoczeta prace jako przedstawiciel handlowy zajmujacy sie
sprzedaza wyktadzin obiektowych. Jak wywnioskowatam z rozmowy, ta praca kojarzy
si¢ mojej badanej bardzo pozytywnie. Z racji likwidacji stanowisk niestety praca w tej
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branzy musiala dobiec konca. Tuz przed praca jako przedstawiciel medyczny Pani
@ oV rocita jeszeze do sprzedazy reklam w ksigzkach telefonicznych i mediach
internetowych. Nie pracowatla jednak w tej samej firmie co wczesniej, ale rozpoczeta
prace w konkurencji. Obiecala sobie jednak, ze nie bgdzie zagrzewaé miejsca w tej
pracy i bedzie pracowala tam do czasu, gdy na horyzoncie nie pojawi si¢ lepsza,
cieckawsza i co najwazniejsze, mniej stresujgca praca. Zanim przesztam do kolejnych
pytan zapytatlam jeszcze moja rozmowczyni¢ o branzg, w ktorej pracowato jej si¢
najlepiej. Oprocz pracy w firmie farmaceutycznej Pani () wspomniata tez wtedy o
pracy w sprzedazy wykladzin obiektowych. Jej zdaniem, czasami nad jakim$ klientem
pracowato si¢ jakie$ trzy tygodnie, a nawet 1 dluzej. Mozna byto wtedy wyrobi¢ sobie
bardzo dobre relacje z klientem. Wygladalo to zupelnie inaczej niz w branzy
reklamowej, w ktorej kazdy klient byt na ,,juz” i ,teraz”. Komfort takiej pracy jest bez
poréwnania inny.

Pani (I vdziclita mi wywiadu pod koniec stycznia. Stan zdrowia mojej
respondentki w dniu naszej rozmowy nie nalezal do najlepszych, dlatego tez bylam jej
bardzo wdzigczna, za to, ze mimo choroby nie odwotata naszego spotkania. Jak si¢
okazato, tematow wartych uwagi ze strony mojej rozmowczyni bylo tak wiele, ze mimo
mocnego przezigbienia, ktore towarzyszyto Pani () rozmowa ta okazala si¢
najdtuzsza sposrdd pozostatych moich spotkan z respondentami. Kariera zawodowa
mojej respondentki okazata si¢ dla mnie do$¢ szokujaca. Zaraz po ukonczeniu studiow
Pani (I zaczcta pracowa¢ w sprzedazy. Nie szukala pracy zwigzane) z
Kierunkiem swoich studiéw, poniewaz bylaby wtedy zmuszona odby¢ staz, na co w
danej chwili nie mogta sobie pozwoli¢. Aby moc studiowac 1 utrzymac si¢ w Poznaniu,
moja respondentka musiata jednoczes$nie pracowac, co wigzato sie¢ rbwniez z wyborem
studiow niestacjonarnych. Pierwsza praca Pani (Jjjjii) byla zupehie przypadkowa.
Po opuszczeniu swojego rodzinnego miasta i1 przeniesieniu si¢ do Poznania, moja
rozméwcezyni szukala jakiejkolwiek pracy, ktéora pozwolitaby jej na samodzielnie
utrzymanie w nowym miejscu. Tak rozpoczeta pracg w telemarketingu. Doktadniej
mowiac, zajmowala si¢ sprzedaza poradnikow dla firm, ktére zwigzane byly z
dofinansowaniem unijnym. Po okoto czterech miesiacach Pani (Sl zrezygnowata
z tej pracy. Jednym z powoddéw dla ktorego chciala zmieni¢ pracg byla kwestia bardzo
niskich zarobkéw. Oprocz tego nie otrzymata tam umowy o prace. Od samego poczatku
zostata zatrudniona w oparciu o umowe zlecenie, ktére w zaden sposob ja nie
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satysfakcjonowato. W znalezieniu nowej pracy pomocny okazal si¢ kolega Pani
G Podczas przypadkowego spotkania znajomy opowiedzial mojej
rozméwcezyni o firmie, w ktorej sam pracuje. Praca, o ktorej opowiadal polegata na
sprzedawaniu reklam do starszego wydania ksigzki telefonicznej przez telefon. O
specyfice tej pracy moéwitam juz wczesniej, podczas opowiadania biografii mojej
drugiej respondentki — Pani Eweliny. Dzi¢ki rekomendacji kolegi, Pani (Sl
ztozyla tam swojg aplikacje 1 po niedlugim czasie zaczeta tam pracowaé. Moja
respondentka nadal zajmowata si¢ wigc sprzedaza telefoniczng. Pozostajac przy tym
temacie, zapytalam Pania (il czy jej zdaniem bez do$wiadczenia 1 znajomosci
rowniez uzyskalaby nowe stanowisko pracy. Jak si¢ dowiedziatam, do rozmowy
kwalifikacyjnej pomogl przygotowaé si¢ jej znajomy, ktéry przyczynit sie do
rozpoczecia pracy w tej firmie. Niemniej jednak wcze$niejsze doswiadczenie pracy w
telemarketingu na pewno nie zaszkodzilo, a wrgcz przeciwnie, okazalo si¢ bardzo
pomocne. Wglebiajagc si¢ bardziej w samg specyfike tej pracy, moja respondentka
wskazata, iz juz w pierwszych dniach poznata co tak naprawde oznacza tabelka z
wynikami i prawdziwa sprzedaz. Dzial telesprzedazy w tej firmie podzielony byt na
kilka mniejszych grup sprzedazowych. Kazda z os6b podleglych danej grupie walczyta
kazdego dnia o jak najlepszy wynik. Tabela w kazdej grupie podzielona byta na
wszystkich cztonkow danej grupy, a podziat na dni tygodnia umozliwial kierownikowi
uzupehlianie wynikéw swoich podwladnych. Walka o jak najlepszy rezultat
powodowata, ze co tydzien zmieniata si¢ kolejnos¢ nazwisk widoczna na samej gorze
tablicy. Poczatkowo Pani (il obiecata sobie, ze zbyt dlugo nie zagrzeje swojego
miejsca na tym stanowisku. Niestety jak powiedziata pdZniej moja rozméwczyni, praca
ta byla tak stresujaca i absorbujaca, ze po o$miu godzinach ciaglej rozmowy przez
telefon, po powrocie do domu Pani (Sl myslata tylko o tym, Zeby zjes¢ ciepty
positek 1 potozy¢ si¢ spac. Nie szukata wigc nowej pracy, bo nie miala na to czasu. Po
odpowiedzi na to pytanie Pani (Sl wspomniata o swojej kierowniczce z dziatu
telesprzedazy. Jak si¢ okazato, przelozona mojej respondentki byta mtoda osoba, ktora
stosowata dos$¢ restrykcyjny system motywacji. Jej metody opieraty si¢ na krzykach i
nieustajagcym oczekiwaniu na wigkszy wynik podwiladnych. Krzyki przejawiaty si¢ w
przeklefstwach 1 ponizaniu poszczegdlnych osob, co zdaniem przetozonej miato
motywowac¢ kazdego pracownika. Czgsto mozna bylo takze ustysze¢, ze w przypadku
pojscia na zwolnienie lekarskie, powrot do pracy nie ma juz najmniejszego sensu,
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poniewaz na osobe, ktora zdecydowalaby si¢ na kilkudniowe zwolnienie lekarskie,
moze czeka¢ juz tylko wypowiedzenie. Kiedy zapytalam Pania (G czy
ktokolwiek reagowat w jaki§ sposob na stowa i zachowanie kierowniczki, ustyszatam
odpowiedz ,, Nie... Nie. Wszyscy bylismy zastraszeni. Cata grupa to byly miode osoby,
ktore potrzebowaly pracy i ona o tym doskonale wiedziata. Wykorzystywata to.”
Usprawiedliwieniem dla zachowania kierowniczki mojej rozméwczyni miato by¢, to iz
posiada ona najbardziej zdyscyplinowana grupe sprzedazowa, a co najwazniejsze — ma
najwyzsze wyniki finansowe w firmie. Ze wzgledu na to, ze grupa Pani (D
przynosita najwigcej dochodow, nikt nie zwracal uwagi na metody stosowane przez
kierowniczke. Gdyby nie fakt, ze zarobki mojej rozmdéwczyni podczas pracy w tej
firmie nie nalezaly do najmniejszych, jak sama twierdzi, pewnie juz dawno rozstataby
si¢ z tym stanowiskiem. Skonczylo si¢ jednak na tym, ze Pani () w kolejnych
latach swojej pracy zostawila dziat telesprzedazy i przeniosta si¢ do dzialu sprzedazy
bezposredniej, gdzie na co dzien zamiast rozméw telefonicznych miata mozliwo$¢
indywidualnych spotkan z klientami firmy. Produkty i ustugi jakie miata sprzedawac
pozostaly jednak bez zmian. Moja rozméwczyni stwierdzita, ze sprzedaz telefoniczna
zamyka wszystkie drzwi do kariery, a doswiadczenie w sprzedazy bezposredniej
pozwala osiggnaé wyzsze zarobki, jak rowniez daje wigcej mozliwosci na znalezienie
nowej pracy. Zmiana na sprzedaz bezposrednig w tej firmie pozwolita Pani (D
poznaé profesj¢ przedstawiciela handlowego. Otrzymata samochdd, telefon, przeno$ny
komputer 1 nowe obowigzki. Zapytana o nowe doswiadczenie, Pani (D
odpowiedziata nastepujaco ,,Jest to troche inny rodzaj pracy, natomiast mobbing jest
jeszcze wiekszy jak sie okazuje, bo tutaj presja na wynik jest po prostu potworna! Jest
mniej mozliwosci, bo nie oszukujmy si¢, w telesprzedazy podczas osmiu godzin pracy,
mozna wykonac¢ piecdziesigt, szescdziesiqt telefonow. Jest tych szans wiele. Przy
bezposredniej jest duzo wieksza skutecznos¢, natomiast spotkan za wiele wykonac nie
mozna, z punktu widzenia nawet logistyki.”” Moja respondentka myslata, ze praca w tym
trybie przyniesie jej same pozytywne zmiany. Z czasem, okazalo si¢ jednak wrecz
odwrotnie. Dowiedziatam si¢, ze w sprzedazy bezposredniej Pani (i musiata
informowac¢ na biezaco swojego przetozonego o aktualnym miejscu swojego pobytu.
Ponadto, osoby, ktore nie przynosily na koniec tygodnia oczekiwanego przez
kierownictwo wyniku sprzedazy, musialy zostawia¢ samochody stuzbowe na weekend

pod firma. Nikt nie zwracal uwagi na to, ze wiele oséb dojezdzato do pracy z poza
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Poznania. Ten argument jednak do nikogo nie trafial i pod tym wzgledem wszyscy byli
traktowani jednakowo. Powtarzaty si¢ tutaj réwniez sytuacje zwigzane z chorobg i
zwolnieniami lekarskimi, ktorych wystrzegano si¢ do tego stopnia, ze pracownicy
przychodzili do pracy z czterdziesto stopniowg goraczka. Moja respondentka
opowiedziala mi réwniez o pewnym sposobie wykorzystywanym przez kierownikow
grup, ktory zwigzany byt z nacigganiem wynikéw w poszczegolnych grupach. Polegato
to na tym, ze kierownik grupy, bez zgody swojego podwladnego naktadat na jego konto
fikcyjny wynik, tzw. ,,plecak”. Obowigzkiem kazdego pracownika, na ktorym cigzyt
»plecak”, byto nadrobienie tego zmyslonego wyniku. Nie do$¢, ze kazdego dnia cigzko
byto zadowoli¢ swojego przetozonego osiggnictym wynikiem dla firmy, to jeszcze
trzeba byto pilnowaé, aby na koniec miesigca wygdrowany wynik, ktory powstat za
posrednictwem Kierownikéw idealnie si¢ zgadzat. Podczas naszej rozmowy Pani
@G odkreslata rowniez fakt, ze bez wzgledu na stanowisko jakie si¢
obejmowato, material do pracy nie byl wydawany wedlug wiedzy i kompetencji, ale
wedlug sympatii. W zwigzku z tym, jednych pracownikow si¢ promowalo, a innym
podcinano skrzydta. Zaskakujace fakty dotyczace pracy Pani (S W tej firmie
zdawaly si¢ nie mie¢ konca. Moja rozmoéwczyni opowiadata rowniez o tym, ze podczas
swojej pracy miata $§wiadomos¢ tego, iz oferowane produkty i ushugi nie przyniosg
klientom Zadnych korzysci. Czgsto wige mijano si¢ z prawda, poniewaz byl to jedyny
sposob aby przynie$¢ firmie oczekiwany wynik. Pytajac czy Pani (i) nic miata
wyrzutdow sumienia, sprzedajagc swoim klientom tak naprawdg oszustwo, ustyszalam
., Oczywiscie, Zze miatam wyrzuty sumienia! No ale jezeli otrzymywatam smsa, lub
telefon od kierownika, ktory mowi ,,Stuchaj, jak nie sprzedaz tego, to Cig zwolnie...”,
no to albo moja praca, moj zarobek i moje studia - albo moje poczucie winy. Trzeba
bylo to jakos pogodzi¢ no i wszyscy tak robilismy. Po prostu chowaliSmy sumienie do
kieszeni i ze spuszczong glowq si¢ po prostu wychodzito od klienta, z poczuciem, Ze sig
go oszukato.” Z czasem, duza ilo$¢ spotkan, ktore oddziatywaly w negatywny sposob
na psychike mojej rozmoéwczyni, spowodowaly u niej wycienczenie organizmu. Po
dwukrotnej utracie przytomno$ci w pracy i pobycie w szpitalu okazato si¢, ze w swoim
mtodym wieku Pani (i) nabawila si¢ wrzodoéw 1 rozstroju nerwowego zotadka.
Dziwne wydalo mi si¢ rowniez to, ze po utracie przytomno$ci w pracy, kierownik nie
zawidzt mojej respondentki do szpitala na badania, ale kazal jej samej wsigs¢ do
samochodu i uda¢ si¢ do szpitala. Dopiero po przyjezdzie na miejsce, Pani (D
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uswiadomita sobie, ze jadagc samochodem w tym stanie, narazita na niebezpieczenstwo
nie tylko siebie, ale i innych ludzi. Po zarejestrowaniu si¢ na badania i powrocie na
parking okazato si¢, ze samochod stuzbowy Pani (i) zostal okradziony. Zostala
wybita szyba, brakowato komputera stuzbowego i dokumentéw z pracy. Mimo, ze
samochod 1 komputer stuzbowy byt ubezpieczony, to z kilku pensji mojej respondentce
byty odciggane koszty za ukradzione narze¢dzia pracy oraz za szyb¢ w samochodzie,
ktoéra musiata wstawi¢ na wilasny koszt. Pani (i) podjcta probe wyjasnienia tej
sytuacji. Chciata dowiedzie¢ si¢ chocby tego, dlaczego za szybe wartag o wiele mniej
musiata ptaci¢ sume, ktéra znacznie przewyzszata warto$¢ poniesionej szkody. Nie
przyniosto to jednak rezultatu, poniewaz ustyszata wtedy nastepujaca odpowiedz ,, Nie
podoba Ci sie ta praca? No to jg zmien!”. Na tej zasadzie. ,, Ciesz sig, ze ogdle masz
prace!”. Nie raz to ustyszalam. No i tak to wyglgdalo, tak wiec, nie bylo wesofo.” Po
pierwszej wizycie w szpitalu, Pani (Sl W nicdlugim odstepie czasu znalazla si¢
tam po raz kolejny. Zostata tam wtedy na serii badan. Nastgpnie lezata przez pewien
czas w domu, otrzymujac niekiedy wiadomosci od kierownika. Pytat wtedy kiedy
zamierza wroci¢ do pracy, podkreslajac, ze jej obecnos$¢ jest tam bardzo potrzebna.
Dalej Pani (I mowi w nastepujacy sposob ,(...) Po czym oczywiscie
dowiedzialam sie, ze moja kierowniczka, mimo, zZe byla swiadkiem moich omdlen...
Poza tym wiedziata w jakim jestem stanie, bo mieszkatam tez wtedy z kolezankg z mojej
grupy, wiec tak naprawde wiedziata na biezgco jak wyglgda moja sytuacja. Widziata, ze
naprawde jestem chora. No i ona nagle stwierdzita, ze to jest klamstwo! Stwierdzita, ze
Jja sfingowatam calq tq chorobe, Ze w ogole nie jestem chora, ze chce naciggngé firme
na koszty. Dodatkowo, ze ja sfingowalam tq kradziez!” Moja respondentka zdawata
sobie sprawe z tego, ze moze by¢ jej ciezko znalez¢ w szybkim tempie nowa prace.
Pod$wiadomie obawiala si¢ juz tego, ze po zwolnieniu lekarskim bedzie musiata wrédci¢
do swojej firmy. Po jakis$ czasie Pani (i) wrocita do pracy. Udalo jej si¢ jednak
zmieni¢ grupe 1 kierownika. Pracowata tam jeszcze przez pig¢ miesiecy, do konca roku.
Moja rozmoéwcezyni o zakonhczeniu pracy w tej firmie mowi w nastepujacy sposob
»Wydawato mi sie, zZe juz ze mng jest ok. Nastepnie byly swigta, podczas ktorych
mielismy tez urlopy, a po tym urlopie mialam znowu akcje zdrowotnq. Tak sig
zdenerwowatam, ze musze wracac do pracy, ze bede znowu musiata tyle jezdzi¢, zZe
znowu bede musiata stuchacé tego, ze jestem najgorsza... Wiecznie tylko stres, stres,
strach i tak dalej... No i to byt sylwester. Sylwestra spedzitam na ostrym dyzurze pod
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kroploweczkg. Po tym zdecydowatam, Ze niestety, ale musze sie leczy¢. Lekarz mi tez
wtedy powiedzial, Ze on mi nie moze w zZaden sposob pomodc. Na poczqtku lekarze
szukali. Miatam robiong gastroskopie, USG, wszystkie badania. No i okazalo sie, Ze to
wszystko jest po prostu na tle nerwowym i zostatam skierowana do psychiatry
najzwyczajniej w swiecie. Leczytam si¢ u psychiatry, bylam na zwolnieniu, po to by po
prostu wrocic¢ do jakiegokolwiek stanu, Zzebym nie denerwowala sie na tyle, zeby moc po
prostu pracowac. Ja nie bylam w stanie juz pracowad, tak bytam wykonczona
psychicznie. No i zakonczylam kariere w tej firmie.” Leczenie Pani (S D v
psychiatry polegato na potrocznej terapii. Nie bylo absolutnie mowy o powrocie do
poprzedniej pracy. Lekarz powiedziat tez wtedy mojej respondentce, ze ma sama
dokona¢ wyboru. Moze wybra¢ swoje zycie lub powroét do tamtej firmy. Podczas terapii
Pani (J W duzej mierze pracowata samodzielnie. Starala si¢ nauczy¢ tego, aby
nie bra¢ pewnych spraw za bardzo do siebie, jak rowniez probowala uwierzy¢ na nowo
we wlasne mozliwosci 1 poznac¢ swoja wartos¢ na tyle, zeby w przysztosci juz nigdy nie
pozwoli¢ na zte traktowanie swojej osoby. Nast¢pnie, moja respondentka obronita prace
magisterska 1 rozpoczeta poszukiwanie nowej pracy. Starata si¢ unika¢ ofert
zwigzanych ze sprzedazg, niemniej jednak z doswiadczeniem w sprzedazy najtatwiej
bylo jej znalez¢ prace na stanowisku przedstawiciela handlowego. W zwigzku z tym
Pani (N zaczcta pracowaé w firmie, ktora zajmuje si¢ sprzedaza i dystrybucja
wyktadzin obiektowych. Po krotkim czasie okazato si¢ jednak, Zze rdwniez nie jest to
najlepsza praca. Dodatkowo, na samym poczatku trzeba byto zalozy¢é wlasng
dziatalno$¢ gospodarcza. Malo tego, cze$¢ pieniedzy otrzymywato si¢ pod stolem,
dlatego zeby pracodawca nie musial wykazywa¢ duzych kosztow 1 ptaci¢ wigcej za
swoich pracownikow. Pytajac moja respondentke jaki rejon Polski nalezat do jej obstugi
w tej firmie uzyskalam odpowiedz ,,No miat to by¢ Poznan, potem mialo to by¢ tylko
Trojmiasto, po Trojmiescie nagle Warszawa... Delegacje, oczywiscie, za ktore sama
place. Czes¢ pieniedzy miata mi by¢ zwracana, w koncu tego nie byto... No po prostu
Smiech na sali. To jest prawdziwy wyzysk i pracodawcy wykorzystujq prawdziwie tq
mozliwosé¢, Zeby zatrudniaé handlowcow na wlasnym rozrachunku, bo umywajq tak
naprawde od wszystkiego rece.” Rozmowe na temat doswiadczenia zawodowego Pani
G - - onczytysmy na dyskusji o jej aktualnej pracy, ktora rowniez zwigzana jest
ze sprzedaza. Jak mowi moja respondentka ,, No oczywiscie jest tak samo, sq stupki,
tabelki... To jest sprzedaz. Wszystko jest pigeknie, tadnie dopoki jest wynik. Jak nie ma
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juz wyniku, to sie zastanawiamy czy cie nie zwolnimy. Nie ukrywam natomiast, ze mam
tez tutaj lepszego kierownika, ktory nie stosuje mobbingu. Chwata mu za to...” Praca ta
dotyczy sprzedazy reklamy w Internecie. Jest to pr¢znie rozwijajaca si¢ firma, ktéra
zwigzana jest z zakupami grupowymi. Klienci mojej respondentki wykupuja od niej
kupony, ktore pdzniej za nizsza cen¢ sg oferowane zainteresowanym. Jak si¢ okazato
podczas rozmowy z Pania (il na takiej promocji w tatwy sposdb mozna oszukac
klientow. Jednym z takich miejsc moze by¢ na przyklad salon kosmetyczny. Moze si¢
zdarzy¢, ze przed wykonaniem jakiego$ zabiegu gorsze kosmetyki beda przelewane do
opakowan po lepszych kosmetykach, tak aby zadnej klientce nie przeszto przez mysl, ze
moze by¢ gorzej obstluzona. Drugim przyktadem moze by¢ takze wizyta w restauracji.
Moja respondentka opowiadata mi, ze w przypadku oczekiwania na zamowione danie w
restauracji, kucharze moga poda¢ mniejsze porcje klientom, ktdrzy pojawiaja si¢ z
kuponami, za ktore placa nizsza wartos¢ za obiad lub kolacje. W niektérych miejscach
konczy si¢ to jednak na niemitej, badz gorszej obstudze. Innymi stowy, traktuje si¢ tego
klienta, jako klienta drugiej kategorii. Moja respondentka o samej pracy w tej firmie nie
wypowiada si¢ najgorzej. Pracuje tutaj od kilku miesiecy, ma umowe¢ na czas
nicokreslony i aktualnie stara si¢ zajs¢ w cigzg. Jesli jej si¢ to uda, to pdjdzie ze
spokojem na zwolnienie lekarskie, majac pewnos¢, ze kazdego miesigca firma przeleje
jej na konto pieniadze, ktore nalezg si¢ jej z tytutu zatrudnienia. Od powyzszych, nieco
szokujacych informacji rozpoczelam mdj; wywiad z moja dwudziestoo$mioletnig
respondentky.

Styczen zakonczytam spotkaniem z Panem (i ktory spotkal si¢ ze mng w
ostatnig styczniowa niedziele. Podczas tego wywiadu dowiedzialam si¢, ze
najwazniejsza mito$cia zycia mojego respondenta sa motocykle. Pan (i) stara si¢
bardzo duzo jezdzi¢ po Europie, a idealnym polaczeniem sg dla niego wakacje na
motocyklu. Interesuje si¢ takze Il wojng Swiatowa, czesto wyjezdza 1 odwiedza miejsca
zwigzane z militariami. Od czwartego roku zycia gra w pil¢ nozna, a w tygodniu stara
si¢ co najmniej dwa razy pdj$¢ na basen. Ponadto, Pan () od kilku lat pracuje
zawodowo i studiuje zaocznie. Doba mojego respondenta ma tylko dwadziescia cztery
godziny, ale bylam pod wrazeniem jego idealnej organizacji pracy i czasu wolnego.
Skorzystatam z tego, ze mdj respondent miat akurat zajgcia na swojej uczelni i tuz po
jego wyktadach spotkaliSmy si¢ przy kawie, zeby porozmawiaé¢ o specyfice jego pracy.
Jak si¢ dowiedziatam, Pan () od okoto czterech lat pracuje w branzy papierniczej i
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opakowaniowej. Pracuje tam na stanowisku specjalisty ds. sprzedazy tektury i
opakowan. W firmie mojego respondenta nie ma regionalizacji, dlatego zajmuje si¢ on
klientami z catego kraju. Firma wychodzi rowniez z zalozenia, ze jezeli dany klient
przyzwyczai si¢ do obslugi danego specjalisty, to caty czas jest obstugiwany przez tg
osobe. W wielu firmach osoby pracujace na stanowisku zwiazanym ze sprzedaza maja
do wykonania w miesigcu narzucony odgornie plan sprzedazowy. O swoim planie
budzetowym Pan () mowi w nastepujacy sposob ,, Mamy budzet, ktory zawsze jest
ustalany na koniec roku. Budzet jest jakby bardziej zalezny od mozliwosci
produkcyjnych, dlatego bardzo tatwo jest cos sprzedaé, natomiast najwazniejsze jest to,
zeby sprzedac to z duzg marzq. Jestesmy firmq prywatng, jest jeden wiasciciel, tak wiec
wlasciciel wymaga zysku. W duzych koncernach, czesto najwazniejsze jest to, zeby
inwestycje si¢ po prostu zwrocily, u nas jest wazne, ile zostanie w portfelu wiasciciela.”
Jednak nie od tego doswiadczenia Pan (i) rozpoczat pracg w sprzedazy. Kilka lat
wczesniej moj respondent pracowal w branzy internetowej i telekomunikacyjnej. Pan
@ /spomina tg prace bardzo pozytywne, poniewaz dzigki temu doswiadczeniu
poznat rozne typy osobowosci klientow. Poza tym, moj rozmowca nie byt kiedys tak
otwarty i odwazny jak teraz. Nauczyt si¢ tam pierwszego kontaktu z klientem, co
otworzylo mu drzwi do dalszego rozwoju kariery. Niemniej jednak staz mojego
respondenta w tej firmie nie nalezal do najdluzszych, poniewaz otrzymal propozycje
innej pracy. Wracajac jeszcze do aktualnej profesji mojego respondenta w branzy
papierniczej i opakowaniowej dodam jeszcze, ze od samego poczatku zostala tam
zaproponowana Panu (Sl praca w dziale planowania. Jednak po zapoznaniu si¢ z
jego osoba dyrektorzy stwierdzili, ze rozpocznie on prace w dziale sprzedazy. Moj
respondent na pytanie zwigzane z tym, czy aktualnie szuka innej pracy, odpowiedziat
nastgpujaco ,, Aktualnie bardzo mi si¢ podoba moja praca. Jestem juz na takim etapie,
ze nie sq o tyle dla mnie najwazniejsze pienigdze, ale atmosfera i pewnosc¢. Niektore
osoby patrzq tylko na to, ile zarobiq, a dla mnie tez jest bardzo wazna atmosfera w
pracy. Mam tutaj bardzo fajnych ludzi, ktorzy naprawde dbajg o to, aby nam sig
wszystkim dobrze pracowato. Zapewniajq nam tez dobre samochody stuzbowe,
wszystkie narzedzia do pracy, komputery, komorki... Przez to wszyscy na pewno czujq
si¢ doceniani.” Bioragc powyzsze pod uwage mozna stwierdzi¢, ze mdj respondent nie
traci aktualnie czasu na szukanie innej pracy. Zaskakujacy okazat si¢ jeszcze sam

koniec rozmowy z Panem (i) Oprocz codziennych obowiazkéw i aktywnego
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spedzania czasu wolnego, moj rozméwca odnajduje jeszcze czas na prowadzenie ze
znajomym matego, prywatnego biznesu.

Moja nastepna respondentka spotkala si¢ ze mng podczas przerwy miedzy
swoimi zajeciami na stotowce w jednej z poznanskich uczelni wyzszych. Pani (D
0 ktorej chcialabym teraz opowiedzie¢ pracuje od kilku lat w branzy instalacyjno —
wentylacyjnej. Firma, w ktorej pracuje moja rozmowczyni produkuje rozwigzania
wentylacyjne dla przemystu, a Pani (i jest tam obecnie doradcg techniczno —
handlowym. Jak sama méwi o swojej pracy, skupia ona w sobie kilka waznych
stanowisk. Na samym poczatku Pani (i) vdaje si¢ do klienta po to, zeby
sprecyzowac jego potrzeby. Dobiera dla klienta odpowiednie filtry lub inne elementy.
Moja rozméwczyni podkresla, ze sprzedaz w jej przypadku ma miejsce zawsze na
koncu, poniewaz nie kazde spotkanie z klientem w jej branzy musi konczy¢ sie
sprzedaza. Pani (i) mowi nastepujaco ,,Nie zawsze trzeba cos sprzedac. Moge
powiedzie¢ z wlasnego doswiadczenia, ze 30 % relacji, ktore nawigzatam w branzy to
osoby, ktorym jeszcze nic nie sprzedalam i mysle, ze nigdy nic im nie sprzedam.
Oczywiscie — mogtabym, aczkolwiek czasami sama mowie wprost potencjalnym
klientom ,, Nie, nie bede Panu nic sprzedawac. Mam drogie produkty, ktore tez nie sq
Panu do konca potrzebne. Niech Pan sobie to kupi gdzies indziej.” Czesto mi sie tak
zdarzalo, Ze taki potencjalny klient zmienial na przyktad prace i wtedy juz mogt byc¢
moim klientem. To czesto sie zdarza, dlatego doradzam takim osobom to, co uwazam za
stuszne. Czesto te relacje z klientem tez sq dobre, poniewaz taki klient czuje, Ze ja nie
przyjechatam do niego tylko i wylgcznie po to, zeby mu cos sprzedac. Jestem moze
dziwnym przypadkiem, ale sprzedaz to jest dla mnie ostatni element. Gdybym nie
musiata tego robié, to pewnie bym tego nie robita. Najwazniejsza jest jednak sama
relacja z klientem, a prosze mi wierzy¢, ze czesto takie moje zachowanie wplywa na to,
ze klient jednak wybiera ten drozszy produkt, poniewaz wie, Ze ja mu zawsze powiem
czy to jest dobre dla niego, czy nie.” Dzigki temu, ze wraz ze swoja kolezankg z pracy
Pani (il stworzyta osobny dziat filtracji w swojej firmie, rytm pracy kazdego dnia
moze ustala¢ sobie sama. Kazdego dnia decyduje o ktorej godzinie wstaje 1 kiedy udaje
si¢ do pierwszego klienta. Moja respondentka ma do zrealizowania roczny plan, dzigki
czemu przelozona Pani (i) nie sprawdza efektow jej pracy na biezaco. Liczy si¢
tylko to, czy plan caloroczny zostanie zrealizowany na koniec roku. Pytajac moja
rozmowczyni¢ ile godzin dziennie najczgsciej pracuje, ustyszatam odpowiedz ,, RozZnie.
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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
powiedziel, ze nie pracuje w ogole. Jezeli cos sie robi z satysfakcjqg i z pasjg to...
Owszem, czasami bywa gorzej, czasami lepiej, sq stresy, ale nie czuje, ze pracuje. A jak
to wyglgda faktycznie? Mogtabym pracowac po dwadziescia godzin dziennie, natomiast
kazdy musi w pewnym momencie swojego zycia powiedzie¢ sobie ,,dosy¢”. Jest czas
pracy i jest czas prywatny. Kiedys, wczesniej, mogtam pracowad¢ dwadziescia cztery
godziny na dobe, w tym momencie staram sig, zeby to byto osiem godzin i koniec. To
jest moj plan dzienny. Moja praca to wizyty u klientow, trzeba do nich jezdzic.
Oczywiscie do dyspozycji mam rozne sprzety firmowe, samochod, telefon, komputer i
mobilny internet... No i oczywiscie nawigacja.” Z racji czgstych wyjazdow stuzbowych
nawigacja okazala si¢ niezb¢dnym narzedziem potrzebnym Pani (i) do pracy.
Podczas swoich delegacji moja respondentka nocuje w hotelach w catej Polsce. Firma w
stu procentach rozlicza si¢ z nig z wyjazdow shuzbowych, dzigki czemu nie ponosi ona
indywidualnych kosztow za delegacje. Podczas rozmowy na temat aktualnego miejsca
pracy moja respondentka podkreslita takze, ze jej firma jest nastawiona na utrzymanie
statych pracownikéw, przez co zwolnienia nie sg tutaj czeste, a wrecz przeciwnie —
sporo 0sob pracuje w tej firmie do emerytury. Jak si¢ okazalo w dalszych minutach
rozmowy, Pani (il pracuje tam pol roku. Tak naprawde zmienita tylko nazwe
firmy, poniewaz jej wczesniejsze doswiadczenie zawodowe zwigzane byto rowniez z
branzg instalacyjno — wentylacyjng. W swojej pierwszej pracy Pani (D
rozpoczynajac prace od pracownika dziatu sprzedazy, zegnata si¢ z firmg na stanowisku
kierowniczym. Zmiana pracy mojej rozmdéwczyni zwigzana byla z tym, Ze z biegiem
czasu moja respondentka nie potrafita si¢ juz do konca porozumie¢ z osobami, z
ktérymi musiala na co dzien wspdlpracowaé. O decyzji zwigzanej z odejSciem z tej
firmy Pani (i mowi w nastepujacy sposob ,, Doszto tam do kilku innych elementow,
ktore nie pozwolily mi na dalsze rozwijanie tego, co chciatam w danej firmie robic.
Zamykanie sie w tak mtodym wiekU na wykonywanie polecen wylgcznie przelozonych
jakos nie satysfakcjonowato mnie do konca, a tez miatam przelozonych nad sobq.
Chciatam mie¢ jednak wiekszy wachlarz mojego rozwoju. Bycie kierownikiem to jest tak
naprawde bardzo duza odpowiedzialnos¢ i poswigcenie sie zespotowi, a co za tym idzie,
zatrzymanie wilasnego rozwoju, poniewaz nie ma si¢ na to kompletnie czasu. Wydaje mi
sig, ze moj mlody wiek, jak rowniez rozjechanie sie tych pewnych wizji, o ktorych
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’

mowitam, doprowadzito do tego, ze nie mialo to juz dla mnie Zadnej racji bytu.’
Chcialabym takze doda¢, ze moja rozmoéwcezyni uwaza, ze kazdy pracujagcy w swoim
zawodzie powinien caty czas si¢ rozwija¢. Podtrzymujac te stowa w stosunku do
wilasnej osoby, Pani (i jest w trakcie studidow podyplomowych na kierunku
»zarzadzanie sprzedaza”. Moja respondentka podjeta decyzje zwigzang z pojSciem na
studia podyplomowe juz w zesztym roku. Chciata sprawdzi¢, czy praktyka, ktora nabyta
1 wykorzystata w swojej pierwszej pracy zawodowej pokrywa si¢ z teorig. Cata
rozmowa z Panig (i) vtwierdzita mnie w fakcie, Ze jest ona odpowiednig osobg na
swoim stanowisku pracy, poniewaz opowiadala o swojej profesji z tak wielka radoscia 1
optymizmem, jakiej mozna zyczy¢ kazdemu.

Pan (Il - moj nastgpny respondent, zgodzit si¢ ze mng spotkaé na poczatku
marca. Moj rozmdéwca rozpoczynal swoja karier¢ zawodowa jako przedstawiciel
handlowy, sprzedajac telefony komorkowe. W duzej mierze obstugiwal klientow
korzystajacych juz z ustug firmy, ktorg reprezentowal, przedtuzajac z nimi umowy i
sprzedajac zupelnie nowe aktywacje. Nastepnie, moj respondent byt pracownikiem
firmy, o ktorej wspominalam juz wczesniej podczas opisywania do$§wiadczenia
zawodowego mojego trzeciego rozmowcy, Pana (D Pan G rownicz
zajmowat si¢ sprzedazg artykuldéw i urzadzen, jakie wykorzystuje si¢ w biurze. Kiedy
zapytalam mojego rozmowce jak wspomina ta prace, dowiedziatam si¢, Ze jego
sprzedaz byta na dobrym poziomie, poniewaz klienci kupowali od niego produkty
czesto nie zwracajac uwagi na to, ze firma, w ktorej pracuje moj respondent ma o wiele
tanszg konkurencj¢. Pan (i) wspomnial, Ze czasami podczas rozmowy z klientem, a
w tym przypadku przy rozmowie z klientka, zdarzato mu si¢ ,,zadziata¢ wdzigkiem”, co
czasem pomagato mu w szybszy sposob przekona¢ rozmowce do swoich racji. Mowiac
o swoim wdzigku miat na mysli profesjonalne podejscie do klienta, pelne optymizmu 1
usmiechu. Kiedy natomiast zapytalam Pana (Jjil) czy moze przytoczy¢ jakie$
niemite wspomnienia ze swojej pracy w tej firmie, odpowiedzial mi nastepujgco
,, Oczywiscie... No niejednokrotnie wchodzito sie do nowego klienta, ktorego chciato sie
pozyskac i styszato sie od razu , Nie dziekuje, do widzenia”. Bez podania przyczyny
chociazby dlaczego. Byly tez sytuacje, gdzie negocjowalismy ceny, a klientka podawata
swojq cene, ktora byta po prostu nierealna, a na pytanie czy moze w jakis sposob
uargumentowac tq ceng odpowiadata ,,Nie, bo nie”. Mato partnerskie podejscie ze
strony niektorych klientow, moze w ten sposob.” Reasumujac, Pan (J raczej

67


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


pozytywnie mowil o dawnej pracy. Podczas rozmowy na jej temat caly czas
towarzyszyl mu usmiech. Po trzech latach pracy w tej branzy, moj rozméwca zostat
zaproszony na rozmowe¢ kwalifikacyjng na stanowisko regionalnego kierownika
sprzedazy. Firma do ktérej przeszedt Pan (i to czotowy dostawca monitorowania
lokalizacji pojazdow. Od czasu rozpoczecia pracy w tej firmie poruszat si¢ on migdzy
trzema wojewodztwami, ktore zostaly mu przydzielone do obstugi. Byly to kolejno
wojewodztwa wielkopolskie, lubuskie i zachodnio — pomorskie. Specyfika pracy w tej
firmie byla na tyle dobra, ze dzial telemarketingu umawial handlowcom spotkania z
klientami. Pan (i) cz¢sto tez przejmowal klientdw, ktérzy poprzez strone
internetowa firmy sktadali konkretne zapytania. Jako regionalny kierownik sprzedazy
moj rozmdéwca miat za zadanie wprowadzi¢ do pracy nowe osoby pojawiajace si¢ w
firmie. Nowi pracownicy w przypadku niejasnych sytuacji dzwonili do mojego
respondenta z pytaniami, a zadaniem Pana (i} byto ich instruowanie. Rekrutacja
nowych pracownikéw rowniez byla czescig z zadan przydzielonych kierownikowi
regionalnemu. M¢j respondent stwierdzil, ze w poprzedniej jego pracy zwigzanej ze
sprzedaza artykuléw biurowych, pte¢ w najmniejszym stopniu nie miala wptywu na
przyjecie danej osoby do pracy. Natomiast tutaj, w 98 % do pracy przyjmowani byli
mezezyzni. Pan (i) ttumaczyl, Zze ta sytuacja nie ma zadnego zwigzku z
dyskryminacja kobiet w branzy motoryzacyjnej. Jednym z powodow, dla ktorego to
wlasnie mezczyzni pojawiali si¢ tutaj na rozmowach kwalifikacyjnych byt fakt, ze jego
zdaniem kobiety nie byly na tyle stanowcze, aby w danej chwili doprowadzi¢ do
finalizacji zamowienia z klientem. Minal rok pracy mojego respondenta w tej firmie. W
migdzyczasie pozmienialy si¢ jego plany Zyciowe i1 osobiste. Na rzecz wlasnego
biznesu, Pan (i) zakonczyt swoja prace w sprzedazy lokalizacji pojazdow. Firma
mojego respondenta specjalizuje si¢ w przewozie osob. Jest to réwniez wynajem
autokarow 1 buséw na terenie Unii Europejskiej. Podczas naszej rozmowy zapytatam
Pana () rowniez o to, czy podczas pracy jako handlowiec we wczesniejszych
firmach, lub teraz, prowadzac wlasny biznes, stres byl 1 jest, nieodiagcznym
towarzyszem jego pracy. Na to pytanie moj respondent odpowiedzial w nastepujacy
Sposob ,, Teraz jest to dla mnie bardziej stresujgca praca, dlatego, ze ja musze 0od razu
wiedzie¢ co bede robit w przyszlym miesigcu i czy mam zlecenia. Jezeli nie mam zlecen,
no to musze ruszy¢ niebo i ziemig zZeby je mieé, dlatego, ze mam swoje zobowigzania
finansowe, ktore musze pokryé. Natomiast pracujgc sobie w jakiejs firmie, na umowe o
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prace, na jakims tam stanowisku, majgc stuzbowy telefon, samochod nic mnie nie
interesuje. Ja jestem tylko odpowiedzialny za sprzedaz(...)” W moim kwestionariuszu
nie bylto pytania dotyczgcego wieku moich respondentéw. Jednak podczas tej rozmowy,
wiek to ostatnia informacja, ktorg udato mi si¢ uzyska¢ od Pana () Po prawie
poéttora godzinnej rozmowie, podzigkowaltam mojemu dwudziestoo$mioletniemu
respondentowi za szczerg rozmowg.

., Pierwszq stycznos¢ z handlem miatem w czasie szkoly sredniej. Miatem wtedy
praktyki w  firmie, ktora byta dystrybutorem o zasiegu regionalnym w branzy
cukierniczej. Skonczywszy szkole Sredniq zaczgtem pracowac jako asystent sprzedazy.”
Tak o swoim pierwszym do$wiadczeniu zwigzanym z pracg w sektorze handlowym
moéwi o sobie Pan (i) ostatni mezczyzna, ktory zgodzit si¢ uczestniczy¢ w moich
badaniach. Zaraz po tej pracy moj respondent zajal stanowisko przedstawiciela
handlowego w firmie, ktora jest producentem przydomowych oczyszczalni Sciekow,
separatorow, weglowodorow i thuszczow. Podczas pracy w tej firmie Pan (SN
proponowat swoim klientom rozwigzania bedace alternatywng dla kanalizacji.
Wspolipracowat tam gtownie ze sktadami budowlanymi. Branza ta jemu odpowiadata,
niemniej jednak w firmie zaburzone byty relacje miedzy pracownikami. Kiedy dyrektor
handlowy, ktérego mozna bylo uzna¢ za mentora wszystkich handlowcow postanowit
odej$¢ z pracy, caty dzial handlowy bez chwili zastanowienia zrobit doktadnie to samo.
Pan () rowniez. Kiedy zapytalam mojego rozmdéwce czy po ztozeniu
wypowiedzenia w poprzedniej firmie dtugo szukat nowej pracy, ustyszatam odpowiedz
., Dtugo nie szukatem. Trafilem nastgpnie do firmy, w ktorej jezeli chodzi o twarde
aspekty migkkich technik sprzedazy, byla kuznig talentow, aczkolwiek byly skutki
uboczne tej pracy. Byla to firma z branzy odziezowej, jest caly czas na rynku, dlatego
nie bede wymienial marki. Ja jestem wyznawcq dwojakiego podejscia do sprzedazy.
Jeden to jest taki typowo akwizycyjny, ktory mowi: ,,dzisiaj sprzedaj, jutro si¢ bedziesz
martwit.” Drugi natomiast mowi o tym, Ze handel, sprzedaz, to jest budowanie relacji,
razem rozwiqzujemy problemy. Tamta firma nastawiona byla na to, zZe dzisiaj trzeba
sprzedad, a jutro sie cztowiek bedzie martwit. Dziewie¢ miesiecy pracy, sto dwadziescia
tysiecy przejechanych kilometrow, praca osiemnascie, dwadziescia godzin na dobe...
Po to masz czerwone swiatta, Zeby si¢ na nich wyspacé.” Wedlug Pana (D
sprzedaz w tamtej pracy byla zawsze na pierwszym miejscu. Po dziewigciu miesigcach
pracy mdj respondent sam zdecydowal o swoim odejsciu z firmy. Sprawia

69


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


skomplikowala si¢ juz do tego stopnia, ze o wiele bardziej liczyto si¢ juz dla niego
wlasne zdrowie, niz pienigdze. Pan () miat pieniadze, ktérych najzwyczajniej nie
mial czasu wydawac. Do tego dochodzily jeszcze skoki ci$nienia tetniczego i jak sam
dalej powiedziat ,Zycie na kawie i snikersie i tyle.” Niewielka ilo§¢ snu, problemy
zdrowotne i niebezpieczenstwa, jakie wtasnie z racji wycieniczenia organizmu czyhaty
na mojego rozméwce I innych ludzi na drodze w momencie prowadzenia samochodu, w
koncu si¢ skumulowaty. Dalej Pan (i) mowi w nastepujacy sposob ,,Jak mi kiedys
koledzy mowili, Ze mozna si¢ zajechac¢ w pol roku, to nie wierzytem, a sam w dziewiec
miesiecy sie zajechatem. No i tym tokiem przeszlismy do firmy, w ktorej pracuje do
dzisiaj. Zmieniajqc prace, mojg motywacjq byto — odsapngc, odpoczgé, a jednoczesnie
nie sta¢ w miejscu.” Aktualnie Pan (i pracuje w branzy motoryzacyjnej. Swoja
karier¢ w tej firmie rozpoczal jako przedstawiciel handlowy. Nastepnie obejmowat
stanowisko regionalnego przedstawiciela handlowego, regionalnego kierownika
sprzedazy, a w tej chwili zajmuje pozycje dyrektora regionalnego. Zanim mdj
respondent otrzymal awans na dyrektora regionalnego, trzy lata pracowat jako
przedstawiciel handlowy. Na co dzien, oprocz tego, ze Pan (i) zarzadza
makroregionem, caly czas nadzoruje realizacje¢ planu sprzedazy podlegtych sobie
pracownikow. Nie oznacza to jednak, ze sam zaprzestal rozwijac si¢ w sprzedazy. Moj
rozmoéwca caly czas petni funkcje handlowe i obstuguje kluczowych klientéw firmy.
Oproécz tych obowigzkow Pan (i) zajmowat si¢ rowniez rekrutacja swojego zespotu
handlowcow. Jak si¢ dowiedzialam, podczas przeprowadzania rozmow
kwalifikacyjnych, mdj respondent w duzej mierze kieruje si¢ intuicja, ktora jak dotad
jeszcze nigdy go nie zawiodla. Kiedy zapytatam czy zdarzylo si¢ kiedykolwiek, zeby
kobiety ubiegaly si¢ o prace w jego branzy ustyszatam ,, Byty, natomiast branza ta jest
typowo techniczna. Raz postanowitem dac¢ Pani okazje do wykazania sie, ale zrobilismy
krotki test, po ktorym sama powiedziala, Ze to nie jest praca dla niej. To nie ja jej
powiedziatem nie (...) Rzecz polega na tym, zZe w bardzo wielu miejscach Polska jeszcze
jest zasciankowa. Nie moze by¢ tak, zZe kobieta przychodzi do wiasciciela sieci
motoryzacyjnej i mowi mu, ze wie o motoryzacji wiecej niz on. To po prostu nie
przejdzie. Poza tym bardzo czesto w tej branzy rozmowy polegajg na tym, ze ktos uderzy
piescig w stol, mowig tutaj o klientach i wtedy trzeba sytuacje obroci¢ tak, Zeby to
klientowi zrobito si¢ gtupio, a nie zeby osoba, w stosunku do ktorej uderzyto sig¢ piescig
w stol poczuta jakikolwiek dyskomfort.” Pan () sadzi rowniez, ze doswiadczenie w
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sprzedazy nie jest elementem, ktory decyduje o przyjeciu danej osoby do jego grupy.
Uwaza roéwniez, ze rok jest wystarczajagcym czasem aby wyszkoli¢ do pracy osobe,
ktora jest w miar¢ komunikatywna i ma zapal do pracy. Natomiast handlowca, ktory
zajmowat si¢ juz wczesniej sprzedaza 1 ma swoje przyzwyczajenia, czasami jest ciezej
utozy¢. Pan () podkresla, ze kazdy handlowiec musi by¢ kreatywny i co wazne,
musi zawsze planowac sobie czas. Moj rozméwca oznajmit ,, Zasada jest prosta. Ja
musze wiedzie¢ co bede robit wieczorem, jutro, a najlepiej pojutrze po potudniu. Jezeli
planuje sobie tylko co bede robi¢ jutro rano — to lepiej juz w ogole nie wychodzi¢ z
domu, bo to juz jest za pozno. Porownam to do gry w szachy. Najlepszymi graczami sq
Ci, ktorzy widzq siedem ruchow do przodu, nie trzy. Ten co bedzie planowal trzy ruchy
do przodu bedzie grat w szachy? Tak! Czy bedzie najlepszy? Nigdy (..)!”

Dziewigtego marca z samego rana przeprowadzilam swdj ostatni wywiad
pogtebiony. Pani () z ktéra miatam przyjemno$¢ rozmawiaé, zaprosita mnie do
siedziby swojej firmy. Czterdziesci pig¢ minut jakie miatam do dyspozycji, w
zupetnosci mi wystarczyly na poruszenie najistotniejszych zaplanowanych przeze mnie
pytan. Pani (i ktora jest moja ostatnig respondentka jako studentka rozpoczeta
prace w jednym z poznanskich wydawnictw, w dziale marketingu, doktadniej méwiac,
w dziale baz danych. Pracowata tam trzy i po6l roku. Do jej obowigzkow nalezata
kontrola akcji marketingowych, jak réwniez wprowadzanie danych do systemu. Jak
sama mowi, na tamta chwile, dla osoby, ktéra dopiero rozpoczyna swoja kariere
zawodowg byla to bardzo dobra praca. Od podstaw pracy biurze, dawata mozliwos¢
wspotpracy z innymi ludZzmi. Nastgpnie, historia pracy zawodowej mojej ostatniej
rozméwczyni prowadzi do pracy w firmie, o ktérej] wspominatam juz wczesniej, w
przypadku moich respondentéw. Mowa tutaj o pracy przy sprzedazy reklam do
ksigzkach telefonicznych. Trzy i pot roku pracy w tej firmie nie dato Pani (S
zadnej szansy rozwoju. Ponadto, praca zaczg¢lta by¢ juz na tyle meczaca, ze moja
respondentka zaczelta rozglada¢ si¢ za nowymi ogloszeniami o pracg. Jednym z
powodow, dla ktorych Pani (i) réwniez zaczeta szukac czego$ innego byt fakt, ze
relacje z klientami podczas pracy w ksigzkach telefonicznych byly bardzo krotkie.
Czesto wszystko sprowadzato si¢ do pigciu spotkan dziennie i wcigz spotykato si¢
nowych ludzi. Nie bylo szansy na utrzymanie relacji z klientami, z ktérymi na przyktad
znalazto si¢ wspdlny jezyk. Po zakonczeniu pracy w tej firmie moja rozmdéwczyni przez
rok pracowata w agencji reklamowej. Prace ta wspomina bardzo dobrze, natomiast
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krotki czas pracy w tej agencji zwiazany byl z tym, Ze byla to firma z niemieckim
kapitatem, ktéra z czasem musiata zamkna¢ polski oddziat. Kiedy zapytatam Panig
@G c-y W agencji reklamowej rowniez miata styczno$¢ ze sprzedazg, ustyszatam
nastepujaca odpowiedz ,, To byla sprzedaz powierzchni, ale klienci najczesciej
wykupywali dtuzsze kampanie, albo wracali do tych kampanii po zakonczeniu akcji
pierwszej. Po tej pracy zaczelam pracowaé jako kierownik dziatu handlowego, w
agencji doradztwa personalnego. Tam pracowatam rowniez trzy lata. Kierowatam
zespotem handlowym i zajmowalam si¢ pozyskiwaniem firm, ktore chcialyby zatrudnic
pracownikow tymczasowych, albo odby¢ rekrutacje, czyli znalez¢é pracownika na state.”
Nadszedt kolejny czas na zmiang pracy. Pani (i) przyj¢ta stanowisko managera w
dziale reklamy. Tutaj, jej profesja byla zwigzana z reklamg prasowa. Moja
rozmOwczyni zajmowala si¢ pozyskiwaniem klientow, ktérzy zechcieliby wykupié
reklam¢ w jednej z bezptatnych miejskich gazet, ktére ukazuja si¢ w najwigkszych
aglomeracjach w naszym kraju. Pani (il dalej mowi w nastepujacy sposob ,, Tak
naprawde sprzedazq zajmowatam si¢ zawsze, ale zawsze na innych stanowiskach.
Zaczynatam jako specjalista, a pozniej juz jako kierownik, albo manager. Dzieki temu
poznatam prace od podstaw i teraz kiedy kieruje ludzmi, wiem jak wyglgda sama
sprzedaz. Wydaje mi sie, Ze to jest najlepsza droga w handlu, poznac tak prace,
sprzedaz od podszewki.” Przez pot roku podczas pracy w tej firmie agencja rekrutacyjna
probowata przekona¢ moja respondentke do rozpoczecia pracy w wydawnictwie, ktore
specjalizuje si¢ w tworzeniu prasy firmowej. Dopiero po rozmowie z nowym szefem,
Pani (D prodjcta decyzje o zmianie pracy i1 przejSciu do nowej firmy. W tym
wydawnictwie, moja respondentka jest rowniez managerem dziatu reklamy. Kieruje
zespotem specjalistow, ale sama réwniez sprzedaje reklamy do jednego z magazynow,
ktére wydaje jej firma. Wydawnictwo, w ktorym Pani (i) pracuje aktualnie
zatrudnia kilkanascie osob. Biorgc pod uwage to, ze wczesniejsza praca mojej
rozméwcezyni przy sprzedazy reklam prasowych, dostepnych w najwigkszych miastach
w Polsce byta praca w korporacji, chciatam dowiedzie¢ si¢ od Pani (Sl czy jecj
zdaniem, wykonywanie swoich obowigzkéw w mniejszej firmie mozna uznaé za
spokojniejsza 1 lepsza prace, niz prac¢ w duzej korporacji. Moja rozmdéwczyni
odpowiedziata ,, Nie mowie, ze lepsza, ale jest po prostu inna. W korporacji na pewno
ma si¢ wiecej narzedzi, ma sie¢ wiecej szkolen, pewne rzeczy sq bardziej
usystematyzowane, ale jest si¢ tam tak naprawde cyferkq. Jezeli w jakiejs firmie jest stu,
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dwustu przedstawicieli, no to jest si¢ po prostu takq liczbg w oczach pracodawcy. Jezeli
jest to mniejsza firma, to kazda osoba traktowana jest indywidualnie i pewne rzeczy
mozna dopasowacé do danej osoby.” Pani (JJJJl) wypowiadajac te stowa miata na
mysli to, ze w niektorych korporacjach ci¢zko jest pozna¢ kazdg osobg¢ z imienia 1
nazwiska. Wedlug mojej respondentki w oczach kierownictwa lub prezesa jest si¢ po
prostu konkretnym numerem, na przyklad 314, 315, poniewaz kazdy pracownik ma
przypisany sobie jaki$ kod. W czasie pracy, z tego kodu jest si¢ pdzniej rozliczanym z
podpisanych zamowien. Ponadto, kod pracownika moze by¢ rowniez numerem floty
samochodowej danego handlowca. Po zadaniu nastepnych kilkudziesigciu pytan Pani

@ 72 konczytam moje badania.

Jak si¢ zostaje przedstawicielem handlowym?

Po wstepnej charakterystyce moich dwanasciorga respondentéw mozna
stwierdzié, ze drég prowadzacych do zawodu przedstawiciela handlowego moze by¢
wiele. Moi rozméwcy sa ludzmi w réznym wieku, przez co ich do$wiadczenie
zawodowe okazato si¢ bardzo odmienne. Jedni z nich pracuja od kilku lat w jednej
firmie, inni natomiast w przeciagu paru lat zmieniali prace do$¢ czgsto. Wsrdd moich
rozmOwcOw s3 rowniez osoby, ktore do dnia dzisiejszego szukaja swojej drogi
zyciowej. Porownujagc moje rozmowy z respondentami mozna wyrdzni¢ kilka
najistotniejszych przyczyn, ktore decyduja o tym, ze moi rozmdéwcy podjeli prace w
sprzedazy. Biorgc pod uwage doswiadczenie w pracy, o ktorym byla mowa wyzej, jak
réwniez fakt, ze nie kazdy rekrutujacy poszukuje oséb z doswiadczeniem w danej
branzy, mozna wyrdzni¢ pierwsza z przyczyn, ktéra ma duzy wplyw na otrzymanie
pracy na stanowisku przedstawiciela handlowego. Jak wspomniatam juz wyzej, na
podstawie przeprowadzonych przeze mnie wywiadow mozna stwierdzi¢, ze wielu
pracodawcow nie wymaga kilkuletniego dos$wiadczenia w sprzedazy, dlatego
kandydatow probujacych swoich sit w rekrutacji na stanowisko przedstawiciela
handlowego moze by¢ wielu. Jak to natomiast wygladalo w przypadku moich
respondentow? Pani (il o ktorej chciatabym wspomnie¢ na poczatku opuscita
dom rodzinny i przyjechata do wickszego miasta na studia. Jak sama mowi ,,Wtedy

73


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


akurat byt taki czas, ze potrzebowatam pracy, w zwigzku z tym byto mi wszystko jedno
co to bedzie, byleby byta praca.” Pani (i nic szukata pracy zwigzanej ze swoim
kierunkiem studiéw. Szukata jakiejkolwiek pracy, ktora pozwoli jej utrzymac si¢ na
studiach na nalezytym poziomie. Nie miata tez zadnego doswiadczenia, a w otrzymaniu
pracy pomogta jej rozmowa ze znajomymi. Dzigki relacji znajomej na temat tej pracy,
Pani (J 7tozyta dokumenty aplikacyjne i rozpoczela swoja pierwsza pracg.
Warunki pracy nie do konca jej odpowiadaty, dlatego tez zaczeta pyta¢ znajomych o ich
doswiadczenia zawodowe i tak jak w przypadku pierwszej pracy - do drugiej firmy,
moja respondentka trafita dzigki rozmowie ze znajomym. Zaczynajac pracg w kolejnej
firmie Pani (Jl mogla si¢ juz pochwali¢ niewielkim dos$wiadczeniem w
sprzedazy, co rdowniez mogto mie¢ wptyw na to, ze kolejna jej praca nie wiele rdéznita
si¢ od poprzedniej. Po szokujacych faktach dotyczacych specyfiki pracy mojej
respondentki w firmie specjalizujacej si¢ sprzedaza powierzchni reklamowych w
ksigzkach telefonicznych, moja respondentka rozpoczeta poszukiwanie nowej pracy. O
wyborze kolejnej firmy moéwi w nastgpujacy sposob ,, Plan byl taki, Zeby nie wracaé do
sprzedazy. Ale rzeczywistos¢ niestety okazala sie taka, jaka sie okazala. Ja w tym czasie
sig obronitam... No i generalnie mialam nadzieje szukac sobie innej pracy, wysytatam
Cv. Ale z doswiadczeniem sprzedazowym — chcieli mnie do sprzedazy, a pienigdze sq
potrzebne. Kredyty i rozne inne zobowigzania... Poza tym ja nie mogtam sobie pozwoli¢
na to, zeby siedzie¢c w domu i nie zarabiac.” Z powyzszej wypowiedzi wynika, Ze
decydujac si¢ juz na prace przedstawiciela handlowego bez mniejszego problemu
mozna znalez¢ prace w innej firmie, w ktorej specyfika pracy rowniez zwigzana jest ze
sprzedaza. Dowodem na to jest rowniez druga respondentka, ktdra zgodzita si¢ ze mna
porozmawia¢. Pani (Jjil) bo o niej chcialabym teraz wspomnie¢, swoja kariere
zawodowa rozpoczynala tak samo jak Pani (il od telefonicznej sprzedazy. Z
czasem zaczela zajmowaé si¢ sprzedazg bezposrednig powierzchni reklamowych.
Poszukujac nastgpnej pracy zostata zatrudniona w firmie, w ktorej jej gtownym
zadaniem byla sprzedaz poscieli welianych. Aktualnie Pani (il zajmuje si¢
sprzedaza ubezpieczen. Kazda z branz, ktére wymienitam w przypadku tej respondentki
jest SciSle zwigzana ze sprzedaza. Miedzy pracg w poszczegdlnych firmach nie byto
najmniejszej przerwy, podczas ktorej Pani (i) zajmowata by si¢ czyms$ zupehie
innym. Podobnie bylo w przypadku kolejnej mojej respondentki, Pani (i) Po
otrzymaniu pracy zwigzanej ze sprzedaza reklam, z ktdrej z czasem zrezygnowala,
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kolejna praca, jaka udato jej si¢ znalez¢ byta praca w konkurencji poprzedniej firmy.
Pani () zajmowala si¢ wiec dokladnie tym samym, zmieniajagc tylko nazwe i
siedzib¢ firmy. Nastepnie praca w sprzedazy wyktadzin obiektowych, a aktualnie
przedstawiciel medyczny. Po podjeciu decyzji o poszukiwaniu pracy w roli
przedstawiciela handlowego, cale dotychczasowe doswiadczenie zawodowe mojej
rozmOwczyni zwigzane jest ze sprzedaza. Roznica jaka wystepuje w kwestii wyboru
pracy chociazby w przypadku Pani () i Pani @ jest jednak taka, Zze w
przypadku pierwszej respondentki do wyboru konkretnej profesji przekonaty ja relacje
znajomych oraz to, ze w momencie poszukiwania pracy byla studentka, ktora pilnie
musiata znalez¢ prace. Jedynie dochody, jakie tytulem swojej pracy otrzymywata moja
rozmowczyni pozwalaty jej na optacenie studidw niestacjonarnych oraz utrzymanie si¢
w duzym miescie. Mozna poniekad stwierdzi¢, ze Pani (i) byta wicc zmuszona
do jak najszybszego znalezienia pracy. Doszukujac si¢ przyczyny wyboru zawodu u
Pani (i) moge stwierdzi¢, ze byl to Swiadomy wybor respondentki. Tuz po studiach o
profilu chemicznym moja rozmoéwczyni zacz¢ta pracowac jako laborant. Po roku pracy
w laboratorium sama stwierdzila, ze jednak nie jest to praca dla niej. Podczas tej pracy
nie miata kontaktu z innymi ludzmi, dlatego uwazata, ze nie chce do konca zycia
pracowaé w takim trybie. Pani (i mowi w nastepujacy sposob ,, Chciatam pracowaé
W jakims zawodzie, moze nie w zawodzie, ale w jakiejs branzy, gdzie bede miata kontakt
z ludzmi. Chciatam spotyka¢ si¢ z tymi ludimi, tak Zebym nie byla sama w jednym
pomieszczeniu.” Po urlopie macierzyfskim moja respondentka przez kilka lat
pracowata w sklepie wielobranzowym, jednak ta praca nie byla jeszcze tg dlugo
wyczekiwang. Juz podczas charakterystyki Pani () wspomniatam o tym, ze zawsze
marzyla si¢ jej praca przedstawiciela handlowego, ktory bedzie caly czas miat kontakt z
ludZzmi. Wedlug wspomnien mojej rozmoéwczyni praca handlowca to profesja, ktora
najbardziej przypadta jej do gustu. Zawsze chcialta bowiem aktywnie pracowac,
poznajac jednoczesnie nowych ludzi. Na tej podstawie moge stwierdzi¢, ze Pani (Jjj
swiadomie wybrata zawdd przedstawiciela handlowego, dzigki czemu idealnie
sprawdza si¢ teraz jako przedstawiciel medyczny i nie zamierza szuka¢ w najblizszej
przysztosci innej pracy.

Dla kontrastu, zeby da¢ przyklad temu, ze na polskim rynku sg takze firmy, ktore
zatrudniaja tylko dos$wiadczonych handlowcow, przytocze stowa mojego kolejnego
respondenta. Pan (I dawny student elektroniki i telekomunikacji mowi w
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nastepujacy sposob ,, Aplikowatem pot roku po obronie do pracy w zawodzie, byto
bardzo mato takich ofert, a do pracy handlowca byto mnostwo, aczkolwiek mato byto
odpowiedzi, bo bez doswiadczenia nie chcieli przyjmowac pracownikow.” Moj
rozméwca twierdzi, ze po skonczeniu studiow podjat proby poszukiwania pracy w
swoim zawodzie, niemniej jednak ilo$¢ ofert pracy po jego kierunku studidw byta
ograniczona. Szukal wiec dalej. Najwiecej ofert pracy, jakie miat okazj¢ przegladac,
kierowane byly dla osoéb, ktore majg predyspozycje do pracy na stanowisku
przedstawiciela handlowego. Wigzat si¢ z tym jednak fakt, ze osoba, ktorej Cv nie
poswiadcza pracy zwigzanej ze sprzedaza, moze mie¢ problemy z ubieganiem si¢ o to
stanowisko. Wiele zalezy takze od branzy. Panu (Sl od razu udalo si¢ znalez¢é
prace w bankowosci, przy sprzedazy lokat i kart kredytowych. M§j rozmowca
stwierdzit, ze w bankowosci nie jest wymagane zadne doswiadczenie, co moze wigzac
si¢ z jest tym, ze oprocz przetozonych, w pracy Pana (i) trudno bylo spotkac
kogo$ z doswiadczeniem handlowym. Najwiecej mozna bylo tam spotka¢ studentow,
ktorzy dopiero rozpoczynali swoje kariery zawodowe.

Podczas innej rozmowy dowiedziatam si¢ takze, ze prac¢ w zawodzie przedstawiciela
handlowego mozna rozpocza¢ przez przypadek. Tak tez si¢ statlo w przypadku Pani
@G Ktora specjalizuje si¢ w branzy poligraficznej. Kiedy zapytalam moja
respondentke co spowodowato, ze rozpoczela prace w tej firmie, ustyszalam odpowiedz
. Przypadek. Po prostu firma potrzebowata pracownika na takie stanowisko i z
ciekawosci przysztam na rozmowe kwalifikacyjng, na ktorq zaproszono mnie po
wystaniu Cv... No i okazato sie, zZe jest to cos co moze mnie zainteresowac. A poniewaz
lubig jezdzi¢ samochodem, lubig spotyka¢ sie z ludzmi, to stwierdzilam, zZe jest to cos dla
mnie.” Jak si¢ okazuje, Pani (jjjjjjbardzo dobrze odnajduje si¢ w tej branzy. Poza tym
ma juz doroste dzieci, dzigki czemu bez Zadnego problemu moze sobie pozwoli¢ na
tygodniowe delegacje, ktore wigzg si¢ z jej praca.

Dzigki najstarszej osobie, ktora zgodzita si¢ wzig¢ udziat w moich badaniach, mogg
wyr6zni¢ nastepny powod, ktory moze sktoni¢ poszukujacych pracy do wykonywania
zawodu handlowca. Pan (i ktory za rok bedzie $wigtowal swoje szeScdziesigte
urodziny jest obecnie agentem ubezpieczeniowym, ktory chciataby dotrwa¢ do
emerytury pracujac w swojej aktualnej firmie. Jego pierwsze do§wiadczenia zawodowe
zwigzane byly ze studiami pedagogicznymi. Po kilkuletniej pracy w hotelu na
stanowisku kierowniczym, Pan () zaczal juz miewaé problemy ze znalezieniem
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pracy. Po zdobyciu do$wiadczenia jako handlowiec zajmujacy si¢ sprzedaza poscieli
wetnianych, powierzchni reklamowych oraz odkurzaczy, moj rozmoéwca dtugo nie mogt
poradzi¢ sobie ze znalezieniem czego$ innego. Probowatam dowiedzie¢ si¢ czy szukat
wtedy pracy zwigzanej $cisle ze sprzedaza, czy tez staral si¢ wroci¢ do swoich
pierwszych doswiadczen pedagogicznych. Pan (iitwierdzi ,,(...) ze wzgledu na wiek,
nie moge znalezé pracy, do tej pory zresztq, bazujgcej na moim doswiadczeniu. W
Domu Kultury tez bylem zastepcq Dyrektora, pozniej kierownikiem w hotelu, dlatego
mam dosy¢ spore doswiadczenie, jezeli chodzi o administrowanie obiektami i jakimis
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 dyskwalifikowal. I... Trudno.” Obecnie modj respondent dalej szuka
pracy. Sadzi jednak, ze zaletg pracy jako agent ubezpieczeniowy jest to, ze w momencie
przejscia na emeryture, prowizje — ktére udatoby mu si¢ wypracowaé podczas
wykonywania pracy, beda mu dalej wyptacane na emeryturze. Mogloby to by¢ dla
niego dobrym dodatkiem do emerytury. Reasumujac, wiek moze by¢ rowniez
przeszkoda, ktéra uniemozliwia poszukiwanie pracy. Historia Pana (i) jest tego
dobrym przyktadem.

Przychodzi mi na mysl jeszcze jedna kwestia, ktorg chciatabym poruszyé. Mowa tutaj o
zarobkach, ktore w przypadku pracy przedstawiciela handlowego moga by¢ bardzo
zroznicowane. Rozbieznosci o jakich si¢ styszy w przypadku wynagrodzen
handlowcow moga by¢ po pierwsze zwigzane z branza, w jakiej dany handlowiec ma
pracowa¢. Po drugie, kwestia dotyczy takze stazu pracy. Starsi, lub tez bardziej
doswiadczeni handlowcy na pewno beda starali si¢ o pracg w firmie, ktdra zatrudni ich
na takich warunkach finansowych, jakie sami sobie zazycza. Poza tym ptace
przedstawicieli handlowych mozna takze rozpatrywac¢ po katem tego, czy wykonuja
swojg prace w malej firmie, czy tez na co dzieh majg stycznos¢ z duza korporacja.
Warte zauwazenia jest rowniez to, ze oprdcz pensji podstawowej, handlowcy, ktorzy
rozliczani s z wynikOw pracy, otrzymuja takze do wyptaty dodatek, ktory mozna
okresli¢ jako ich prowizje. Jesli handlowiec jest dobrym sprzedawca i wykonuje swoja
prace sumiennie, to moze spodziewac si¢ bardzo dobrej pensji, ktdra uzalezniona jest w
duzej mierze od wynikow pracy. Ten fakt rowniez moze przekonywac¢ miodych ludzi do
zainteresowania si¢ ta profesja. Dodatkowym argumentem moga by¢ takze narzedzia
pracy, ktore w przypadku niektorych moich respondentéw, mogty ich takze przekonaé
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do rozpoczecia pracy w tym zawodzie. Dzisiaj, wigkszo§¢ firm zatrudniajacych
handlowcow do pracy od samego poczatku oferuje im stuzbowy samochdd, komputer i
telefon komorkowy. Sadze, ze ten fakt w przypadku miodych ludzi ma dos¢ duze

znaczenie 1 dlatego coraz czgsciej decydujg si¢ oni na takg prace.

4.2. Kim jest przedstawiciel handlowy — specyfika zawodu

Handlowiec — specyfika profesji

Na samym poczatku wywiadu poprositam moich respondentow, aby sami
okreslili co rozumiejg pod pojeciem przedstawiciel handlowy. To pytanie otwierato moj
blok tematyczny poswigcony specyfice zawodu przedstawiciela handlowego.
Uzyskalam dwanascie r6znych odpowiedzi, ktére po czeséci zgadzaly sie ze sobg. Wsrod
opinii, ktore kilkakrotnie si¢ powtdrzyty, bylo na przyklad okreslenie zwigzane z tym,
iz przedstawiciel handlowy jest wizytowka firmy, ktorg reprezentuje. Zdaniem moich
niektorych badanych, osoba, ktéra jest wizytowka firmy powinna profesjonalnie
przedstawia¢ najwazniejsze zalozenia przedsigbiorstwa i godnie ja reprezentowac.

Inna wypowiedz dotyczyta tego, ze przedstawiciel handlowy to osoba, ktéra bez
problemu nawigzuje relacje z klientem. Dowodem potwierdzajacym powyzsze
stwierdzenie jest wypowiedZz Pani (i) Mowi ona w nastepujacy sposob ,,Jest to
osoba, ktora w ambitny sposob, z pasjq, potrafi przede wszystkim stworzyé dobrg
relacje z klientem, bo ta relacja z klientem jest najwazniejsza. Poza tym jest to osoba,
ktora powinna uzyskac¢ od potencjalnego klienta informacje co do rynku i produktow
innych firm w tej samej branzy, poniewaz najlepszym informatorem zawsze jest klient”.

Pan () stwierdza natomiast, ze podstawowa funkcje przedstawiciela handlowego
spetnia drugi czton nazwy tego zawodu, mianowicie ,,handlowy”. Argumentuje to w ten
sposob, iz osoba pracujagca jako przedstawiciel handlowy z zalozenia jest sprzedawca.
To osoba, ktora w imieniu firmy sprzedaje towar lub ustugi, bez znaczenia czy robi to

stacjonarnie, czy wyjezdza gdzie$§ poza teren swojej firmy.

78


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


W podobnym tonie wypowiada si¢ roéwniez Pani () moéwiac o tym, ze
przedstawiciel handlowy reprezentuje produkt, ktory nastepnie jest oferowany i
sprzedawany klientom. Moja rozméwczyni uwaza, ze osoba piastujgca to stanowisko
nie powinna mie¢ probleméw z nawigzaniem kontaktu z druga osobg oraz z
odnalezieniem si¢ w roznych sytuacjach.

Pani (I z kolei bez zastanowienia odpowiedziata mi, ze handlowiec powinien by¢
zaradng, konkretng 1 zdecydowang osobg, ktora wie czego chce, a przede wszystkim
wie, jak zdoby¢ klienta. Do tego stwierdzenia mozna dolaczy¢ rowniez wypowiedz
Pana (D ktory dodal, ze przedstawiciel handlowy musi by¢ przekonany do
produktow i ustug, ktore oferuje, tak aby pdzniej nie miat probleméw z przekonaniem
innych do zakupu tych produktow.

Wsrod moich badanych znalazty si¢ dwie osoby, ktdre znacznie dituzej niz pozostali
zastanawiali si¢ nad udzieleniem odpowiedzi na to pytanie. Dopiero kiedy zadatam
pytanie pomocnicze dotyczace tego, czy moi respondenci pracowali lub pracuja
aktualnie jako przedstawiciele handlowi, uzyskalam odpowiedzi na pytania. Pan (i)
stwierdzil, Zze jest posrednikiem miedzy producentem lub oferentem danego towaru, a
potencjalnym klientem firmy. Kiedy natomiast zapytatam Pania (Gl jak
okreslitaby samg siebie, bioragc pod uwage zawdd, ktory aktualnie wykonuje,
ustyszalam nast¢pujaca odpowiedz ,, No sprzedawcq po prostu. To sie pieknie nazywa,
ten przedstawiciel handlowy, a tak naprawde to jest sprzedawca. Teoretycznie
sprzedawatam produkt, a tak naprawde to sprzedawatam siebie, a nie produkt. No bo
na tym to tak wlasciwie polega, zeby tak poprowadzi¢ spotkanie, Zeby klient kupit jakis
produkt, a mnie polubit. Praca w tym zawodzie to jest sprzedaz po prostu’.

Przekrdj branz na rynku, w jakim mogg pracowa¢ handlowcy jest bardzo zréznicowany.
Niemniej jednak nie kazdego sprzedawce, specjaliste ds. sprzedazy lub doradc¢ mozna
nazwa¢ przedstawicielem handlowym. Tej tezy bronitl uparcie Pan (i kiedy
zapytatam go, czy moge okresli¢ jego osobg mianem przedstawiciela handlowego. M9
respondent podkreslil, Ze aktualnie pracuje jako specjalista ds. sprzedazy i negocjacji.
Dodat takze, ze sam nie czulby si¢ urazony gdyby zostal przeze mnie nazwany
przedstawicielem handlowym, ale osoby, z ktorymi na co dzien pracuje mogtyby si¢
poczu¢ obrazone, gdybym je tak nazwata. Pan () na obrone swojej tezy stwierdzit,
ze wraz ze swoimi wspOlpracownikami zajmuja si¢ duzymi klientami, a obroty w ich
firmie siggaja nawet do szeSciu, siedmiu miliondw zlotych miesi¢cznie. Zdaniem Pana
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@ »: zcdstawiciele handlowi na co dzien nie podpisuja kontraktow o takiej wartosci.
Doktadniej méwigc moj respondent oznajmit, ze jego obowigzki r6znig si¢ znacznie od
pracy handlowcow. Wedtug Pana () przedstawiciele handlowi zbieraja zamdwienia,
a moj rozmoéwca zajmuje si¢ tylko przygotowywaniem ofert dla swoich klientow.
Ponadto handlowcy kazdego dnia udaja si¢ na umoéwione spotkania, natomiast w
przypadku pracy Pana () cz¢sto bywa tak, ze jednym klientem moze si¢ on
zajmowac nawet tydzien, lub dwa. Jak si¢ dowiedziatam, w opinii mojego respondenta
przedstawiciel handlowy to typowy mezczyzna, ktory zbiera zamowienia po sklepach,
na przyktad przedstawiciel coca-coli lub browaréw poznanskich. Mimo, zZe juz na
pierwszym pytaniu zwigzanym ze specyfikg pracy zawodu przedstawiciela handlowego
Pan (i) stwierdzil, Zze to okreslenie jego nie dotyczy, pozwolil mi na dokonczenie
rozmowy, podajac przy tym interesujace fakty z zycia swoich znajomych, zajmujacych

si¢ ta profesja.

Cechy charakteru skutecznego handlowca

Warta glebszej uwagi jest rowniez kwestia zwigzana z cechami charakteru,
ktorych nie powinno zabrakng¢ u idealnego przedstawiciela handlowego. Poruszajac tg
kwestig, podczas przeprowadzania wywiadow chciatam rowniez dowiedzie¢ si¢ od
moich rozmowcéw, czy potrafia wyodrebni¢ cechy charakteru, ktéore moga
przeszkadza¢ handlowcom w wykonywaniu ich codziennych obowigzkow. Jaki w takim
razie powinien by¢ ten wymarzony przez pracodawcow przedstawiciel handlowy?

Jak wspomina moj pierwszy respondent, Pan (j idealny handlowiec powinien
cechowa¢ si¢ otwartoscig, cierpliwoscia 1 komunikatywno$cig. Powinien réwniez
szybko si¢ uczy¢ 1 bez problemu nawigzywac relacje z innymi osobami.

Mo6j nastepny rozmowca podkresla, ze przedstawiciel handlowy powinien mie¢
predyspozycje do swojej pracy. Pan () zaznacza, Ze osoba ubiegajaca si¢ o
stanowisko handlowca musi by¢ osobg dobrze zorganizowang i elokwentng. Dalej, mdj
respondent mowi w nastepujacy sposob ,,No i tez jest dobrze, jezeli taka osoba ma

jakies swoje zainteresowania, no bo nie mozna caly czas z tym klientem rozmawiac

80


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


tylko o biznesie. Jest taka zasada ,,wejscia i wyjscia”. O najwazniejszych sprawach
rozmawiamy na poczqtku i na koncu. Taka idealna osoba nie moze tez mie¢ problemow
z ocenieniem swojego odbiorcy. Trzeba notowa¢, duzo stuchaé. Wazne tez jest to, zeby
na tym pierwszym spotkaniu nie bylo tak, ze to tylko handlowiec mowil. Klient tez ma
zawsze cos do powiedzenia i nalezy go zawsze wystuchac¢. Ostatnia sprawa. Musi by¢ to
rowniez osoba z jakqs tam prezencjg, no bo ta zasada pierwszego wrazenia czesto tez
jest wazna. Sq tez na spotkaniach z klientami tematyki, ktorych nie powinno sie
poruszac. Taki idealny przedstawiciel nie powinien z klientem na przyktad rozmawiac o
polityce. To jest zbyt drazliwy temat, nie wiemy nigdy jakie zdanie na dany temat ma
klient, wigc lepiej uwazacd(...) Tak samo tez religia. Polityka i religia, to takie tematy,
ktore powinny by¢ neutralne. Mozna mie¢ swoje zdanie na dany temat, ale w obecnosci
klienta lepiej go nie ujawnia¢”. Wyciagajac wnioski z wypowiedzi Pana (jjjj mozna
zauwazy¢, ze przedstawiciel handlowy powinien unika¢ na spotkaniach z klientami
drazliwych tematoéw, ktére moga spowodowac réznice pogladéw migdzy handlowcem a
potencjalnym kupujacym. Rdéznica w pogladach, na przyktad w kwestii polityki i religii
wspomnianej przez Pana (jjjjj moze doprowadzi¢ do tego, Ze juz na samym poczatku
rozmowy handlowiec zniech¢ci swojego klienta do dalszej konwersacji.

Pani (D ktorej przykladem si¢ réwniez poshuzg¢ zaznacza, ze handlowiec ,(...)
musi by¢ pozytywnie nastawiony do zycia. Wydaje mi sig, ze przedstawiciel nie moze
mie¢ w sobie tego falszu, ze robi to, poniewaz to jest tylko jego praca, musi by¢ tez
pozytywnie natadowany dobrqg energiq. Czlowiek, ktory decyduje sie na bycie
przedstawicielem handlowym wie jedng rzecz - praca rowna sie kasa. W wigkszosci firm
w tej pracy handlowcy otrzymujq jakgs podstawe i prowizje. Czlowiek wie, ze dopoki
nie zacznie pracowac, to nie bedzie otrzymywat konkretnych pieniedzy ze swojej pracy.
Idealny przedstawiciel handlowy nie moze tez mie¢ problemow w komunikacji zarowno
ze swoimi klientami, jak i ze wspétpracownikami”.

Pozostali moi respondenci podzielajg zdanie, iz osoba sktadajaca aplikacje na posade
przedstawiciela handlowego powinna budzi¢ zaufanie u innych ludzi. Odporno$¢ na
stres 1 kreatywno$¢ to dodatkowe, mile widziane cechy oczekiwanie przez
pracodawcow.

Zmieniajac temat na cechy charakteru, ktoérych powinny wyzbywaé si¢ w sobie
profesjonalni handlowcy ustyszatam miedzy innymi nastepujaca opini¢ ,, Na pewno to
musi by¢ osoba otwarta i tolerancyjna, wigc nie ma mowy o jakis swoich uprzedzeniach.,
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Trzeba by¢ komunikatywnym, dlatego tez odpadajq tutaj osoby mrukliwe i mato
kontaktowe. Rowniez trzeba sie nie poddawac, bo to jest ciezka praca, ja to widze jako
osoba rekrutujgca, ze wiele 0sob ma po trzy miesigce doswiadczenia w roznych
firmach... Dla mnie to od razu swiadczy o tym, Ze osoba si¢ nie sprawdza po prostu’.
Autorka tego pogladu, Pani (i) odwotata si¢ w swojej wypowiedzi do rekrutacji,
ktérymi zajmuje si¢ w swojej firmie. Zdaniem mojej respondentki, duza cze$¢ oséb
ubiegajacych sie¢ o nowe stanowisko pracy, ma bardzo krotki staz pracy w
poszczegbdlnych firmach. Pani (i) sadzi, Zze osoby, ktore w niedlugim czasie
kilkakrotnie zmieniaja swoja prac¢ powinny zastanowi¢ si¢ nad zmiang swojego
zawodu. Wysuwajac takie stwierdzenie, moja rozmoéwczyni odniosta si¢ do profes;ji
przedstawicieli handlowych podkres$lajac przy tym, ze jest to bardzo cigzka praca.

Oprécz wymienionych juz cech charakteru, zdaniem pozostatej czesci respondentéw
przedstawiciele handlowi podczas rozmowy z druga osobg nie powinni mijaé si¢ z
prawda, jak rowniez nie powinni by¢ nachalni w stosunku do swoich klientow. Moi
badani doradzaja réwniez, aby przedstawiciele handlowi uzbroili si¢ cierpliwo$¢ i

panowali nad impulsywno$cia, ktéra czasem moze wywotaé trudny klient.

Czy na pierwszy rzut oka mozna rozpozna¢ przedstawiciela handlowego?

Dowiedziawszy si¢ kim wedtug moich badanych jest przedstawiciel handlowy
oraz jakich cech charakteru nie powinno u niego zabrakna¢, chciatam przej$¢ do pytan,
ktore miaty by¢ pomocne w scharakteryzowaniu osoby pracujacej w tym zawodzie. W
zwigzku z tym postanowitam zapyta¢ moich respondentdow, czy sa w stanie na pierwszy
rzut oka rozpoznac przedstawiciela handlowego.

Wigkszos¢ moich badanych odpowiedziata, ze bez najmniejszego problemu potrafi
rozpozna¢ od razu handlowca, przypisujac mu jednocze$nie poszczegdlne atrybuty i
cechy wygladu zewnetrznego.

Pani () stwierdzita, Ze na pierwszy rzut oka przedstawiciela handlowego mozna
rozpozna¢ po samochodzie, na ktorym widnieje logo firmy, ktorg on reprezentuje. Do
tej wypowiedzi dotacza si¢ rowniez Pan (i ktory twierdzi, ze ,, Wigkszos¢
przedstawicieli ma tak opisane samochody, jak pisanki wielkanocne.” Zdaniem mojego
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respondenta nie jest to jednak jedyny sposob, ktory pozwala od razu na rozpoznanie w
danej osobie pracownika handlu. Pan () wspomnial, Zze jego zdaniem handlowca
mozna bez problemu rozpozna¢ na stacji Orlen. Osoba kupujaca tam hot-doga i napdj
energetyczny jest wedlug niego bez watpienia przedstawicielem handlowym, ktory ma
zamiar zrobi¢ sobie krotka przerwe, na przyktad podczas tankowania samochodu.
Pan (D z ktérym rowniez rozmawialam o oklejonych samochodach handlowcow
wspomniat takze, ze oprocz tego warto zwrdci¢ uwage na samg tablice rejestracyjng
samochodu, poniewaz nie kazdy samochdd stuzbowy musi by¢ widocznie oklejony
przez firmg¢. Mdj rozméwcea mowi w nastepujacy sposob ,, No jezeli w Poznaniu widzi
sig ,,cliowke” WI, to na 90 % jest to przedstawiciel handlowy.”
Zostawiajac temat samochodow stuzbowych handlowcow, ciekawg teori¢ na ten temat
wysungt takze Pan (i) Jego zdaniem, handlowca od razu mozna rozpoznaé po
kawie pitej w McDonald's o godzinie dziewigtej rano. Wedlug mojego rozmoéwcy,
obserwujac drzwi wejsciowe w tym barze szybkiej obslugi, bardzo tatwo mozna
stwierdzi¢, kto z wchodzacych o0sob jest przedstawicielem handlowym. Pan (S
dodaje ,, Mozna jeszcze nawet okreslic¢, w ktorej branzy pracujq. Jezeli wchodzi Pan z
teczuszkq, pod krawatem, w garniturze i ma ze sobq laptopa, to na pewno sprzedaje
jakies wyzsze produkty i spotyka si¢ z ludZmi na wyziszym stanowisku. Jesli wchodzi
sobie chlopak z nazelowanymi wlosami, no to na pewno jest z coca — coli”. Gdy
zapytalam mojego respondenta, co moze powiedzie¢ na temat kobiet decydujacych sie
na poranng kawe¢ w McDonald’s, uzyskalam odpowiedz, iz gustownie ubrana kobieta,
ktora zostata juz okres§lona jako handlowiec, najprawdopodobniej pracuje w farmac;ji.
Kilka odpowiedzi moich rozmoéwcow zwigzanych bylo rowniez z ubiorem
przedstawicieli handlowych 1 dress codem przypisanym poszczegdlnym branzom. Pan
@ ;2421 na przyktad, ze pierwsze wrazenie zwigzane z ubiorem handlowcow czgsto
moze okaza¢ si¢ mylne. M¢j rozmdéwca uwaza, ze z jednej strony mozna mie¢ na sobie
garnitur najlepszej marki, ale Zle zawigzany krawat, co juz powoduje, ze dana 0soba nie
wyglada profesjonalnie. Z drugiej za$§ strony mozna pojawic¢ si¢ u klienta w zwyktych
jeansach, butach typu casual i prezentowac si¢ bardzo dobrze. Tak wiec nie zawsze
typowo biznesowy strdj moze charakteryzowac idealnego przedstawiciela handlowego.
Do przytoczonych wyzej wypowiedzi zwigzanych z rozpoznaniem na pierwszy rzut
oka handlowca, Pani (il dodaje jeszcze, ze w jej mniemaniu przedstawiciel
handlowy ,, To jest zazwyczaj jakas osoba, ktora jest obladowana jakimis dziwnymi
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rzeczami, papierami... OczywisScie laptop, telefon — Wiecznie dzwonigcy. No i osoba,
ktora po prostu jest wiecznie zabiegana i wiecznie glodna, z kubkiem kawy w reku”.
Reasumujac powyzsze wypowiedzi moich rozmowcow, dolacze jeszcze stwierdzenie
Pana (I ktory rowniez uwaza, ze przedstawiciel handlowy nie pokazuje si¢ na
ulicy bez materialéw potrzebnych do pracy, ktore niesie pod pachg. Ponadto dodaje
,, Do tego petne skupienie, stres w oczach i tak dalej... To sie rzuca w oczy”.

Mimo, ze wigkszo$¢ moich badanych potrafita bez zastanowienia wymieni¢ cechy i
atrybuty, ktore mogg okaza¢ si¢ w pomocne w rozpoznaniUu przedstawiciela
handlowego, ustyszatam rowniez, ze bez dluzszego poznania danej osoby trudno jest
okresli¢ od razu profesje, W jakiej specjalizuje si¢ dana osoba. Pan (i sadzi, ze
pierwsze wrazenie nowo poznanej osoby w zadnym wypadku nie okresli od razu
zawodu, w jakim ta osoba pracuje. Pani (i) dodaje, ze nie kazdy przedstawiciel
handlowy ma odgérny nakaz aby ubiera¢ si¢ biznesowo. Czgsto wystarczy bardziej
elegancka koszula i zwykle spodnie, ktére nie muszg $wiadczy¢ o tym, ze mamy do

czynienia z handlowcem.

Jezyk przedstawicieli handlowych

Proszac o scharakteryzowanie jezyka, jakiego uzywaja przedstawiciele handlowi
czesto styszatam, ze handlowcy w stosunku do swoich klientow uzywaja prostego,
zrozumialego jezyka.

Pani (i podkresla, ze niezaleznie od branzy przedstawiciel handlowy powinien
wystawia¢ si¢ w taki sposob, aby klient czul si¢ swobodnie w jego towarzystwie. Jezyk
ten powinien by¢ fachowy, ale zrozumiaty dla obu stron. Jezeli ze strony klienta mozna
odczué, Ze nie rozumie on pewnych uzytych przez handlowca stéw czy sformowan, to
powinny by¢ one na biezgco wyjasniane.

Moje dwie kolejne respondentki, Panie - (D | G vV 272ja, Ze jezyk uzywany
podczas rozmowy z klientami powinien by¢ dopasowany do branzy, w ktorej pracuje
dany przedstawiciel handlowy. Jezeli rozmowg prowadzi si¢ z lekarzem, to jezyk
powinien by¢ dopasowany do profesji lekarza. Moje badane nie majg tutaj na mysli
tego, zeby jezyk uzywany przez handlowcow byl wyuczony, ale zeby byt taki, jakim
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sam porozumiewa si¢ nasz rozmowca. Pani (i) dopowiada, ze klienci czasami
zadaja handlowcom pytania i doszukujg si¢ informacji niezbednych do podjecia decyzji
o zakupie danego produktu. Wigze si¢ to z tym, ze kazdy dobrze przygotowany do
swojego zawodu przedstawiciel handlowy powinien doglgbnie pozna¢ swojg branze i
ustugi, jakie proponuje, po to by w oczach klientow zawsze by¢ widzianym jako
profesjonalista w swojej dziedzinie. Dodatkowo, w przypadku fachowych pytan ze
strony klienta, taka osoba zawsze wyjdzie cato z opresji i odpowie na nurtujgce pytania
klienta.
Pan (i v spomina, ze w swojej pracy ma na co dzien do czynienia z réznymi
typami osobowosci. Zdarza sig, ze klienci witaja go w drzwiach, a juz po chwili nie
hamuja si¢ w zaden sposob i wypowiadaja si¢ uzywajac wielokrotnych przeklenstw.
Moj respondent zaznacza, ze w takich sytuacjach zawsze trzeba dopasowaé si¢ do
klienta. Jezeli spotkanie odbywa si¢ w matej firmie, do tego wida¢ po kilku pierwszych
wymianach zdan, ze klient jest osobg prosta i sam mowi do handlowca luznym
jezykiem wzbogaconym o przeklenstwa, to przedstawiciel handlowy, ktory chce
osiggna¢ sukces w swojej pracy powinien momentalnie dopasowac si¢ do kontrahenta i
zacza¢ mowi¢ jego jezykiem. Jezeli natomiast przedstawiciel handlowy udaje si¢ na
spotkanie do duzej, znanej na rynku firmy, to powinien wystawia¢ si¢ fachowo i
biznesowo, unikajac kolokwializmow.
W podobnym tonie wypowiada si¢ réwniez Pani (Sl Podajac przyktad
wlasciciela warsztatu samochodowego i szefowej salonu kosmetycznego moja
respondentka podkresla, ze kazde spotkanie 1 kazda rozmowa z klientem bedzie si¢
réznita od poprzednich interakcji, poniewaz nie ma dwoch takich samych osob.
Zdaniem mojej rozmowczyni na tym wilasnie polegaja zdolno$ci interpersonalne
sprzedawcow, aby potrafili odnalez¢ si¢ w kazdej rozmowie. Pani () zwraca
roOwniez uwagg na to, ze przedstawiciel handlowy nie powinien zapomina¢ o tym, aby
moéwic do klienta jezykiem sprzedazy. Za tym sformulowaniem kryje si¢ fakt zwigzany
z tym, iz handlowcy powinni prowadzi¢ rozmowe w taki sposob, aby ich kazde
spotkanie konczylo si¢ sprzedaza i przekonaniem klienta do oferowanych produktow i
ustug.
Mozemy spostrzec, ze w powyzszych wypowiedziach przewijaja si¢ stwierdzenia
podkreslajace, iz jezyk przedstawicieli handlowych powinien by¢ fachowy oraz
dopasowany do klienta i sytuacji rozmowy. Pani (i zauwazyla jednak co$, o czym
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nie wspomnial zaden z moich respondentéw. Jej zdaniem, istotna jest rowniez ilo$¢
stow wypowiadanych przez prowadzacego rozmowe, w tym przypadku, przez
przedstawiciela handlowego. Zdaniem mojej respondentki, pracownik tej profesji
powinien bez problemu wypowiada¢ si¢ wyczerpujagco na dany temat. Mozna stad
wysung¢ wniosek, ze handlowiec musi by¢ osoba wygadang, nie majaca problemoéw z
budowaniem dtugich zdan i podtrzymywaniem rozmowy. Moja rozmowczyni mowi o
tej kwestii w nastepujacy sposob ,, Wszyscy jestesmy ludzmi i jezeli chodzi o
przedstawiciela, to nie potrzebujq oni jakiegos innego zasobu stow, ale trzeba byc
wygadanym. Przedstawiciel handlowy musi potrafi¢ zagadaé cztowieka na smieré. Byle
by kupit on to, co ja mu chce sprzedac...” Wspomniany cytat bez watpienia wskazuje na
to, ze przedstawiciele handlowi powinni mie¢ bogaty zaséb swojego stownictwa, przy
czym rozmowy z réznymi osobowos$ciami nie powinny stanowi¢ dla nich Zadnego

problemu.

W jakim wieku powinien by¢ przedstawiciel handlowy?

Wiek handlowcéw to nastepny temat, ktory poruszytam podczas moich
wywiadow poglebionych. Zapytatam moich dwanasciorga respondentow w jakim wieku
zostaja najczescie] przyjmowani handlowcy na stanowisko przedstawiciela handlowego.
Chciatam si¢ rowniez dowiedzie¢, czy moi badani bedg potrafili okresli¢ dolng 1 gorng
granic¢ wieku, w jakiej obecni sa handlowcy w naszym kraju. Konczac ten temat,
zapytalam jeszcze moich respondentéw, w jakim wieku handlowcy pracuja najbardziej
efektywnie. Jak si¢ okazato, nie wszyscy respondenci w tej kwestii pozostali
jednomyslni.

Pigcioro moich badanych stwierdzilo, ze w dzisiejszych czasach pracodawcy na
stanowisko przedstawiciela handlowego zdecydowanie cze$ciej poszukuja 0sob
mtodszych niz starszych. Pozostali respondenci nie widzg z kolei zadnych widocznych
roznic zwigzanych z tym, kogo pracodawcy najczesciej wybieraja na swoich

handlowcéw. Moi rozméwcy poradzili rowniez sobie bez problemu z okresleniem

86



dolnej 1 gornej granicy wieku, w jakich mozna spotka¢ przedstawicieli handlowych.
Przy opiniach moich respondentéw pojawiaja si¢ jednak roznego rodzaju argumentacje.
Wedlug badanych, ktérzy uwazaja, ze mtode osoby sa czeSciej spotykane na stanowisku
przedstawiciela handlowego, cz¢sto mozna zauwazy¢, ze handlowcami zostajg studenci,
ktorzy zdecydowali si¢ na zaoczny tryb studiéw, po to moc zarabia¢ na siebie w ciggu
tygodnia. Kiedy zapytalam o dolng granice wieku, w ktorym handlowcy moga
rozpocza¢ swoja prace, najczesciej wskazywano wiek migdzy 20 a 25 rokiem zycia.
Jeden z moich respondentéw opierajgc si¢ na stwierdzeniu, ze wielu miodych ludzi
rozpoczyna swoja karier¢ zawodowa od pracy w charakterze przedstawiciela
handlowego wspomniat, ze pracowa¢ w tym zawodzie zaczynaja juz nawet osoby, ktore
ukonczyty dziewigtnascie lat. Dlaczego tak si¢ dzieje?

Jak mowi moja nastgpna respondentka mtody handlowiec jest o wiele bardziej
dyspozycyjny niz osoba, ktora ma juz swoja wilasng rodzing. Moja rozméwcezyni
twierdzi, ze pracodawcy moga odbiera¢ mtodych i nieposiadajacych jeszcze wlasnej
rodziny pracownikow, za osoby bardziej zaangazowane w prac¢ niz handlowcy, ktorzy
zatozyli juz wlasne gospodarstwo domowe. Poza tym mtodsi handlowcy postrzegani sg
jako bardziej przebojowi i energiczni niz osoby starsze, co moze stanowi¢ duza pomoc
podczas negocjacji handlowych z kontrahentem.

Wigksza rozbiezno$¢ glosow wsrod respondentdw zauwazytam, kiedy zapytatam o
gorng granic¢ wieku, w jakiej pracuja handlowcy. Najczesciej styszatam, ze czterdziesci
pie¢ lat to wiek, w ktérym przyjmowani sg do pracy najstarsi handlowcy, a jeden z
respondentéw wspomnial, ze gérng granicg wieku, w jakiej przyjmowani sg do pracy
przedstawiciele handlowi to pig¢dziesiat pigc lat.

Kiedy zapytatam moich respondentow o to, czy bardziej efektywnie pracuje mtodszy
czy starszy handlowiec, ustyszalam kilka réznych odpowiedzi. Dowiedziatam si¢
miedzy innymi, ze osoba starsza, z bogatszym doswiadczeniem zawodowym bedzie
zawsze lepiej odbierana przez klientow. Pani (i) ktora potwierdza ten wniosek
swoja odpowiedz argumentuje w nastepujacy sposob ,,Moje zdanie jest takie, Ze im
handlowiec jest starszy, tym jest bardziej wiarygodny. Panuje takie zdanie, ze miodzi
ludzie, bardzo mtodzi, ktorzy przychodzq do firmy, sq postrzegani nieprofesjonalnie.
Mowi sie, zZe: ,,Ach! Jakg to on moze miec¢ wiedze¢? Taki mtody? Jak my tu pracujemy
dwadziescia, trzydziesci lat, to co on nam tu bedzie mowit co jest dobre, a co nie?”.
Natomiast jak sie juz spotyka osobe dojrzalq, to jest ona odbierana jako osoba bardziej
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profesjonalna, z wigkszym zasobem wiedzy, wiekszym doswiadczeniem... Chociaz moze
czasami nie miataby takiego doswiadczenia, ale odbierana jest bardziej pozytywnie”.
Dwaj moi respondenci twierdzg, ze starsi i bardziej doswiadczeni handlowcy traktuja
swoja pracg o wiele bardziej powaznie, anizeli nowi, mtodzi pracownicy. Czesto miode
osoby nie majg jeszcze swoich wilasnych rodzin, dzieci oraz innych obowigzkow
zyciowych, a w zwigzku z tym sg bardziej dyspozycyjne w oczach pracodawcy.

Wedlug Pana () dla wielu mlodych handlowcow praca przedstawiciela
handlowego moze si¢ wydawac¢ idealna chociazby pod tym wzgledem, Ze otrzymajg oni
od swojego pracodawcy stuzbowy samochdd, komputer i telefon. Dodatkowo, co
miesigc otrzymaja jeszcze normalng pensje, ktora w niektorych przypadkach
uzalezniona jest rowniez od wynikow finansowych danej osoby. Z drugiej za$ strony
mamy osoby starsze, ktore raczej nie bedg si¢ przeciwstawiaé¢ szefowi, poniewaz boja
si¢ o utrate swojej pracy. Pan (i) dodaje ,, Mysle, Ze takiej osobie si¢ bardziej chce.
Bo jezeli starsza osoba ma kredyt na mieszkanie, to wie, Ze musi utrzymac rodzing i nie
bedzie sobie wymyslata, Ze jej si¢ nie chce”. Biorgc powyzsze zdanie pod uwage mozna
stwierdzi¢, ze osoby starsze podchodza do swojej pracy bardziej powaznie niz mtodzi
pracownicy, jak rdwniez wychodza z zalozenia, Ze nie moga pozwoli¢ sobie na utrate
pracy majac na swoim utrzymaniu rodzing.

Pani QD ktorej wypowiedzig teraz si¢ posluz¢ zaznacza, ze w pracy
przedstawiciela handlowego nie mozna zmierzy¢ efektywno$ci pracy miarg wieku
handlowca, poniewaz wszystko jest zakorzenione w konkretnej osobie. Wedtug moje;j
respondentki, jesli komu$ zalezy na pracy, to bedzie si¢ jej poswigcal, a wiek nie ma
przy tym najmniejszego znaczenia.

Zupelie inng argumentacj¢ zwiazang z efektywnos$ciag pracy handlowcéw ukazuje Pan
@ podkreslajac, ze nie ma zadnej reguly zwigzanej z wiekiem najbardziej
efektywnego sprzedawcy. Wedlug tego respondenta, do zawodu przedstawiciela
handlowego trzeba si¢ po prostu urodzi¢. Sg osoby, ktére idealnie odnajda si¢ w tym
zawodzie, ale mozna rowniez spotka¢ osoby, ktére mimo wielu szkolen handlowych nie
poradza sobie podczas negocjacji z klientami.

Pan (il ako jedyny wspomina natomiast o0 wypaleniu zawodowym, z ktérym mozna
si¢ spotka¢ w profesji handlowca. M§j respondent doradza, zZe jezeli handlowiec chce
utrzymac swoja efektywnos¢ w pracy na jak najlepszym poziomie, to co trzy, cztery lata
powinien zmieni¢ firme, w ktorej pracuje.
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Na koniec zostawiatam sobie opini¢ Pani (i) ktora uwaza, ze mtody handlowiec,
ktory dopiero rozpoczyna swoja pracg, z cala pewno$cig begdzie mial mniejsze
wymagania dotyczace swojego wynagrodzenia za prace niz osoby bardziej
doswiadczone. Poza tym, zdaniem mojej rozmowczyni ,, Osobe miodq mozna utozyc
zgodnie ze swoimi zapatrywaniami i umiescic¢ go w firmie tam, gdzie widzimy dla niego
miejsce”. Pani (i ktoéra w swojej pracy zajmuje si¢ rowniez rekrutacjg zauwaza,
ze do swojego dziatu handlowego zatrudniala zarowno osoby starsze, jak 1 mtodsze.
Przyjmujac do pracy mtodszych pracownikow, moja rozméwczyni miata nadzieje, ze
beda one czerpac od starszych kolegow doswiadczenie, a z kolei starsi — beda zarazali
si¢ od mtodszych osob energia, ambicjg i zawzigtoscig. Dalej, Pani () mowi w
nastepujacy sposob ,,Duzo jest natomiast przedstawicieli handlowych miedzy
trzydziestym pigtym, a czterdziestym pigtym rokiem Zycia, po piecdziesigtce jest ich juz
o wiele mniej... Jesli ktos jest juz dojrzaly i jest specjalistq w swojej dziedzinie, idzie mu
Swietnie, to dlaczego ma dalej nie pracowac? U mnie sq przedstawiciele handlowi pod
szescdziesigtke i radzq sobie swietnie, nie ma lepszych. To sq bardzo doswiadczeni
inZynierowie i jak stysze ich nazwiska, to czuje respekt. Dojrzali ludzie sq bardzo fajni,
poniewaz majq jedng bardzo fajng ceche, sq bardzo odpowiedzialni. Sq odpowiedzialni
za swoje dzieci, za swoje rodziny i tak samo czujg si¢ odpowiedzialni za swojg prace.
Natomiast muszqg wyjs¢ z pracy powiedzmy o szesnastej Zeby odebrac¢ dziecko z
przedszkola. A z drugiej stromy milody czlowiek, ktory jest ambitny, ktory ma
dwadziescia lat i dopiero zaczyna swojq kariere zawodowgq, bedzie siedzial w tej pracy,
pokazywat na co go stac i zeby zadowoli¢ swojego pracodawce moze zrobi¢ chyba
wszystko”.

W powyzszych wypowiedziach mozemy spostrzec, iz moi respondenci nie s3 zgodni co
do tego, ktory z przedstawicieli handlowych, mlodszy czy starszy, pracuje bardziej
efektywnie. Jedni respondenci uwazajg, ze do zawodu przedstawiciela handlowego
trzeba si¢ urodzi¢, a poza tym - wszystko zalezy od konkretnej osoby. Inni badani
natomiast uwazaja, ze starszy pracownik jest odbierany jako bardziej do§wiadczony.
Dodatkowo, do$wiadczeni handlowcy moga bardziej szanowac swoja prace, poniewaz
czesciej niz mtodzi ludzie, majg juz swoje rodziny 1 zobowigzania finansowe. Z drugiej
jednak strony, mtodsi handlowcy sg bardziej przebojowi i energiczni, przez co mozna
stwierdzi¢, ze pracuja bardziej efektywnie. Opinie moich badanych na ten temat sg
podzielone.
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W czym do pracy? Czego nie powinno zabrakna¢ w garderobie
przedstawiciela handlowego?

Waznym elementem, ktoremu takze nalezy poswigci¢é uwage jest stroj
przedstawiciela handlowego. Biorgc pod uwage to, ze przedstawiciele r6znych branz
maja inne wytyczne zwigzane z wygladem zewnetrznym, zapytalam moich
respondentéw jak ich zdaniem powinna wyglada¢ kobieta i jak powinien wygladaé
mezcezyzna zajmujacy to stanowisko. Moi badani czgsto odwotywali si¢ do stereotypow
powigzanych z wygladem i dress codem profesjonalnego handlowca. Najczesciej
padaty odpowiedzi wskazujace na to, iz strdj handlowca zalezy w duzej mierze od
wymagan pracodawcy oraz branzy w jakiej si¢ pracuje.

Pan @) W swojej wypowiedzi odwotal si¢ do stereotypu, ktory mowi o tym, ze
nieodlacznym elementem stroju przedstawiciela handlowego jest elegancki ubidr, czyli
w przypadku mezczyzny garnitur i1 krawat. Z drugiej za$ strony, mdj respondent
zauwaza, ze taki stereotyp nie do konca dziata. Jak mowi m¢j rozmoéwca, aby nie pas¢
ofiarg tego stereotypu trzeba po prostu liczy¢ na siebie. Zdaniem Pana (Jjjjjjij dobry
handlowiec sam powinien wyczué, jak ubra¢ si¢ do danego klienta. Na koncu swojej
wypowiedzi wysuwa jednak wniosek, iz preferowanym przez niego strojem dla
przedstawiciela handlowego, jest ubior raczej ,,luzny”, anizeli biznesowy.

Pan (i bcz diuzszej chwili zastanowienia stwierdzil, ze to branza decyduje o
ubiorze handlowcow. Dodat przy tym, ze zawsze byl zwolennikiem tego, aby w
obecnosci klienta wyglada¢ schludnie. Dzisiaj, prowadzac wlasny biznes zwigzany z
przewozem o0sob, sam pilnuje tego, aby jego kierowcy byli nienagannie ubrani, co
wiaze si¢ z elegancka koszulg i dobrze zawigzanym krawatem. M¢j rozméwecea twierdzi
dodatkowo, ze tak jak podczas spotkania z zarzadem firmy w duzej korporacji
przedstawiciel handlowy reprezentuje swoja firme, tak 1 jego kierowcy sa wizytdwka
przedsiebiorstwa, ktére reprezentuja.

Temat schludnego ubioru przywotuje réwniez Pani (i) Moja respondentka nie
godzi si¢ ze zdaniem Pana (i) ktory stwierdzit, Zze jako przedstawiciel handlowy
lepiej si¢ czuje w bardziej luZznym stroju, anizeli biznesowym. Pani (Jjjjjjji) natomiast

nie wyobraza sobie aby jej pracownicy udawali si¢ na spotkanie do innego klienta w

90


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


jeansach. Nie preferuje rowniez luznych butow, ale sadzi, ze str6j handlowca musi by¢
bez watpienia schludny.

Kiedy zapytatam Pana (i) jak wedlug niego powinien wyglada¢ dobrze ubrany
przedstawiciel handlowy, ustyszatam nastepujaca odpowiedz ,, Moze powiem czego ja
wymagam od handlowca. Stara szkota, czyli — jezeli zegarek, to dobry. Jezeli bizuteria,
to obrqczka, nic wiecej. Buty i dlonie zawsze czyste. I tyle. Poza tym, dla mnie
handlowiec pracuje zawsze w koszuli. Natomiast na pewno niedopuszczalne sq biale
skarpetki, sportowe obuwie, czy pietnascie bransoletek na rece i siedem tancuszkow na
szyi”. Po uzyskaniu powyzszej odpowiedzi zapytalam mojego respondenta jak bardzo
jego wymagania zwigzane z wygladem zewnetrznym réznig si¢ w odniesieniu do
kobiet. Pan () stwierdzil, ze w stosunku do kobiet moze wymienié¢ trzy
podstawowe rzeczy, ktorych kobiety zajmujace stanowisko przedstawiciela handlowego
powinny si¢ wystrzegac. Jest to przede wszystkim zbyt mocny makijaz, po drugie zbyt
mocne perfumy, a po trzecie — za bardzo wyeksponowany dekolt od gory, a od dotu
kolana. M§j rozméwca swoja wypowiedz argumentuje tym, iz zadaniem handlowca jest
godne reprezentowanie firmy, a nie powodowanie rozkojarzenia klienta, ktére jego
zdaniem w przypadku kobiet moze wywota¢ za bardzo wyeksponowany biust, a u
mezezyzn, na przyktad pomieta koszula czy zle zawigzany krawat.

Pan (D podobnie jak pozostali respondenci twierdzi, ze zarowno kobieta, jak i
mezczyzna pracujacy jako przedstawiciele handlowi powinni do pracy ubieraé si¢
elegancko. Dodatkowym elementem, o ktorym wspomina moj rozméwca moze by¢ w
przypadku mezczyzn czarna skorzana teczka, ktora dobrze bedzie si¢ prezentowac u
boku ubranego biznesowo handlowca. Pan (i} na koniec dodaje takze, ze savoir
vivre jest najbardziej wymagany w duzych firmach i korporacjach.

Na sam koniec tematu ubioru przedstawicieli handlowych pozostawitam wypowiedz
Pani (D ktora opowiedziata mi o tym, jak sama przygotowuje si¢ do spotkan z
klientami podczas pobytu na swoich delegacjach. Moja rozméwczyni z racji tego, ze
zazwycza] wyjezdza na kilka dni, zawsze zabiera ze soba rdézne komplety ubran, ze
wzgledu na to, ze nigdy nie wie, kim bedzie jej klient. Pani (Jjjjjii) twierdzi, ze wazna
sprawg jest to, aby handlowiec zweryfikowal doktadnie do jakiej firmy udaje si¢ na
spotkanie i z kim bedzie miatl przyjemnos$¢ rozmawiaé, poniewaz nie kazde spotkanie
jest konwersacja z osobg piastujaca najwyzsze stanowisko w firmie. Moja respondentka
nie uwaza, ze garnitur dla me¢zczyzny i1 garsonka w przypadku kobiety zawsze jest
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najlepszym rozwigzaniem. Poza tym, wedlug Pani (i) jezeli przedstawiciel
handlowy spotyka si¢ z jednym klientem po raz drugi, lub trzeci, to moze juz pozwoli¢
sobie na bardziej luzniejszy strdj, ktory bedzie odpowiedni do sytuacji. Na samym
koncu swojej wypowiedzi moja respondentka wspomniata réwniez o doborze dodatkow
do stroju biznesowego, o ktorym styszala ostatnio na swoich zajeciach na uczelni. Jak
wspomina, na spotkanie z klientem mozna takze ubra¢ jaki$ element, na przyklad
krawat lub apaszk¢ w przypadku kobiet, w tym samym kolorze co logo firmy, ktorg si¢
reprezentuje.

Reasumujac wypowiedzi moich badanych mozna stwierdzi¢, ze handlowcy powinni
dopasowa¢ swoj strdj do branzy, w jakiej pracujg. Czgsto rowniez pracodawcy oczekujg
od swoich pracownikow stuzbowego 1 eleganckiego ubioru. Strdj biznesowy jednak nie
zawsze si¢ sprawdza, dlatego tez w swojej garderobie handlowcy powinni mieé
luzniejsze stroje, ktore niekiedy staja si¢ bardziej odpowiednie w zalezno$ci od rodzaju
klienta, do ktorego przedstawiciel handlowy ma si¢ uda¢. Warte uwagi jest rowniez to,
aby nie przesadza¢ z dodatkami i bizuterig. Najlepszy efekt wywotuje czesto
minimalizm, dlatego tez obraczka to element bizuterii, ktory zdaniem jednego z moich

respondentéw zdecydowanie wystarczy.

Przedstawiciel handlowy to nie... Porownanie profesji przedstawiciela

handlowego do innych zawodow

Nastepne pytanie zadane moim respondentom dotyczylo podobienstw 1 rdéznic
pomiedzy profesja przedstawiciela handlowego, a innymi zawodami obecnymi na rynku
pracy. Mialam wrazenie, Ze pytanie to nie nalezato do najprostszych, poniewaz niektore
osoby znacznie dtuzej zastanawiaty si¢ nad odpowiedzig, lub odpowiadaty w krotki i
ogledny sposob. Wymijajacej odpowiedzi na pytanie dotyczgce rdznic migdzy
zawodem przedstawiciela handlowego, a innymi profesjami udzielit mi Pan (D
Cytujac mojego badanego, zawod handlowca nie r6zni si¢ od innych zawodow ,, niczym

szczegolnym”.

92


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


Dos¢ dtugo czekatam na odpowiedZz Pana (i) Po dluzszej chwili zastanowienia
moj respondent stwierdzit, ze zawdd przedstawiciela handlowego jest taki sam jak
kazdy inny. Kiedy jednak czekalam na argumentacje tej odpowiedzi bez przechodzenia
do kolejnego tematu, Pan @ dodat, Ze moze si¢ to r6zni¢ tym, iz nie kazdy zawod
wymaga tego, aby analizowa¢ odpowiednio reakcje naszego rozmowcy, a w przypadku
handlowca — reakcje¢ klienta. W zwigzku z tym, wedlug mojego respondenta handlowcy
muszg by¢ otwarci w stosunku do drugiego cztowieka i dobrze by bylo, gdyby
rozpoczynajac swojg prace mieli jakiekolwiek pojecie o psychologii.

Z kolei Pan () stwierdzil, ze akurat w jego pracy mozna zaobserwowaé duza
swobode zwigzang z wykorzystaniem czasu swojej pracy. Moj respondent wspomina
,»Moge wiasciwie wstac o ktorej chce, nie musze tak jak w Urzedzie by¢ na tq i na tg
godzine. No minus taki, czy tam plus, Ze de facto ptaca handlowca moze byc
nieograniczona. Kazda firma ptaci tyle, ile dany handlowiec wyrobi zyskow dla danej
firmy, w wigkszym lub mniejszym stopniu si¢ to przekiada na wyplate. No i jest ten
samochdd. Mato ktora praca, jesli nie jest to praca handlowca, oferuje pracownikowi
uzytkowanie samochodu stuzbowego”. Dodam takze, ze Pan (i) poza prywatnym
uzywaniem samochodu stuzbowego, moze sobie rowniez pozwoli¢ na nieograniczone
tankowanie, bez ponoszenia kosztow wiasnych. Wedlug mnie, na rynku pracy nie ma
zbyt wielu firm, ktore udostgpniaja pracownikom samochody stuzbowe, a przy tym nie
pobieraja od pracownikow dodatkowych optat za uzytkowanie samochodu, nie mowiac
juz nawet o bezptatnym tankowaniu.

Nastepny moj respondent pracujgc jako przedstawiciel handlowy nie zastanawiat si¢
nigdy do jakiego innego zawodu mozna poréwna¢ jego dawng profesj¢. Pan (D
podczas naszej rozmowy podkreslit, Ze z jednej strony zawdd przedstawiciela
handlowego jest zawodem bardzo dynamicznym, a z drugiej strony moze by¢ odbierany
jako zawod niewdzigczny. M@) rozmowca wspomnial, ze zupelnie inaczej zawdd
przedstawiciela handlowego jest traktowany w naszym Kraju niz za granicg. Zdaniem
mojego respondenta, w Polsce najczesciej przyjmowani sa do pracy handlowcy do
trzydziestego piatego roku zycia. Pracodawcy uwazaja, ze takie osoby sa bardziej
dynamiczne, przebojowe 1 bardziej reprezentacyjne niz starsi ludzie. Wedlug Pana
G > Zachodzie mozemy zaobserwowa¢ catkowicie odmienny system
przyjmowania pracownikéw do tego zawodu. Stanowiska przedstawicieli handlowych
najczesciej zajmuja tam osoby starsze. Dzieje si¢ tak z tego wzgledu, iz tamtejsi
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pracodawcy sg przekonani, ze osoby starsze, wlasnie z racji swojego do$wiadczenia
przekaza klientom najlepsza wiedz¢ zwigzang z danym produktem. Moj rozmdwca
uwaza, ze wilasnie przez to podejscie pracodawcéw do pracownikdw w naszym kraju,
mtodzi handlowcy czg¢sto sg odbierani przez innych ludzi jako akwizytorzy 1 natreci, co
w duzym stopniu powoduje to, ze mdj respondent nazywa ten zawdd niewdzigcznym.

Pan @ ostatni respondent, ktéremu zadatam pytanie zwigzane z podobienstwem
zawodu przedstawiciela handlowego do innych zawodow wypowiedziat si¢ w zupelnie
innym tonie niz pozostali. Swojg wypowiedz argumentuje w nastgpujacy sposob ,,Jest
teoria, ktora mowi, ze wszyscy sprzedajemy, a skoro wszyscy sprzedajemy, to poniekqd
wszyscy jestesmy przedstawicielami handlowymi. Nalezatoby okresli¢ jaki procent
moich zadan stuzbowych, ja mam przeznaczy¢ na sprzedaz. Jezeli to jest powyzej 40, 60
%, to jest to juz osoba, ktorq mozna nazwaé handlowcem...” Jak wynika z powyzszej
wypowiedzi, wedlug Pana (i) handlowcem mozna nazwaé osobg, ktorej mniej

wiecej potowa obowigzkdéw w pracy polega na sprzedazy konkretnych doébr i ustug.

Przedstawiciel handlowy a akwizytor — podobienstwa i réznice

Zanim zacze¢tam prowadzi¢ swoje badania do pracy magisterskiej spotkalam si¢
kilkakrotnie ze stwierdzeniem, ze zawod przedstawiciela handlowego jest
rOwnoznaczny z profesja akwizytora. Postanowitam wigc sprawdzi¢ opini¢ moich
respondentdéw na ten temat, jak rowniez zastanowi¢ si¢ z nimi wspoélnie, ktory ze
wspomnianych zawodow jest lepiej odbierany przez innych ludzi.

Wszyscy moi respondenci wyodrebnili kilka réznic, ktére nie pozwalaja na to, aby
uzna¢ oba te zawody za synonimiczne. Jedng z czesciej podkreslanych réznic miedzy
akwizytorem a przedstawicielem handlowym bylo to, ze akwizytor w wigkszoSci
przypadkow jest osoba, ktdra bez zapowiedzi udaje si¢ do domoéw, puka do drzwi i stara
si¢ sprzeda¢ to, co akurat promuje jego firma. W duzej mierze produkty oferowane
przez akwizytoréw to rzeczy, ktore nie moga pochwali¢ si¢ dobrg jakoscig. Wedtug
moich respondentow przedstawiciel handlowy natomiast sprzedaje konkretng marke,

okreslony produkt danej firmy. W odr6znieniu do akwizytorow, handlowiec umawia si¢
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na spotkania z klientami i nie zaskakuje jego swoja obecnos$cia, poniewaz pojawia si¢
na spotkaniu w okreslonym miejscu i godzinie zaproponowanej przez jedna ze stron.
Pan (I dodaje, ze akwizytorzy najczesciej udajg si¢ do swoich klientoéw wiasnym
samochodem lub srodkami komunikacji miejskiej, a przedstawiciele handlowi maja
samochdd stuzbowy zapewniony od swojego pracodawcy. Nastepng rdznica
wyodrebniong przez mojego rozméwce jest takze sam zapis umowy, jaki moze
otrzyma¢ akwizytor. Rzadko kiedy styszy si¢ o tym, aby pracodawcy zapewniali swoim
akwizytorom umowe¢ o prace. Natomiast wiele korporacji lub nawet mniejszych firm
zatrudniajacych przedstawicieli handlowych, zapewnia swoim pracownikom wyzej
wymieniony rodzaj umowy na state.

Pani (D jcst kolejng osoba, ktora widzi zdecydowana rdéznice migdzy praca
przedstawiciela handlowego a akwizytorem. Swoje zdanie moja respondentka
argumentuje w nastepujacy sposob ,, Wydaje mi sie, ze akwizytor i przedstawiciel
handlowy to dwie rozne rzeczy, ale tak jak wspomniatam juz wczesniej, sqdze, zZe
pracodawcy troche zepsuli ten zawdd. Akwizytora tak naprawde nie interesuje to czy
sprzedaje dlugopisy, czy papier toaletowy czy koldry, poniewaz dzisiaj sprzedaje to, a
jutro jego firma wprowadzi garnki do swojej oferty i on bedzie sprzedawat garnki.
Akwizytor nie jest w stanie si¢ zwiqzac¢ z produktem, ktory sprzedaje. Natomiast
przedstawiciel handlowy ma prace petng wyzwan”. Pani () zauwazyta jeszcze, ze
sa ludzie, ktorzy dobrze odnajduja si¢ w roli akwizytora, ale zeby dobrze wykonywac te
profesj¢ trzeba zosta¢ przygotowanym do swojej pracy w taki sposob, aby potrafi¢
sprzeda¢ dostownie wszystko.

Na pewnego rodzaju podobienstwo migdzy zawodem przedstawiciela handlowego i
akwizytora zwraca uwage réwniez Pan (i) Kiedy zapytaltam mojego respondenta
czy mozna zestawi¢ ze sobg oba analizowane w tej chwili zawody ustyszatam ,, Kazda
korporacja i kazda firma mowi, Ze nie. Ja osobiscie uwazam, Ze na pewno cos w tym jest
podobnego. Inaczej - cala otoczka, ktorg ma przedstawiciel handlowy, czyli samochdd,
telefon, ubior, komputer i inne pienigdze powodujq, ze osoba na tym stanowisku ma sie
czué troche inaczej, co ma sie przektadac na jej klientow. A akwizytor ma zapukac i
sprzedac. Rola przedstawiciela handlowego polega nie tylko na sprzedazy bo i obstudze
posprzedazowej. W kazdym razie na pewno przedstawiciel handlowy wylania si¢ z

akwizycji”. Pan (i) ako pierwszy zauwazyt podobienstwo migdzy tymi zawodami.
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Drugim respondentem, ktory podkreslit cechy wspdlne pracownika akwizycji oraz
handlowca jest Pan (i) Jego zdaniem przedstawiciele obu profesji zajmuja si¢
sprzedazg i majg na co dzien styczno$¢ z ré6znymi osobowosciami, aczkolwiek nie
mozna ich przypisa¢ do jednego zawodu. Jednym z powodow potwierdzajacych teze
mojego respondenta moze byc¢ to, ze akwizytorzy jednorazowo pojawiaja si¢ u danej
osoby, a przedstawiciele handlowi buduja swoje relacje i powracajg po dluzszym czasie
do swoich klientow.

Konczac temat poroéwnania obu zawodoéw poprositam moich badanych, aby okreslili,
ktéry z opisywanych zawodoéw jest pozytywniej odbierany przez innych ludzi.
Zdecydowana wigkszo$¢ odpowiedziata, ze to przedstawiciel handlowy bedzie lepiej
postrzeganym zawodem niz profesja, w ktorej odnajduje si¢ akwizytor. Z tej opinii
wylamat si¢ tylko Pan (i ktory stwierdzil, Zze zaden z tych zawodow nie jest

zawodem godnym polecenia.

Wymagania pracodawcow w stosunku do przedstawicieli handlowych

Dalej chciatabym si¢ zaja¢ kwestig zwigzang z wymaganiami, jakie pracodawcy
stawiaja przedstawicielom handlowym. Odpowiedzi, ktore uzyskalam od moich
respondentéw na to pytanie mozna podzieli¢ na dwie grupy. Po pierwsze, badani wzi¢li
tutaj pod uwage cechy charakteru, jakich nie powinno zabrakna¢ u dobrego handlowca.
Odwotywali si¢ tutaj rowniez do tego, jak powinien wyglada¢ 1 zachowywac si¢ na
spotkaniach z klientami przedstawiciel handlowy. Druga grupa respondentow po
ustyszeniu mojego kolejnego pytania bez zastanowienia stwierdzita, ze pracodawcy
wymagaja od swoich podwtadnych jedynie wyniku finansowego.

Jedng z osob, ktora mowi o wyniku sprzedazowym jest Pan () Twierdzi on, ze
przynoszenie wynikow finansowych firmie gwarantuje pracg przedstawicielom
handlowym. W przeciwnym razie, pracodawca zawsze moze znalez¢ sobie innych
handlowcow, ktorzy beda speiniali jego wymagania. Pan () moéwi o tym w
nastepujacy sposob ,, Tylko ten handlowiec jest dobry, ktéry przynosi duzo kasy. Zadna

inna cecha handlowca szefom si¢ nie podoba. Jest mu wszystko wybaczane, byleby tylko
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przynosit pienigdze do firmy. W kazdej firmie handlowej wyniki finansowe gwarantujq
prace i ewentualne profity”.

Zdanie Pana (N podzicla w pewnym stopniu Pani (i) wspominajac na
wilasnym przyktadzie o tym, ze pracodawca nie wymaga od niej ogromnej ilosci
nowych klientow, ale tego, aby sprzedaz mojej rozmdéwczyni byla jak najwigksza.
Dodatkowo, Pani (i) stwierdza réwniez, ze dla kazdego handlowca zdobywanie
wyniku sprzedazowego dla firmy powinno by¢ oczywistg sprawg, poniewaz gtownym
zadaniem handlowca jest przynoszenie zysku dla firmy.

Jeszcze jedng osoba, ktéra podziela zdanie wyzej wymienionych respondentow, jest
Pani (I Kicdy zapytaltam ja, czego pracodawcy wymagaja od swoich
pracownikow ustyszatam ,, Wyniku! Wyniku!” Ponadto, moja rozmowczyni dodata
jeszcze, ze handlowcy powinni odpowiednio si¢ wyslawia¢ i mie¢ na wysokim
poziomie rozwinigte umiejetnosci interpersonalne.

Natomiast respondenci z pierwszej grupy, o ktérych wspomnialam wyzej, w swoich
odpowiedziach zawierali informacje zwigzane z cechami, ktére powinna posiada¢ osoba
ubiegajaca si¢ o stanowisko przedstawiciela handlowego. Wymieniona tutaj zostata
kolejno: otwartos¢ w stosunku do innych osob, umiejetnos¢ rozmowy i kontaktu z
drugim cztowiekiem, dobra organizacja czasu pracy, umiejetno$¢ doboru odpowiednich
stow podczas rozmowy z roznymi typami osobowosci, jak rowniez dostosowanie si¢ do
kazdej sytuacji.

Pan () zaznacza, ze handlowiec powinien poradzi¢ sobie z klientem inteligentnym
oraz z klientem trudnym 1 wygadanym. Zdaniem mojego rozmowcy, przedstawiciel
handlowy nie powinien mie¢ tez problemow podczas rozmowy z klientem, ktory w
handlowcu widzi kolegg, oraz takim, ktory widzi w nim wroga. Pan (i) dodaje
,, Niestety ta praca wymaga ogarniecia sie¢ i sumiennosci, bo jednak to od nas zalezy
mobilizacja. Jezeli ja nie mam mobilizacji, to kierownik mi jej nie wbije. Jezeli mam
mobilizacje to wyniki same przyjdq, nawet przy minimalnych zdolnosciach handlowych,
bo mozna ich nie mie¢, ale pracowaé dwa razy cigzej niz inni”. Jak wynika z
powyzszego cytatu, sumienno$¢ podczas wykonywania codziennych obowigzkow i
mobilizacja, moze by¢ kluczem do sukcesu w profesji handlowca.

Wspominajagc wcezesniej o odpowiedziach zwigzanych z wygladem zewngtrznym,
mialam na mys$li stowa Pani (Jji ktora podkreslita, ze pracodawcy od swoich
handlowcoéw wymagaja réwniez milej aparycji. Moja respondentka jako jedyna przy
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tym pytaniu odwotata si¢ do wygladu zewngtrznego jako elementu, ktory determinuje
przyjecie do pracy danej osoby.

W nieco odmienny sposob niz pozostali badani wypowiedziat si¢ Pan (il Tylko
jemu przyszedt na mysl fakt, ktory jest do$¢ oczywisty w zawodzie przedstawiciela
handlowego. Mam tutaj na mysli prawo jazdy kategorii B. By¢ moze dla innych moich
rozmOwcow posiadanie prawa jazdy byto tak oczywista sprawa, ze stwierdzili oni, ze
nie ma sensu o tym wspomina¢. Niemniej jednak jest to na pewno wymagane przez
pracodawcow, poniewaz juz w ogloszeniach o prace zwigzanych ze stanowiskiem
przedstawiciela handlowego, czesto wsrod wymagan ze strony firmy mozna zauwazy¢
informacj¢ o prawie jazdy kat. B.

Z wigkszosci przeprowadzonych przeze mnie wywiadow wynika, ze doswiadczenie w
sprzedazy nie jest niezbednym elementem pozwalajacym ubiega¢ si¢ o pracg na
stanowisko przedstawiciela handlowego. Zdarza si¢ jednak, ze taka praktyka to jedyny
czynnik, ktory pozwala zatrudni¢ do pracy handlowcow. Doswiadczenie w handlu ma
duze znaczenie, kiedy handlowiec mysli o zmianie pracy i sklada aplikacj¢ na wyzsze
stanowisko niz te, ktore aktualnie zajmuje. Kilku moich respondentéw, ktérzy doszli juz
do wyzszego stanowiska niz przedstawiciel handlowy, zajmuje si¢ rowniez rekrutacja
nowych pracownikow. Kiedy zapytatam ich, czy przestuchujac kandydatow na ich
koncowga decyzje duzy wptyw ma wczesniejsze do§wiadczenie w sprzedazy, ustyszatam
zblizone do siebie odpowiedzi.

Jeden z moich respondentoéw odpowiedziat ,, Dobrze byto jak osoby, ktore przyszly na
rozmoweg kwalifikacyjng byly z jakimkolwiek doswiadczeniem handlowym, to nie
musiata by¢ konkretnie ta branza. Ale tez jakos niekoniecznie, na poczqtku sq szkolenia
od tego.” Czesto w wielu firmach, najczes$ciej w duzych korporacjach, kazda nowo
zatrudniona osoba jest od razu wysytana na szkolenia, ktore oprdcz wiedzy o
konkretnych produktach, dostarczajg im takze podstawowej wiedzy zwigzanej z obstuga
klienta 1 technikami sprzedazy, jakie moga pomodc przedstawicielom handlowym w
pdzZniejszej pracy.

Inny md¢j respondent na to pytanie odpowiedziat w nastgpujacy sposob ,, Uwazam, zZe
aby wyszkoli¢ kogos, kto jest w miare komunikatywny, potrzeba jakis rok czasu. Jezeli
przychodzi do mnie ktos bez doswiadczenia, ale jest komunikatywny, chce pracowaé, to
czemu nie? Handlowca, ktory gdzies juz pracowal, ale ma swoje przyzwyczajenia i
skrzywienia, czasami cigzko utozyc...” Podazajac za slowami tego rozmdéwcy mozna
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wywnioskowaé, ze brak do$wiadczenia w roli przedstawiciela handlowego jest jak
najbardziej dopuszczalny. Mato tego, czasami nawet lepiej jest zatrudni¢ kogo$, kto nie
mial jeszcze wczesniej styczno$ci ze sprzedazg, poniewaz nowy pracownik nie
powinien mie¢ zadnych swoich uwag do odgdérnych wytycznych w firmie, ale bedzie
wypehial polecenia przetozonego z nalezyta staranno$cig. Handlowcy, ktorzy od
jakiego$ czasu specjalizuja si¢ juz w sprzedazy, wola pracowa¢ wedlug swoich
sposobow 1 przyzwyczajen. Ponadto, cytowany przed chwilg respondent stwierdzit
takze, ze kazdy handlowiec rozpoczyna swojg prace od szkolenia. Nastgpnie musi si¢
takze dowiedzie¢ co w jego pracy jest niedopuszczalne. Zadajac pytanie dotyczace tego,
na co dokladnie moj rozmdéwca zwraca uwage podczas rozmoéw kwalifikacyjnych,
ustyszatam nastepujaca odpowiedz ,,Sprzedaz, fizyczne dzialania sprzedazowe i
wymagam, Zeby uzywali glowy do myslenia. Po to jest wlasnie intuicja na poczgtku.
Jezeli rozmawiam z czlowiekiem na piec¢ roznych tematow i on we wszystkich pieciu
potrafi sie odnalezé, to odnajdzie sie tez w szostym. Niewazny jest temat, wazne jest 10,
czy handlowiec umie lqczy¢ fakty, czy jest inteligentny. Wazna jest tez umiejetnosc
dziatania sobie w sytuacji kryzysowej, dlatego na przykiad na rozmowach
kwalifikacyjnych wprowadzamy jakis format stresu, wyprowadzajgc kogos z
rownowagi, nie obrazajgc oczywiscie cztowieka.” Jak si¢ dowiedzialam, przyktadem
stresujacej sytuacji, ktérag moj respondent moze wprowadzi¢ podczas swoich rekrutacji
jest na przyktad kilkakrotne powtdrzenie tego samego pytania i oczekiwanie na
identyczng odpowiedz kandydata. Zdaniem mojego respondenta nie da si¢ kilkakrotnie
odpowiedzie¢ na dane pytanie stowo w stowo, dlatego tez takiemu pretendentowi na
konkretne stanowisko wytykane sg zaraz uzyskane niescistosci miedzy wypowiedziami.
Jezeli jaka$ osoba wyjdzie z tego problemu cato i poradzi sobie z sytuacja kryzysowa,
to powinna poradzi¢ sobie rowniez z na stanowisku, o ktore si¢ ubiega.

Jedna z moich respondentek, ktora rowniez zajmuje si¢ rekrutacja w swojej firmie,
podczas naszej rozmowy powiedziata mi, ze na rozmowie kwalifikacyjnej jest w stanie
oceni¢ kazda osobe w dziesig¢ sekund. Kiedy staratam si¢ dopyta¢ moja rozméwczyni¢
w jaki sposob po kilku sekundach jest w stanie oceni¢ dang osobg, ustyszatam
., Oceniam po zachowaniu, po charakterze, po otwartosci i uwazam tak, ze albo ta
chemia jest miedzy ludzmi, albo jej nie ma. Ja jestem w stanie przezy¢ osobe, ktora
kompletnie nie wpasowuje si¢ w mojq wizje na stanowisko sprzedawcy, ale jezeli wiem,
Ze ona Swietnie to robi, ze ma swoj styl, swojg wiedze i wizje, a to sie sprawdza, 10
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Jestem w stanie jq zatrudnic i to jeszcze na warunkach, jakie ona sobie zazyczy. Z tej
odpowiedzi wynika, ze to nie do$wiadczenie, ale styl, wiedza i wlasna wizja, to
elementy, jakich mogg poszukiwaé pracodawcy.

Wsrod innych wypowiedzi respondentdéw, ktoérzy rowniez przeprowadzaja rozmowy
kwalifikacyjne poszukujac najlepszych specjalistow sprzedazy, spotkatam si¢ z
wypowiedzia, ktéra rdzni si¢ od opinii pozostatych. Jedna z moich respondentek uwaza,
ze do$wiadczenie jednoglo$nie jest niezbedne podczas przedstawiania swojej
kandydatury do pracy w sprzedazy. Jak sama mowi ,, Doswiadczenie musi byc,
poniewaz ta praca nie nalezy do najlatwiejszych, dlatego tez osoba, ktora mnie
zainteresuje, musi mie¢ doswiadczenie w sprzedazy powierzchni reklamowych.” Dla tej
respondentki ple¢ nie jest istotnym czynnikiem w poszukiwaniu pracy, zwraca ona
jednak uwage na cechy osobowo$ciowe kandydatow. Wazne jest to, zeby wizerunek
przysztego pracownika odpowiadat wizerunkowi firmy.

Po powyzszych wypowiedziach mozna stwierdzi¢, ze specyfika pracy w kazdej branzy,
w ktorej] mamy do czynienia ze sprzedazg jest zupetlnie inna. Wynika z tego réwniez
fakt, ze kazdy rekrutujacy ma swoja wizje idealnego sprzedawcy. Kazdy =z
pracodawcow ma takze swoje zdanie na temat cech charakteru, jakich nie moze

zabrakna¢ u ich przyszlego pracownika.

Blaski i cienie bycia przedstawicielem handlowym

W moim kwestionariuszu wywiadu znalazly si¢ roOwniez pytania zwigzane z
prestizem zawodu przedstawiciela handlowego. Zastanawialam si¢, czy moi
respondenci, ktorzy w wigkszo$ci sami pracujg jako handlowcy sg zadowoleni ze swojej
pracy. Wazne byto dla mnie rowniez poruszenie kwestii zwigzanej z akceptacjg zawodu
przedstawiciela handlowego przez spoteczenstwo. Jak si¢ okazato, dwoje moich
badanych stwierdzilo, ze profesja handlowca cieszy si¢ akceptacja spoteczenstwa. Od
razu po swoich odpowiedziach respondenci zaczeli jednak zastanawia¢ si¢ nad swoimi

stwierdzeniami.
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Pan @ ktory odpowiedzial bez wahania, ze zawodd przedstawiciela handlowego jest
akceptowany przez spoteczenstwo dodal jednak od razu, ze mimo to nie jest to zawod
prestizowy.

Pani (J jcdyna kobieta wsrdd respondentek, ktora udzielita takiej samej
odpowiedzi na pytanie jak wyzej wymieniony respondent, po chwili zaczela sie
zastanawia¢ nad tym, czy zawod przedstawiciela handlowego jest nam potrzebny w
dzisiejszym zyciu.

Wsrod odpowiedzi pozostatych respondentéw nie doszukatam si¢ rowniez zbyt wielu
takich, ktore potwierdzaty istnienie jednoznacznie negatywnych postaw spoteczenstwa
wobec handlowcow. Jako jedyny Pan (i) odpowiedzial, ze zawod przedstawiciela
handlowego nie jest najlepiej odbierany przez innych, poniewaz czesto porOwnywany
jest do akwizycji. Wedlug mojego respondenta pozytywne wrazenie moze juz budzié
stanowisko kierownika sprzedazy, czyli kogo$, kto petni lepiej postrzegang funkcje niz
przedstawiciel handlowy.

Zauwazytam, ze pozostali respondenci mieli problem z udzieleniem odpowiedzi na to
pytanie. Kilku badanych rozpoczynato swoje wypowiedzi od stéw ,,Trudno
powiedziec”.

Pan @l z kolei wypowiedzial si¢ w nastepujacy sposob ,, Ciezko powiedziec... Na
pewno jest gdzies taki stereotyp przedstawiciela handlowego, zwlaszcza wsrod
kierowcow, Ze jest to gosé, ktory leci z Red Bullem, anteng, CB radiem, 140, 150 na
godzing... Wigc na pewno wsrod kierowcow takie osoby sq przeklinane. Sam jezdze na
CB radiu, wiec takie cos moge powiedzie¢. Natomiast jesli chodzi ogolnie o
spoteczenstwo, to cigzko jest mi odpowiedziec¢ na to pytanie”.

Nad pytaniem zwigzanym z akceptacja zawodu przedstawiciela handlowego przez
innych ludzi zastanawial si¢ takze Pan () ktory wspomniatl, Ze trudno jest mu
powiedzie¢, aby ten zawod byt lubiany przez innych ludzi. Moj respondent wspomniat
rowniez, ze sam nie spotkal si¢ jeszcze z jakims przejawem niecheci ze strony klientow,
ktére mogloby by¢ spowodowane charakterem jego pracy.

Styszac wyzej analizowane pytanie moi respondenci przechodzili tez sami do tematu
prestizu zawodu handlowca. Zdarzylo si¢, ze niektorzy z nich nie odpowiadali na
pytanie dotyczace akceptacji profesji handlowca, lecz zastanawiali si¢, czy moga
okresli¢ zawdd przedstawiciela handlowego prestizowym. Os$mioro respondentéw
przedstawilo mi swoje zdanie na ten temat. Troje z nich z gory stwierdzito, ze w
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dzisiejszych czasach zawdd handlowca nie kojarzy si¢ jeszcze z profesja, ktéra mogtaby
zosta¢ okre$lona mianem prestizowego zawodu.

Wedtug Pani (i) zawod przedstawiciela handlowego daleki jest jeszcze od innych,
bardziej prestizowych profesji, poniewaz w dzisiejszych czasach wielu ludzi traktuje
jeszcze handlowcow jak domokrazcow, ktorzy staraja si¢ sprzedac na sile produkty,
ktore nikomu nie sg potrzebne.

Pan (il wypowiada si¢ w niniejszy sposob ,, (..)przedstawiciel handlowy to nie jest
zaden prestizowy zawod. Prestizowym zawodem jest dyrektor sprzedaZzy, chociaz robi
mniej jak przedstawiciel, ale ma tadny przedrostek”. Moj respondent wspomniat
réwniez, iz jego zdaniem prawnik i1 lekarz to zawody, ktére s3 odbierane jako
prestizowe. Zdaniem mojego respondenta, posada przedstawiciela handlowego z
prestizem nie ma jednak zbyt wiele wspolnego.

Dla kontrastu, przedstawi¢ takze opinie respondentow, ktorzy przyjeli nieco odmienne
stanowisko w zwigzku ze znaczeniem profesji sprzedawcéw. Zgodnie z nimi, zawdd
przedstawiciela handlowego mozna nazwaé prestizowym, jes$li tylko speini kilka
waznych warunkow.

Pani (I zapytana o to, czy profesj¢ handlowca mozna nazwaé prestizowa
odpowiedziata ,, W dobrej firmie? Tak! Z dobrymi zarobkami? Tak! Na fajnych
warunkach? Tak! Ale poza tym, to nie... Nie, bo tak naprawdeg jest to Zle odbierane. Jest
w spoleczenstwie takie przeswiadczenie, Ze osoby zajmujqce sig¢ takq profesjq, to osoby
albo bez wyksztailcenia, albo takie, ktore ,, Przeciez sprzedawaé kazdy potrafi”. Z
wypowiedzi Pani (i) mozna zrozumiec¢, ze przedstawicielem handlowym moglby
zosta¢ kazdy z nas, poniewaz w ciggu swojego zycia, nieSwiadomie sami jesteSmy
sprzedawcami, a skoro sprzedawa¢ kazdy potrafi, to dlaczego nie zabraé si¢ za to
zawodowo? Wracajac jednak do tematu prestizu, moja rozmdéwczyni daje do
zrozumienia, ze dumnym ze swojej profesji moze by¢ tylko ten przedstawiciel
handlowy, ktory bedzie zatrudniony w dobrze platnej, prestizowej firmie. W
przeciwnym razie, jak uwaza moja respondentka, bedzie do Zle odbierane, poniewaz
praca handlowca nie ma dobrej opinii wsrod spoleczenstwa.

Pani (il podkresla, ze praca handlowca moze by¢ uznana za prestizowa, jesli branza,
w ktorej pracuje dany handlowiec bedzie dobrze widziana oczyma innych ludzi.
Przyktadowo, wedlug mojej respondentki praca przedstawiciela medycznego, ktory
kazdego dnia spotyka si¢ z lekarzami, musi zdobywa¢ nowa wiedze i podwyzszaé swoje
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kwalifikacje moze by¢ dobrym przyktadem profesji odbieranej bardziej pozytywnie,
anizeli dzialalno$¢ handlowcow, ktorzy na co dzien zbieraja zamdwienia z rdznego
rodzaju sklepow.

Spostrzezenie podobne do wyzej wymienionej wypowiedzi Pana (i) zauwaza
jeszcze Pan () twierdzac, Ze prestiz zawodu moze pojawi¢ w sytuacji, w ktorej
przedstawiciel handlowy awansuje na wyzsze stanowisko. W momencie, w ktéorym na
wizytowce handlowca pojawi si¢ pozycja managera, prestiz wykonywanej przez niego
pracy automatycznie wzrosnie. Sama profesja handlowca nie kojarzy si¢ jednak
mojemu rozmowcy z zawodem prestizowym.

Z jeszcze innego zatozenia wyszedt Pan (i) podkreslajac, ze kazdy zawdd moze
cieszy¢ si¢ pozytywna opinia, jesli tylko pracujacy w danym fachu beda dobrze sie
odnajdywali w swojej pracy. Moj respondent mowi w nastepujacy sposob ,, Wykonujgc
kazdy zawdd chcielibysmy go postrzegac jako prestizowy. Powtorze to co powiedziatem
na poczqtku tego wywiadu, jakos¢ zaczyna sie ode mnie. Jezeli bede wszystko robit
najlepiej jak potrafie, wktadal w to serce, a nie zajezdzat siebie przy okazji, to dla mnie
kazda praca, ktorg bede wykonywal bedzie prestizowa. Teraz juz konkretnie
odpowiadajgc na pytanie, czy ta praca jest prestizowa? Jest prestizowa, tak jak kazdy
zawod moze byc prestizowy”.

Warto zauwazy¢, ze pytajac samych handlowcow o znaczenie zawodu przedstawiciela
handlowego w dzisiejszych czasach otrzymatam rozne opinie, ktére nie zawsze
pokrywaty si¢ ze sobg. Zastanawiajac si¢ nad wszystkimi sagdami moich badanych nie
mozna jednoznacznie orzec, czy zawod przedstawiciela handlowego jest prestizowym
stanowiskiem pracy, poniewaz poglady wypowiadajacych si¢ osob byly zrdznicowane.
Doszukujac si¢ jednak przewagi jednoznacznych odpowiedzi, wigkszos$¢ respondentow

uwaza zawod handlowca za mato prestizowy.

Niebezpieczna profesja przedstawiciela handlowego

Niebezpieczenstwa, na ktore mogg by¢ narazeni przedstawiciele handlowi
podczas wykonywania swoich codziennych obowigzkow stanowig integralng cze$¢ do
wyzej opisanego watku po$wieconego cieniom zawodu handlowca. Zaden z moich
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rozméwcow nie mial probleméw z wyliczeniem kilku zagrozen, z ktdrymi moze wigzaé
si¢ praca w profesji handlowca. Niektorzy z moich badanych potrafili réwniez
rozgraniczy¢ powyzszy problem na niebezpieczenstwa pracy przedstawicieli
handlowych ze wzgledu na ptec.

Zdecydowanie najczgsciej powtarzaly si¢ odpowiedzi zwigzane z prowadzeniem
samochodu. Przedstawiciele handlowi z racji charakteru swojej pracy przemieszczaja
si¢ czesto miedzy wojewoddztwami, robigc przy tym niezliczone ilosci kilometrow.
Zdaniem cze$ci moich badanych, zmegczenie spowodowane zbyt dlugim czasem
prowadzenia samochodu moze doprowadzi¢ do ztamania przepiséw ruchu drogowego,
ktére moga skonczy¢ si¢ mandatem 1 punktami karnymi. Jeszcze gorsza sytuacja sa
wypadki na drogach, ktére moze powodowa¢ wspomniane juz wyzej zmeczenie, czy tez
szybkie prowadzenie samochodu zwigzane z tym, ze handlowcy czesto §pieszg si¢ na
spotkania do swoich klientow.

Pani (J podkresla ,, Wydaje mi sig, Ze niestety wsrod przedstawicieli handlowych
jest najwiecej wypadkow. Wiem, ze na przyklad tak bylo niegdys w mojej konkurencji
(...), Ze firmy ubezpieczeniowe nie chcialy ubezpieczac¢ od wypadkow, bo po prostu byto
ich za duzo™.

Drugim z zagrozen czyhajacych na przedstawicieli handlowych moze by¢ stres, ktory w
niektorych przypadkach moze spowodowac powazne problemy zdrowotne. Pan (i
sadzi, ze stres w pracy handlowcow z cala pewnosciag moze by¢ zwigzany z realizacja
wytyczonych przez pracodawcdéw planow budzetowych. Takie okolicznosci miatly
miejsce w przypadku Pani (J ) Przypomne, ze kilkuletnia praca w duzej
korporacji, w ktorej moja respondentka zajmowala si¢ sprzedazg powierzchni
reklamowych, ostatecznie doprowadzita do powaznych probleméw zdrowotnych u
mojej rozméwcezyni. Wszystko wigzato sie z ogromna presja ze strony przetozonych na
osigganie wysokiego sprzedazy.

W podobnej sytuacji znalazta si¢ rowniez Pani (i) Po kilku latach pracy w firmie,
ktéra okazata si¢ konkurencja firmy, w ktorej pracowata moja pierwsza respondentka,
Pani (i) zdobyta si¢ na odwage i zlozyla swojemu pracodawcy wypowiedzenie.
Moja rozmowczyni opowiada ,,Stwierdzitam, Ze nie chce w to dalej brngé.
Stwierdzilam, Ze nie chce w niedziele o godzinie pietnastej juz si¢ denerwowaé, ze w
poniedziatek musze is¢ do pracy... Poza tym dalej nie bede mogta spac i bede wyzywac
sig na moich bliskich osobach w domu”. Z zacytowanych stow mozna wywnioskowac,
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ze Pani (i) przenosila nerwowa atmosfera z pracy do domu. Powrdce jeszcze do
tego, ze w przypadku obu moich respondentek, stres doprowadzil do tego, ze
zdecydowaly si¢ one na terapi¢ u psychiatry. Mozemy spostrzec, ze z powyzszych
wypowiedzi wynika, iz stres jest niebezpiecznym zagrozeniem wynikajacym z
charakteru pracy przedstawicieli handlowych.

Innym motywem, zwigzanym z niebezpieczenstwami, ktore zagrazaja handlowcom
moze by¢ rowniez kwestia poruszona przez Pania (i) Wedtug tej respondentki
przedstawiciel handlowy powinien by¢ zawsze ostrozny, poniewaz nigdy nie wie, czy
osoba do ktorej udaje si¢ na spotkanie nie bedzie miata ztych zamiaré6w w stosunku do
handlowca. Mysl te rozwinat Pan (i) kiedy zapytatam go, czy z racji swojej plci
kobieta moze by¢ narazona na inny rodzaj niebezpieczenstw podczas pracy niz
me¢zczyzna. MOj respondent stwierdzit ,,No kobieta moze na przykiad gdzies byé
traktowana z gory... Moggq to tez by¢ jakies uszczypliwosci na zasadzie flirtow ze strony
mezczyzn, albo tez i dziwnych propozycji”. O niemoralnych propozycjach w odniesieniu
do kobiet ze strony klientow pierwszy wspomniat Pan (i)

Powyzsze pytanie zwigzane z zagrozeniami kobiet wynikajacymi z pracy
przedstawiciela handlowego skierowatam rowniez do Pani (Il Na pytanie, czy
Pani zdaniem profesja handlowca moze by¢ dla kobiety w jakis sposdb niebezpieczna,
moja respondentka odpowiedziala , Oczywiscie, Zze moze. No wlasnie na przykiad
dlatego, ze niektorzy klienci, traktujq kobiete sprzedawce jak towar. Zdajq sobie oni
sprawe z tego, Ze my jestesmy w stanie zrobi¢ prawie wszystko, prawie podkresiam... Po
to, zeby mie¢ ten wynik. Oni o tym wiedzq i czesto to wykorzystujg”. Zdaniem Pani
G ' 10d przedstawicieli handlowych sa kobiety, ktore sa w stanie przysta¢ na
niemoralne propozycje ze strony klientdw, byleby uzyska¢ dzigki temu upragniony
kontrakt.

Pan (i powiedzial mi o nastgpnej przyczynie, ktora moze doprowadzi¢ do
nieprzyjemnych sytuacji podczas pracy handlowca. Respondent wspomniat, ze podczas
pracy jako przedstawiciel handlowy spotykal si¢ obrazliwymi slowami ze strony
klientow. Mowiac o przykrych stowach ze strony swoich potencjalnych kupujacych Pan
@ 2! na mysli stowa ,, Zlodzieje! ” lub tez ,, Oszukal mnie Pan!” Zdaniem mojego
rozmowcy zacytowane okreSlenia sg kwestig nieporozumien z klientem. Pan (D
zauwaza takze, ze po kilku latach pracy w handlu jest w stanie stwierdzi¢, ze w
dzisiejszych czasach mozna spotka¢ si¢ z przedstawicielami handlowymi, ktérzy
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oktamujg swoich klientow po to, by potencjalnie zainteresowani kupili od nich
przedstawione w ubarwionym $wietle produkty. Kiedy zapytatam mojego respondenta
czy jego zdaniem handlowcy, ktorzy oszukujg swoich klientow nie majg wyrzutow
sumienia spowodowanych swoim zachowaniem, ustyszatam nastepujaca odpowiedz
,No i to jest tez kolejna cecha, o ktorej chyba zapomniatem. Nie mozna mie¢ w tym
biznesie wyrzutow sumienia. Duzo miodych ludzi w ogole nie stresuje si¢ tym, poniewaz
dzieki tej pracy majq spokojne i bezstresowe zZycie”.

W niekonwencjonalnym tonie wypowiada si¢ rowniez Pani (Jjjjji) Zapytana o
niebezpieczenstwa wynikajace z charakteru pracy przedstawiciela handlowego moja
rozmowczyni odpowiedziata ,, Pierwsze co przychodzi mi do glowy, to wiasnie
zatracenie sie¢ w swojej pracy, czyli bycie przedstawicielem handlowym dwadziescia
cztery godziny na dobe. Nie ma co sig zajezdzal, kazdy z nas ma swoje wlasne,
prywatne Zzycie. Drugie niebezpieczenstwo natomiast widzg tak, Ze jak takiemu
przedstawicielowi handlowemu dobrze idzie, fo zaczyna on troche lekcewazyé ludzi,
ktorzy czegos od niego oczekujq. Sqg wiec wiasnie plusy i minusy tego zbyt duzego
zaangazowania, ale tez odpuszczania pewnych innych tematow, jesli idzie za dobrze”.
Mowigc o zagrozeniach zwigzanych z pracag handlowca Pani (il jako jedyna
pomyslata o tym, ze zbyt duze zaangazowanie w prace moze przerodzi¢ si¢ w sytuacje,
w ktorej handlowcy stracg kontrole nad wtasnym Zyciem.

Na koniec analizowanego przeze mnie watku pozostawilam jeszcze wypowiedZz Pana
@G V1 6j rozmowca podkreslit, ze przedstawiciele handlowi moga by¢ réwniez
ofiarami kradziezy. Pan () pracujac kilka lat temu jako przedstawiciel handlowy
zostal okradziony z samochodu shuzbowego, w ktorym znajdowata si¢ duza ilo$¢
towaru przeznaczona na sprzedaz. Wyciagajac wnioski z powyzszych wypowiedzi
mozna zaobserwowaé, ze niebezpieczenstwa, na ktore moga by¢ narazeni
przedstawiciele handlowi podczas swojej pracy, moga by¢ zwigzane z najrozniejszymi

kwestiami, poczawszy od prowadzenia samochodu, skonczywszy nawet na kradziezy.

4.3. Znaczenie plci w profesji przedstawiciela handlowego
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W ostatniej cze$ci mojej analizy cheiatabym si¢ skupi¢ na specyfice pracy kobiet
piastujacych stanowisko przedstawiciela handlowego. Moim zamierzeniem byto migdzy
innymi uzyskanie odpowiedzi na pytanie dotyczace réznic w wykonywaniu pracy
handlowca miedzy kobietami a me¢zczyznami. Pytalam moich respondentow migdzy
innymi o to, w jaki sposob kobiety odnajduja si¢ na spotkaniach z klientami, czy tez w
jaki sposéb zdobywaja zaufanie klienta. Jeden z gléwnych tematéw dotyczyl rowniez
cech osobowosciowych 1 wizualnych kobiet pracujacych w tym zawodzie.

W ostatnim watku, poruszytam natomiast kwesti¢ dotyczaca obowigzkoéw zawodowych
i prywatnych kobiet. W przypadku tego tematu ci¢zko bylo mi zdoby¢ jakiekolwiek
informacje od m¢zczyzn, poniewaz wielokrotnie odpowiadali mi, ze nie sa kobietami i
cigzko jest im wyobrazi¢ sobie jak kobiety odnoszg si¢ do niektdrych spraw

Pierwsze z pytan, jakie skierowatam do moich respondentow dotyczylo pici, ktora
dominuje w zawodzie handlowca. Pytanie to ustyszato dwanasciorga moich badanych,
dzicki czemu mogtam poréwna¢ wypowiedz kazdej osoby. Najmniej razy powtdrzyla
si¢ odpowiedz §wiadczaca o tym, ze to kobiety dominujg w zawodzie handlowca. Tylko
dwoje moich respondentow udzielito takiej odpowiedzi. Zdecydowana wigkszo$¢
badanych odpowiedziata, ze w osobie przedstawiciela handlowego najczesciej mozna
zauwazy¢ mezczyzne. Pozostata czworka moich badanych nie potrafita jednogtosnie
stwierdzi¢, ktora pte¢ jest wigkszo$cia w tym zawodzie 1 zaznaczyla, ze obserwuje
réwne roztozenie obu plci w przypadku tego zawodu. Osoby, ktore nie przyjety
konkretnego stanowiska przy tym pytaniu w duzej mierze uwazaty, ze trudno jest
okresli¢, jaka pte¢ dominuje w zawodzie przedstawiciela handlowego, poniewaz
wszystko tak naprawde zalezy od branzy. Dodatkowo, respondenci wypowiadali si¢
réwniez w podobnym tonie wspominajac o tym, ze w niektdorych branzach
zdecydowanie lepiej sprawdzajg si¢ mezczyzni, a w pozostatych kobiety.

Pani () stwierdza ,, Mysle, ze mezczyzni lepiej si¢ sprawdzajq 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
mezczyzna zna sig¢ lepiej na budowlance, na mechanice... Mezczyzna jednak lepiej jest
postrzegany tutaj, darzy sie go wigkszym zaufaniem, autorytetem”. Jesli chodzi o
kobiety, Pani () uvwaza, ze zdecydowanie lepiej odnajduja si¢ one w farmacji,
poniewaz wigkszos¢ lekarzy to m¢zczyzni. Lekarz bgdzie bardziej liczyl si¢ ze stowami,
ktére ma wypowiedzie¢ do kobiety, anizeli do me¢zczyzny. Niemniej jednak Pani (Jil

107


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


podkreslita, ze jej zdaniem wigkszo$¢ przedstawicieli handlowych to mezczyzni. Moja
rozmowczyni do swojej wypowiedzi dodala réwnoczes$nie, ze przewaga mezczyzn,
ktorg sama zauwaza, nie jest dos¢ znaczna, w kazdym razie moze mie¢ to zwigzek z
tym, ze mezczyzni sg bardziej dyspozycyjni niz kobiety. Praca przedstawiciela
handlowego czesto wigze si¢ z wyjazdami stuzbowymi poza miejsce zamieszkania.
Kobieta posiadajaca wilasng rodzing i mate dzieci ma wiele zobowigzan, dlatego
prosciej jest zatrudni¢ mezczyzne, ktoremu tatwiej bedzie pracowacé w takim trybie.
Zdanie Pani (i) w duzym stopniu podziela Pani (Jll) Zapytana, ktora ptec
dominuje w zawodzie przedstawiciela handlowego, odpowiedziata ,, Wydaje mi sie, zZe
glownie mezczyzni. To wynika tez z prostych statystyk, z tego wzgledu, ze jest to praca
w duzej mierze wyjazdowa, a mezczyzni - N0 nie 0szukujmy sie, nie rodzq dzieci, wigc
majq tez jakby wiecej czasu, bo malymi dziecmi to rowniez kobiety zajmujq sie
czesciej”.

Wréceg jeszcze na chwile do samego podzialu branz na meskie i kobiece, o ktérych
moéwili moi respondenci. Pani (i) vwaza, ze jezeli firma kieruje swoje ustugi do
me¢zezyzn, to w wigkszosci przypadkow przedstawicielami handlowymi sg kobiety.
Ciekawa odpowiedz ustyszalam rowniez od Pani (i) Moja rozmowczyni
stwierdzita, ze w branzy poligraficznej, w ktorej sama pracuje, przewaga pracujacych
przedstawicieli handlowych sag m¢zczyzni. Moja respondentka wspomniata, ze wielu jej
klientow dziwi si¢, ze w branzy, ktora w zasadzie mozna uzna¢ za bardziej meska,
anizeli kobiecg - pracuje kobieta. Kiedy zapytatam moja rozmdéwczynig, jak reaguje na
tego typu stwierdzenia swoich klientow ustyszatam odpowiedz ,,Ja wtedy pytam...
Pytam czy to Zle? Czy Zle mnie odbierajq? Czy lepiej by im si¢ rozmawialo z
mezczyzng? Wtedy oni zaprzeczajq. Mowig, ze to dla nich nie ma znaczenia. Wazne
zeby przyszedt ktos, kto jest profesjonalistg w tym zawodzie. Nie wiem, to pewnie tez sig
gdzies utarlo, Ze generalnie z domow wyjezdzajq faceci, a kobiety siedzq w domu,
gotujq, piorq i bawiq dzieci. Tak wigc takie jest wyobrazenie o handlowcu...”
Chciatabym jeszcze wspomnie¢ o dwojgu respondentéw, ktérzy zdecydowanie
stwierdzili, ze kobiety dominuja na stanowisku przedstawiciela handlowego. Pan (il
ktory byl pierwsza osobg wyrazajaca taka opini¢ podkreslit, ze opiera swoje stanowisko
na tym, ze w wigkszosci firm, w ktorych zdobywat doswiadczenie ponad potowe

pracownikow na stanowisku handlowca zajmowaty kobiety.
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Pani (I natomiast uwaza, ze kobiety zawsze wigcej mowia, dlatego to wlasnie
one stanowig wigkszo$¢ w tym zawodzie. Poza tym, zdaniem mojej respondentki
kobiety majg mniej wymagan w stosunku do pracodawcow niz mezczyzni.

Zostajac przy temacie pici dominujacej w zawodzie przedstawiciela handlowego
chcialam réwniez dowiedzie¢ si¢ od moich respondentéw, czy ich zdaniem ple¢ ma
jakiekolwiek znaczenie podczas wykonywania codziennych obowigzkéw handlowca.
Odpowiedzi moich badanych byly dos¢ zblizone do siebie. W wigkszosci przypadkow
styszalam, ze pte¢ nie ma zbyt duzego znaczenia w profesji handlowca, raczej liczg si¢
jego umiejetnoscei 1 specyfika danej branzy.

Pierwsza respondentka, o ktorej chciatabym wspomnie¢ w przypadku tego pytania
bedzie Pani (i) Moja respondentka zauwazyla, ze jezeli handlowiec jest dobry, to
pte¢ nie ma najmniejszego znaczenia. Podczas swojej wypowiedzi Pani (D
poruszyla temat ,sprzedazy hormonalnej”. Jak si¢ dowiedziatam, uzywajac tego
sformowania miata na mysli firmy, ktére zatrudniajg na stanowiska przedstawicieli
handlowych pigkne kobiety i przystojnych mezczyzn, po to zeby poza ich wiedza
podczas sprzedazy pomogt im takze ich wiasny urok osobisty. Wedtug Pani (D W
przypadku pracodawcow, ktorzy sami licza na sprzedaz hormonalng swoich
pracownikow, pte¢ moze mie¢ znaczenie pod tym wzgledem, ze do klienta ptci meskiej
na spotkanie beda si¢ udawac pigkne kobiety, a do klientek — przystojni me¢zczyzni.

Pan (D przedstawiciel handlowy w branzy biurowej z kolei twierdzi, Ze znaczna
cze$¢ jego klientdéw to kobiety. Nie jest to do konca uzaleznione od jego osoby,
poniewaz pracodawca wyznaczyl mu teren na jakim musi pracowac. Mgj respondent
wspomina, ze odpowiada mu to, ze wigkszos¢ jego klientek stanowig kobiety, poniewaz
jak sam moéwi ,,w przypadku kobiety wigkszy jest wachlarz zagran”. Pod pojeciem
»~wachlarza zagran” kryje si¢ prowadzenie rozmowy w taki sposob, aby po kilku
minutach mozna bylo zauwazy¢, ze zostalo si¢ przez tg klientk¢ polubionym. Pan
@ - sV oich spotkaniach czesto si¢ usmiecha, stara si¢ zartowac, co powoduje, ze
zyskuje zaufanie w oczach klientek. M¢j respondent dodaje przy tym, Ze nalezy
uwazaé, aby podczas rozmowy nie przesadzi¢ i nie uzywa¢ w stosunku do rozméwczyni
zbyt wielu komplementéw, na przyktad w stylu ,,bardzo tadnie Pani wyglada”. Wedlug
Pana (D tokiec komplementy sg nieprofesjonalne i czgsto moga przeszkodzi¢ w
rozmowie, poniewaz klientka zamiast poczu¢ si¢ mito, moze pomysle¢, ze handlowiec
ma w stosunku do niej jakie§ niestosowne zamiary.
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Kolejna osoba, ktora przedstawita mi mozliwos$ci, jakie na spotkaniach z klientami
moga wykorzystywac przedstawiciele obojga plci, przedstawit mi Pan () Jego
zdaniem, kobiety maja swojego rodzaju przewage nad mezczyznami na stanowisku
handlowca, poniewaz majg w sobie seksapil, ktory czasami wykorzystywany jest przez
nie w pracy. Pan (§jipodkresla, Ze kobiety, ktore beda podobaly si¢ m¢zczyznom sg w
stanie sprzeda¢ o wiele wiecej anizeli kobiety, ktore nie wykorzystuja swojej
seksualnos$ci w pracy. Mgj respondent moéwi o tym zjawisku w nastepujacy sposob ,, No
nie mowimy o jakis tam ekstremalnych sprawach, ale dobre kosmetyki, seksowny
wyglqd, zachowanie, takie troche... Nazwijmy je ,,zalotne” ... To zdecydowanie pomaga
kobietom”. Zapytalam Pana (Jjjjji) rowniez o to, czy moze mi poda¢ podobne
przyklady zwigzane z zachowaniem mezczyzn na spotkaniach z klientami, ktorymi
okazujg si¢ kobiety. M§j rozmowca odpowiedziat ,,No sq chwyty, ktore handlowcy
stosujq. Przyklad... Jezeli rozmawiam z kobietqg, ktora ma ponad czterdziesci lat, w
trakcie rozmowy moge wykazac¢ jakies zachowanie kokieteryjne, ztapanie za reke... Na
niektore kobiety to dziala, nie na wszystkie, niektore sig¢ usztywniajg w takich
momentach. Dlatego trzeba to w trakcie rozmowy juz wyczuc. Tez takie metody niestety
faceci stosujg. Tak samo jak kobiety atakujg facetow seksapilem, tak samo mezczyzni
majq jakies tam swoje chwyty, ktore mogq pomoc w uzyskaniu pozytywnego efektu”.
Kiedy zapytalam Pana () czy jego zdaniem ple¢ ma znaczenie podczas
wykonywania zawodu handlowca ustyszatam, Zze moze tak si¢ wydarzy¢ tylko w
przypadku pracy w okreslonych branzach. Wedlug mojego respondenta w branzy
kosmetycznej lepiej poradza sobie kobiety, a tematy techniczne zawsze bardziej bgda
odpowiadaty m¢zczyznom. Panu (i) zadatam réwniez pytanie, ktorego nie bylo w
moim kwestionariuszu. Bylam ciekawa jak me¢zczyzna, ktoéry sam pracuje w handlu
odniesie si¢ do pytania, ktore dotyczylo tego, czy atrakcyjno$¢ kobiet moze pomdc w
spotkaniach z klientami. Pan (i) odpowiedzial ,, 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”.

Pan () wypowiada si¢ w podobnym tonie jak wyzej zaprezentowani respondenci.
Moj nastgpny rozmowca podobnie jak pozostali, rozpoczal swoja rozmowe od
wyliczenia branz, w jakich czeSciej mozna zauwazy¢ obie plcie. Pan () dodaje
réwniez, ze kobiecie zawsze bedzie latwiej na spotkaniu z m¢zczyzng, poniewaz dla
klienta kobiecy glos zawsze bedzie bardziej przyjemny niz glos drugiego mezczyzny.
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Jak mowi dalej Pan () .. Natomiast moze by¢ tez odwrotnie. Jezeli osoba decyzyjng
jest kobieta, wowczas duzo tatwiej moim zdaniem bedzie sprzedaé mezczyznie, jezeli
oczywiscie odrobil zadanie domowe, przygotowat sie do spotkania i nie uzyt za mocnych
perfum”.

Sadze, ze dobrym podsumowaniem powyzszych wypowiedzi jest konkluzja Pani
G V' ybor danej plci na dane spotkanie handlowe moja respondentka reasumuje
W nastepujacy sposob ,, Kazdy, kto chociaz troche pracowat w sprzedazy wie, Ze do
jednych klientow jezdzq blondynki, do drugich brunetki, a do niektorych musi pojechac

facet, bo jest to akurat kobieta”.

Kobiety w roli przedstawicieli handlowych

Czy kobiety majg szczegblne znaczenie w zawodzie przedstawiciela
handlowego? Na podstawie otrzymanych odpowiedzi moge stwierdzi¢, ze moi
rozméwcy przyjeli dwa odmienne stanowiska. Cze$¢ osob odpowiedziata, ze pte¢ nie
ma zadnego zwigzku z pracg i odnoszeniem sukcesu w tym zawodzie, poniewaz obie
plcie maja takie samo zadanie do wykonania.

Jednym z respondentow, ktory przyjal takie stanowisko jest Pan (M 0j rozmowca
wypowiedzial si¢ w nastepujacy sposob ,,Kazdy handlowiec ma swojg technike
sprzedazy (...) Obojetnie jaki on by byl, wazne zZeby osiggal swoj cel. Natomiast nie
uwazam, Zeby kobiety wnosily cokolwiek innego niz mezczyzni i na odwrot, zeby
mezezyzni wnosili cos innego niz kobiety. Jest to taki zawod, ma prowadzi¢ do
sfinalizowania sprzedazy, do powigkszenia sie firmy, do zwigkszenia jej obrotow, do
sprzedazy produktow, ktore oferuje firma, wigc nie widze tutaj roznicy”.

Pan @il z kolei twierdzi, ze pte¢ nie warunkuje zadnych réznic zauwazalnych w pracy
handlowcow. Podkresla jednak, ze jedynie towar, jakim moga handlowa¢ kobiety moze
je predestynowa¢ do branzy, w ktorej mogtyby si¢ dobrze odnalez¢.

Z kobiet, jedynie Pani (Il wypowiedziala si¢ w podobnym tonie jak
przedstawieni wyzej respondenci. Moja rozmoéwczyni uwaza, ze kazdy przedstawiciel
handlowy musi najpierw ,,sprzedac siebie”, przez co mozna rozumie¢ zdobycie zaufania
klienta i doprowadzenie do sytuacji, w ktorej zostanie si¢ polubionym przez klienta.
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Zdaniem Pani (S sprawdza si¢ to zarowno u kobiet jak i mezczyzn. Jedyna
rozbiezno$¢ jaka zauwazyla moja rozmowczyni zwigzana jest z atutami fizycznymi
kobiet, jakie sa niekiedy wykorzystywane podczas spotkan z klientami. Pani (D
uwaza, ze kobiety wykorzystujag swoja atrakcyjnos¢ zdecydowanie czesciej niz
mezezyzni.

Druga grupa moich badanych potrafita wskaza¢ kilka cech wyr6zniajacych prace i
znaczenie kobiet na stanowisku przedstawiciela handlowego. Pierwszym dowodem tego
stwierdzenia bedzie opinia Pani (i ktéra moéwi w sposob nastepujacy ,,Ja mysle,
ze sama ple¢ juz nas troche wyroznia... Poza tym generalnie wydaje mi sig, ze kobiety
chyba innym jezykiem rozmawiajg niz mezczyzni... Sq delikatniejsze. Mezczyzni sq tacy
bardziej napastliwi(...)” Na podstawie sadu Pani () mozemy wigec wyrdznié
pierwsze roznice miedzy obojgiem plci w profesji handlowca.

Pani (I dodaje, Ze kobiety ,, (...) podnoszq sprzedaz.. Poza tym kobiety sq bardziej
elokwentne, niz niektorzy mezczyzni, tak? Wiadomo tez.. Wykorzystanie niektorych
umiejetnosci sprzedazowych. Niektorych mezczyzn mato obchodzi jakie sq techniki
sprzedazy i tak dalej i tak dalej... A kobieta jednak si¢ tym interesuje. Poza tym, gdyby
przedstawicielami handlowymi byli sami mezczyzni, to bytoby bardzo nudno”.

Mysl te rozwija Pani (Jll) wWypowiadajac nastgpujace stowa ,,Pod pewnymi
wzgledami kobiety mogg by¢ lepsze. Kobiety sq na pewno doktadniejsze, bardziej
usystematyzowane, majq wigkszq empatie, to sq tez bardziej cechy indywidualne, w
kazdym razie kobiety tez potrafiq bardziej ogarng¢ kilka rzeczy naraz. Mezczyzna
skupia sie tylko na jednym celu, kobieta moze ich mie¢ po prostu kilka. Dlatego sq takie
zawody, branze, w ktorych kobieta jest lepsza”. Pani () zaznacza jeszcze, zZe
kobiety sa bardziej wygadane i potrafig spojrze¢ na klienta i jego biuro inaczej niz
mezczyzna. Moja respondentka twierdzi, ze wchodzac do biura klienta przedstawiciel
handlowy powinien si¢ po nim dobrze rozejrze¢, poniewaz dzigki temu mozna
zorientowac si¢ na przyktad jakie hobby ma klient, co moze stanowi¢ pierwszy temat,
ktéry poruszy si¢ ze swoim kontrahentem. Wedlug Pani (i bardzo dobrze radza
sobie z tym kobiety. Z tych wypowiedzi wynika kolejny wniosek, ktory traktuje o tym,
ze kobiety sa w stanie skupi¢ si¢ w jednym momencie na kliku réznych celach, co
zdecydowanie wyrdznia je od mezczyzn. Ponadto, kobiety niekiedy mowig wiecej niz

mezezyzni 1 przyktadaja wigcej uwagi do rozwijania wiedzy zwigzanej chocby z
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technikami sprzedazy, ktére moga by¢ pomocne na spotkaniach z potencjalnymi
Klientami.

Reasumujgc znaczenie kobiet na stanowisku handlowca przytocze wypowiedz Pani
@G Voja rozmdéwczyni zapytana o to, czy kobiety wnosza do zawodu
przedstawiciela handlowego co$ innego niz mezczyzni odpowiedziata ,, Mysle, ze jakis
taki powiew wiatru, poniewaz punkt widzenia zalezy od punktu siedzenia. To jest nawet
udowodnione naukowo, zawsze si¢ mowilo, Ze mezczyzna zabiera sie za nastepng rzecz
dopiero wtedy, kiedy skonczy robi¢ to co robi. Natomiast kobieta zabiera si¢ za pigc
rzeczy w jednym czasie i Stara sig te pigc¢ rzeczy w jednym czasie doprowadzi¢ do konca.
To juz wskazuje na to, ze mezczyzni sq catkowicie rozni od kobiet. MezZczyzni jadgcy do
klienta narzucajq twardy styl sprzedazy, mowigc na przykiad, zZe ich produkty sq
najlepsze i klient powinien fto mie¢. Kobiety natomiast sq takie bardziej soft, nie
narzucajq klientowi swojej woli, przedstawiajq ten produkt z roznych stronm, co daje
klientowi tak naprawde swojego rodzaju dystans w podjeciu decyzji. Kobieta w bardziej
taki stonowany sposob wchodzi w pewne tematy i pozostawia mezczyznie mozliwosé
wspoipracy. Mezczyzna z kolei wychodzi z zaloZenia, Ze powinno sie z nim
wspolpracowac (...) To sq catkowicie inne relacje miedzyludzkie, dlatego wydaje mi sie,
ze kobieta daje wigksze pole manewru klientowi tak naprawde”.

Wyciagajac wnioski z zaprezentowanych stanowisk moich respondentéw mozna
zauwazy¢, ze réznice wynikajace z pracy obojga ptci w profesji handlowca sa w duzej
mierze zauwazane przez kobiety. Wiekszo$§¢ mezczyzn nie widzi jednak Zadnych
szczegolnych roznic wyrdzniajacych kobiety w tej specjalizacji. Moze to $wiadczy¢ o
tym, ze m¢zczyzni traktujg kobiety w zawodzie przedstawiciela handlowego jako osoby
rowne sobie. Uwazaja oni, ze kobiety maja te same mozliwo$ci oraz te same narzedzia

pracy co me¢zczyzni, przez co tak samo wykonuja ten zawod.

Kobiety w relacjach z klientami

Kolejne pytanie, ktore ustyszeli moi respondenci zwigzane bylo z tym, czy

kobiety na spotkaniach z klientami lepiej porozumiewaja si¢ z osobami ptci przeciwne;j,
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czy z innymi kobietami. Dziesigcioro moich respondentéw miato okazje wypowiedzieé
si¢ na ten temat.

Pigcioro moich rozméwcow stwierdzito, ze kobiety rownie dobrze odnajda si¢ na
spotkaniach z me¢zczyzna, jak 1 z kobietg. Pan (jjjj twierdzi, Ze najwazniejsze jest to,
aby dobrze przygotowaé si¢ do danego spotkania. Jesli kobieta bedzie potrafita
odpowiedzie¢ na kazde pytanie klienta, to powinna poradzi¢ sobie z klientem pfci
przeciwnej, jak i z kobieta.

Podobnie uwaza Pani (i) mowiac, ze pte¢ rozmoéwcey w przypadku prowadzenia
spotkania przez kobiete nie ma zadnego znaczenia. Z drugiej za$ strony, zdaniem mojej
respondentki podczas pracy handlowca zdarzaja si¢ jednak sytuacje, W ktorych
przechodzi si¢ ze swoim klientem na ,,Ty”. Dodatkowo, niektérzy kontrahenci moga
zaproponowa¢ przedstawicielowi handlowemu spotkanie negocjacyjne przy kolacji
zakrapianej alkoholem. Moga si¢ rowniez pojawi¢ okolicznosci zwigzane z
nieetycznymi ofertami klientow w stosunku do kobiet, o ktéorych wspominatam juz w
poprzedniej czesci raportu.

Interesujacg argumentacje potwierdzajaca teze, iz dla kobiety pte¢ przeciwna nie
zawsze stanowi lepszego rozmowce podczas negocjacji sprzedazowych, przytacza
réwniez Pani (J ) Moja rozmoéwcezyni podkresla |, To zalezy tak naprawde od tej
osoby, ktorej chcemy to sprzedac, bo sq tez mezczyzni na stanowiskach, ktorzy po prostu
nie szanujq kobiet w ogole i uwazajq, ze kobieta powinna siedzie¢ w domu. Dlatego od
razu, juz z miejsca, traktujq kobietg sprzedawce, gorzej niz mezZczyzne, a szczegolnie
tadng kobiete. Jest takie przeswiadczenie, ze tadna kobieta, ma pusto w glowie... No i
czesto mezczyzni automatycznie spisujg na strate takq osobe (...)”. Ze stow Pani
G 0 12 wywnioskowad, ze niektorzy klienci moga z gory traktowac kobiety 1
nie widzie¢ w nich dobrych partneréw biznesowych. Dodatkowo, atrakcyjna kobieta
moze by¢ rowniez postrzegana jako osoba, ktéra nie posiada wystarczajacej wiedzy,
ktéra moglaby $wiadczy¢ o tym, zZe jest ona specjalista w danej dziedzinie.

Powyzsza opini¢ mojej respondentki rozwingl jeszcze Pan @ mowiac w nastepujacy
sposob ,, Czesto to tez moze pojs¢ w zupetnie inng strone. Na przykiad facet przez tg
atrakcyjnos¢ kobiety moze bardziej sie zastanawiac jak poprosi¢ jg o numer telefonu i
jak zaprosi¢ na kolacje, anizeli by sie interesowat tym, co ona mowi. Kobiecie wiec
moze by¢ latwiej, ale czy to przynosi efekty? Polemizowatbym tutaj, bo jezeli
handlowiec chce si¢ spotkac¢ po prostu z klientem, zeby cos zatatwic, to mysle, Ze tutaj
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nie ma znaczenia, czy jest to kobieta, czy mezczyzna”. Mamy wiec kolejny powdd, ktory
odnosi si¢ do tego, iz klient zamiast skupi¢ swojg uwage na propozycjach handlowych
swojej rozmoéwczyni, bedzie bardziej zainteresowany poznaniem jej osoby, anizeli
oferowanymi przez nig produktami.

Posrod odpowiedzi na analizowane pytanie mozna doszukaé si¢ rowniez catkowicie
odmiennych opinii. Zdaniem moich kolejnych pigciorga respondentéw kobiety zawsze
beda lepiej odnajdywacé sie podczas pertraktacji z mezczyznami. Pan () zauwaza,
ze podczas rozmowy kobiety z mezczyzng mozna zauwazy¢ wieksze rozluznienie 1
chemig, bez wzgledu na to, kto jest sprzedajacym, a kto kupujacym.

W podobnym tonie wypowiada si¢ rowniez Pan () twierdzac, ze bez watpienia
me¢zczyzna bedzie dla kobiety pracujacej na stanowisku przedstawiciela handlowego
lepszym rozmoéwca niz druga kobieta. M¢j respondent dodaje ,,(...) zdarzajq sie
klientki, ktore wolg rozmawiac z kobietami, a nie z mezczyznami, tak wiec bywa roznie.
Mysle jednak, Ze kobieta z seksapilem zdecydowanie lepiej sprawdzi si¢ w rozmowie z
mezczyzng”. W tych stowach widzg¢ z kolei kontrast do wypowiedzi Pani (S D
ktoéra wspomniata, ze atrakcyjno$¢ kobiet niekiedy jest Zle odbierana przez klientow.
Pan @) natomiast sadzi, ze kobieta z seksapilem lepiej sprawdzi si¢ podczas
spotkania z m¢zczyzng. Mozna z tego wyciggna¢ wniosek, ze tak naprawde wszystko
zalezy od osobowosci 1 zapatrywan klienta. W przypadku niektorych mezczyzn,
kokieteria ze strony kobiet moze okaza¢ si¢ pomocna podczas negocjacji, natomiast z

drugiej strony i w przypadku innego klienta, moze ona tylko zaszkodzi¢.

»Kobiecos¢” w zawodzie przedstawiciela handlowego

Zatrzymujac si¢ jeszcze na moment przy tematyce atrakcyjnosci kobiet w pracy
przedstawiciela handlowego, ktéra zostalta wspomniana juz kilkakrotnie, chciatabym
takze dodaé, ze troje moich respondentéw ustyszatlo ode mnie dodatkowe pytanie
zwigzane z tg kwestig. Mianowicie, zwrocitam si¢ do nich z prosba, aby odpowiedzieli
mi na pytanie, czy kobiety zajmujace si¢ zawodowo sprzedaza wykorzystuja w pracy

swoja kobiecos¢. Swoja opini¢ na ten temat wyrazity dwie kobiety i1 jeden mezczyzna.
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Jedna z moich respondentek stwierdzita, ze to czy kobiety wykorzystuja w pracy swoja
kobiecos¢ 1 atrakcyjnos¢ zalezy tylko od danej kobiety. Pani (i} - bo o niej tu mowa,
twierdzi, ze nie da si¢ ukry¢ tego, ze kobiecie jest tatwiej rozmawia¢ z m¢zczyzng, a w
takim przypadku kobieco$¢ na pewno okaze si¢ pomocna. Ponadto mezczyznie nie
wypada obrazi¢ kobiety. Panowie zawsze beda liczy¢ sie ze stowami wypowiadanymi
w Kkierunku kobiet, dlatego zdaniem mojej respondentki w relacji kobieta — m¢zczyzna,
kobiecos¢ utatwia kontakt z rozmoweca.

Pani (Il moja druga rozméwczyni odpowiedziala z kolei w nastepujacy sposob
, Mysle, ze tak i to bardzo, ale nie zawsze jest to pozytywnie odbierane, nie kazdy sobie
tego zyczy. Znam przypadki, ze kobieta czesto wykorzystuje swojq atrakcyjnosc do tego,
zeby nawiqzac relacje z klientem. To dzieje sie chyba wszedzie. Zostato chyba
udowodnione, zZe ludzie bardziej atrakcyjni w wiekszosSci przypadkow dostajg prace,
chociazby zdjecie w Cv moze by¢ juz jakgs formg dyskryminacji. Cv bez zdjecia
natomiast wypada gorzej niz Cv ze zdjeciem”. Moja respondentka dodaje, ze osoby
atrakcyjne, szczupte, zadbane i méwiace ptynnym jezykiem sg lepiej postrzegane i maja
wigksze szanse na znalezienie pracy niz osoby, ktére kloca si¢ z powyzej
przedstawionymi cechami wygladu. Pani (i) podkresla rowniez ,, Jezeli kobiety sq
zbyt wyzywajqce i zbyt atrakcyjne, to taki klient od razu si¢ wycofuje. Sq tez klienci,
ktorzy widzqc pigkng miodq kobiete, ktora jest handlowcem i przyjezdza cos im
sprzedad, do tego ubrana jest w krotkq miniowke i szpilki, sprawia, ze ci klienci czesto
liczg na cos wigcej(...)” Pojawia si¢ wigc temat, ktory zostal poruszony juz wczesnie;.
Przedstawiciel handlowy powinien postawi¢ sobie pewne priorytety i wyznaczy¢
granice do ktéorych mozne si¢ posuna¢ podczas rozmowy z klientem. Przekraczajac
pewne granice jednorazowo, mozna straci¢ nad tym zupelng kontrolg.

Jedyny respondent, ktoremu zadalam powyzsze pytanie swoja odpowiedz zaczat od
sformutowania, ze jest mezczyzng 1 trudno mu jest wczuc si¢ w rolg kobiety. Po chwili
jednak ustyszalam od niego nast¢pujace stowa ,, (...) To jest tak samo jak u nas. Nam sie
lepiej rozmawia z kobietami, bo nie ma tej rywalizacji i w drugg strone, kobieta
rozmawiajqc z kobietq... Tez moze by¢ jakas rywalizacja miedzy nimi. Na przyklad Pani
przedstawiciel przyszia lepiej ubrana niz Pani Dyrektor i tu juz jest patrzenie jakie majg
obie elementy ubioru, albo jak wyglgdajg, 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 sig spotykajq menagerowie, menagerki,
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z dyrektorami. Tutaj na tym nizszym szczeblu, to bedzie zawsze rywalizacja stanowisk.
Wedhug mojego rozmoéwcey sporo zalezy rowniez od stopnia stanowiska, jakie zajmuje
przedstawiciel handlowy. Niemniej jednak miatam wrazenie, ze po raz kolejny moj
respondent udzielit mi na odpowiedzi na pytanie zwigzane z tym, czy kobiety wolg
prowadzi¢ rozmowy z klientami plci przeciwnej czy z innymi kobietami. W tej
wypowiedzi jest mowa o rywalizacji jaka moze zaistnie¢ migdzy dwiema kobietami
podczas rozmowy biznesowej, nie doszukatam si¢ jednak odniesienia do
wykorzystywania swojej atrakcyjnosci w pracy przez kobiety. Najwyrazniej, moj
respondent potwierdzit slowa zwigzane z tym, ze bedaC mezczyzng trudno mu jest

wczud sie¢ w role kobiety 1 wypowiedzie¢ si¢ na temat kobiecos$ci.

Osobowosé¢ i wyglad zewnetrzny kobiety ubiegajacej sie o stanowisko

handlowca

Zajmujac si¢ tematem kobiet specjalizujacych si¢ w profesji przedstawiciela
handlowego, poprositam wiekszos$¢ moich respondentdw, zarowno tych, ktérzy zajmuja
si¢ na co dzien rekrutacja, jak i tych, ktérzy nie maja z nig zadnych stycznosci, aby
wyobrazili sobie, ze sa pracodawca poszukujacym kobiety na stanowisko
przedstawiciela handlowego. Druga cze$¢ mojej prosby polegata na opisaniu przez
moich rozméwcow, jak powinna wyglada¢ idealna Pani handlowiec, ktora zwrocitaby
ich uwage.

Pan @l zapytany jako pierwszy odpowiedzial ,,Nie powinna si¢ szczegdlnie
wyrozniaé, powinna by¢ zadbana, mita, usmiechnieta. Nie powinna ubieraé sie
wyzywajqco, chociaz znam kilka przedstawicielek handlowych, ktore ubierajg sig
wyzywajqco, przesadnie moim zdaniem... Ale sobie radzq”.

Pani (I dodaje, Ze kobieta zajmujaca posad¢ przedstawiciela handlowego
powinna by¢ przede wszystkim kobieca. Powinna réwniez elegancko wygladac i dobrze
si¢ ubierac.

Kolejna moja respondentka, Pani (Gl zapytana przeze mnie, jaka powinna by¢
kobieta, ktorg by zatrudnita bedac na stanowisku pracodawcy odpowiedziata ,, No tak...
Najlepiej zeby nie miata rodziny. Dyspozycyjnos¢ przede wszystkim. No musi byc
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atrakcyjna, pewna siebie, no i cos tam z tej sprzedazy musi umiec. Pewnych rzeczy
mozna sig¢ nauczy¢, ale trzeba mie¢ jakies umiejetnosci interpersonalne. No i najlepiej
jakby miata doswiadczenie w sprzedazy. Wtedy tak naprawde juz niewiele trzeba jg
uczyc¢”. Jesli chodzi o wyglad zewngtrzny, to moja rozméwczyni zaznacza, ze dobrze
by byto, aby kobieta ubiegajaca si¢ o prace handlowca ubierata si¢ na tyle elegancko,
aby przez swoOj wyglad wzbudzata zaufanie i w oczach innych wygladata na
kompetentna.

Pan @ gdyby znajdowal sie na miejscu osoby rekrutujacej szukatby kobiety
. (...Jotwartej, ale nie zakreconej... Do tego szukalabym kobiety pouktadanej, bardzo
dobrze zorganizowanej, uwazam tez, ze powinna by¢ wyksztatcona, bo wiedze¢ na temat
danej branzy moge jej przekazal, ale jakies takie ogdlne pojecie juz sama powinna
mie¢. Dlatego na pewno osoba otwarta, z latwosciqg nawigzywania kontaktow”. Moj
respondent zwrécitby réwniez uwage na stré] swojej przyszlej pracownicy.
Oczekiwalby na pewno, aby kobieta, ktorg zdecydowatby si¢ zatrudni¢ ubierata si¢
stuzbowo. Przez strdj stuzbowy Pan () ma na mys$li odpowiednie kolory ubioru,
mianowicie czarny i granatowy. Automatycznie skre§lona przez mojego rozmowce
bytaby kobieta, ktéra na rozmowe kwalifikacyjng odwazytaby si¢ przyjs¢ w krotkiej
spddnicy, z widocznym, duzym dekoltem.

Na stroj zwraca uwage rowniez Pan () moéwiac, ze kobieta specjalizujaca si¢ w
profesji handlowca ,,(...)musi wyglgdaé estetycznie, w miare tadnie. Mysle, ze zbyt
agresywne ubiory nie sq dobre. To moze chwyci¢ jedynie klientow, ktorzy sq na to
podatni. Wtedy to moze pomoc, ale czasami moze przeszkodzié. Takze pewna elegancja,
ale nie do przesady .

Swoje zdanie na ten temat ma rowniez Pan (i) Jego zdaniem ,, Przedstawiciel
handlowy to jest tez stanowisko reprezentacyjne, tak jak mowitem wczesniej odnosnie
definicji. Chcielibysmy zawsze, Zeby nasza firma byta reprezentowana jak najlepiej i w
dobrym swietle. Dlatego prezencja ma tutaj znaczenie i ta kobieta powinna by¢ na
pewno reprezentatywna(...)” Moj rozméwca zwraca tutaj uwage na to, ze moéwiac o
prezencji kobiety ma na mysli schludno$¢ i estetyke ubioru. Podkresla takze, ze jako
pracodawca zwrdcitby szczegolng uwage na stownictwo kobiet, ktore znalaztyby si¢ na
jego rozmowie kwalifikacyjnej. Profesjonalna pretendentka do zawodu handlowca

oprocz tego, ze jest wizytowka firmy musi takze uzywaé poprawnej polszczyzny i mie¢
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bogaty zasob stownictwa. Zdaniem Pana (i) W biznesie 1 bezposrednim kontakcie
z klientem ludzie zwracaja uwage na wyzej wymienione kwestie.
Reasumujgc - usmiechnigta, elokwentna, zadbana, dyspozycyjna i dobrze

zorganizowana kobieta, moze by¢ idealng kandydatka na przedstawiciela handlowego.

Sukcesy kobiet w profesji przedstawiciela handlowego

Podczas rozmow z respondentami dowiedzialam si¢ takze od czego moga
zaleze¢ sukcesy kobiet zatrudnionych na stanowisku przedstawiciela handlowego.
Odpowiadajac na to pytanie moi rozmoéwcy odwotuja si¢ do wynikow sprzedazowych,
jakie muszg by¢ realizowane przez handlowcdéw. W ten sposob wypowiada si¢ miedzy
innymi Pani (i} twierdzac, Zze dobre wyniki w pracy przedstawiciela handlowego
generuja jego wspinanie si¢ po szczeblach kariery, zapewniajagc mu przy tym stalg
prace.

Mysl ta rozwija takze Pan () mowiac, ze sukces kobiet specjalizujacych si¢ w roli
handlowca zalezy od sprzedazy. Moj respondent dodaje ,, (...)Przedstawiciel handlowy
ma sprzedal, wigc sukcesy zalezq 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 celow, czyli nie sprzedaje, na odpowiednim
poziomie (...)"
Na naturalng odporno$¢ na stres zwraca z kolei uwage Pan () podkreslajac, ze
kobiety sa bardziej odporne na stres niz me¢zczyzni, co rdwniez moze powodowac, ze
kobiety czesto odnosza sukcesy w tym zawodzie.
Pani (D jcst nastepna respondentka, ktora zauwaza kolejng przyczyng stanowiaca
odpowiedz na zadane przeze mnie pytanie. Wedtug tej rozméwczyni sukces, jaki moze
osiggna¢ kobieta w swojej pracy zawodowej w duzej mierze zalezy od jej usposobienia.
Wiaze si¢ to z tym, ze kobiety rdznig si¢ od siebie wieloma cechami. Jedne z nich beda
dobrze si¢ odnajdowaty w pracy, ktora wigze si¢ z czestymi wyjazdami stuzbowymi.
Inne kobiety natomiast beda si¢ spetnia¢ podczas o$miogodzinnej pracy w biurze i
przegladania dokumentacji. Nie ma reguty, tak wigc sukces zawodowy w pracy jest
zdaniem Pani (i) indywidualng kwestig kazdej kobiety.

119


Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony

Marek K
Podświetlony


Wedtug Pana (i) sukces w pracy przedstawiciela handlowego odniosg kobiety
otwarte i pewne siebie. Jak zauwaza moj respondent, sprzedaz jest jedng wielkg
manipulacja, jezeli wigc kobieta bedzie dobrze manipulowata, to na pewno sobie
poradzi w tym zawodzie.

Pani (I zc swojej strony dodata takze, ze sukces jaki mozna osiggna¢ w pracy
zalezy od cech osobowosciowych danego handlowca, poniewaz do tej pracy nadaje si¢
zaroOwno kobieta, jak 1 m¢zczyzna. Na koniec, moja rozmowczyni ukazuje nastepujace
stwierdzenie ,, Tutaj tez mi si¢ wydaje, Ze trzeba mieé¢ sztywny kregostup moralny, bo
jezeli raz si¢ ztamie jakies zasady, to pozniej juz sie z tym po prostu plynie i zaczynajq
sig wlasnie flirty, dawanie tapowek... Dlatego trzeba mie¢ jakies swoje granice, ktorych
si¢ nie przekroczy”. Opinig Pani () chcialabym zamkna¢ temat sukcesu pracy

kobiet w profesji handlowca.

Praca zawodowa a obowigzki domowe kobiet

Jednym z ostatnich watkow jakie poruszylam w bloku tematycznym
poswigconym kobietom pracujagcym na stanowisku przedstawiciela handlowego byta
kwestia zwigzana z potaczeniem obowigzkow zawodowych z prywatnymi przez
kobiety. Przyjeto si¢ zatozenie, ze wigkszo$¢ czynno$ci zwigzanych z prowadzeniem
domu przypisania jest wtasnie kobietom. Praca przedstawiciela handlowego w wielu
przypadkach wiaze si¢ z wyjazdami stuzbowymi 1 noclegiem poza miejscem swojego
zamieszkania. Coraz czesciej obowigzki te przyjmuja rowniez kobiety, zostawiajac pod
opieka swoich me¢zoéw dzieci. Biorac powyzsze pod uwage, chcialam zastanowic€ si¢ z
moimi respondentami, w jaki sposob kobiety specjalizujace si¢ profesji handlowca tacza
pracg z zyciem zawodowym. Na ten problem mozna spojrze¢ dwutorowo. Po pierwsze,
mozna spostrzec, ze specyfika pracy handlowca daje kobietom ogromng niezaleznos¢,
ktora stanowi dla niej chocby samochdd stuzbowy, ktory czesto jest do dyspozycji
pracownikow rowniez poza godzinami pracy. Jak zapatruja si¢ na to moi respondenci?
Pan @il stwierdza ,, Kobiety majg czesto sporo obowigzkow, a praca przedstawiciela

handlowego daje duze mozliwosci dos¢ elastycznego planowania swojego czasu’.
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Pani (I zapytana przeze mnie, czy kobiety podczas wykonywania swoich
stuzbowych obowigzkoéw maja jeszcze czas zeby mysle¢ o dzieciach, przyjaciotach lub
innych sprawach odpowiedziata ,, Myslqg, myslg... Kobiety wykorzystujg bardzo czesto
sytuacje, jakie daje im ta praca. Jestesmy w terenie, dlatego dobrze zorganizowana
kobieta, potrafi w czasie pracy zrobi¢ zakupy, pojechaé na kawe, a czasem nawet
ugotowac obiad”. Moja respondentka dodata, ze pracodawcy czgsto widza, ze ich
pracownicy podczas godzin pracy nie skupiajg si¢ w stu procentach na swoich
obowigzkach stuzbowych. Wedtug Pani (J ) osoba, ktéra bedzie realizowala
plany budzetowe wyznaczone przez swoich przelozonych, bedzie mogla pozwoli¢ sobie
na to, aby jawnie zajmowaé si¢ w pracy czyms$, co w danej chwili uzna za
najwazniejsze.

Podobna konkluzje wyciaga réwniez Pan (D Zc W czasie pracy czg¢sto
zajmuje si¢ prywatnymi rzeczami. Moj respondent podkresla, ze handlowiec jest
rozliczany w pracy za efekty sprzedazowe. Pan () zaznacza, ze jesli zatrudnitby do
pracy kobietg, ktéra przynosilaby firmie duze zyski, to w zadnym stopniu nie
interesowalby si¢ tym jak rozktada sobie czas pracy jego pracownica i ile czasu w tym
wszystkim rzeczywiscie poswigca na pracg.

Na koniec zostawitam sobie wypowiedz Pani (i) ktora podczas swojej odpowiedzi
stwierdzita, ze w tym pytaniu jest zbyt duze rozgraniczenie na pte¢. Po chwili
ustyszatam jednak nastepujaca odpowiedz ,,(...)Zdarza sie oczywiscie, zZe kobieta w
czasie pracy musi gdzies zadzwonié, nie wiem, na przyktad do niani... Ale mezczyzna
moze w tym czasie obstawia¢ wyniki meczu pitki noznej z kolegami. Taki zawod tez
troche temu sprzyja, zwlaszcza takim handlowcom, ktorych centrala firmy znajduje sie
powiedzmy w Warszawie, a oni pracujg w Poznaniu. Takie osoby nie majg Zadnej
kontroli, wigc zatatwiajg sobie w czasie pracy swoje prywatne sprawy. W tym zawodzie
tak sie dzieje, dlatego coraz wiecej firm zaklada GPS w samochodzie, zeby moc
kontrolowac¢ swoich pracownikow”.

Z zaprezentowanych opinii mozna wyciggna¢ wniosek, ze specyfika pracy
przedstawiciela handlowego nie przeszkadza kobietom na polaczenie zycia
zawodowego z prywatnym. Jak wspomniala jedna z moich respondentek, dobrze
zorganizowane kobiety podczas swojej pracy sg w stanie zrobi¢ zakupy, wypi¢ kawe ze
znajoma, a nawet ugotowac obiad dla catej rodziny. W odpowiedzi na to pytanie moi
badani zwracaja réwniez uwage na to, ze realizacja plandw sprzedazowych
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narzuconych handlowcom przez pracownikow, sprzyja mozliwosci zajecia si¢

prywatnymi sprawami w ciggu o$miu godzin pracy.

Czy kobieta jest lepszym handlowcem od mezczyzny?

Zblizajac si¢ do konca poszczegdlnych rozmow z respondentami poruszylam
jeszcze kwestie zwigzang z tym, czy kobiety lepiej niz me¢zczyzni odnajduja si¢ na
stanowisku handlowca. Pani (i) zauwazyla, ze sg przedstawiciele handlowi, ktorzy
za kazdym razem dazg do tego, aby by¢ najlepszymi sprzedawcami. Z drugiej strony,
mozna spotkac si¢ z osobami, ktore beda sprzedawac tylko dla siebie, poniewaz dzigki
temu, moga otrzymac¢ dobre korzysci finansowe. Nie ma to jednak zadnego zwigzku z
tym, ze chcg si¢ afiszowa¢ swoimi umiejetnosciami sprzedazowymi wsrod innych.
Wszystko zalezy wigc od charakteru danej osoby.

Swoje zdanie na ten temat przedstawita mi réwniez Pani (i) stwierdzajac na
wlasnym przykladzie, ze kazdego dnia stara si¢ wykonywaé swoja prace jak najlepiej,
po to by =zadowoli¢ swojego przetozonego, kupujacych i samg siebie. Moja
rozmdwcezyni mowi w nastepujacy sposob ,,Ja nikomu tego nie udowadniam, natomiast
staram si¢ wykonywac mojq prace jak najlepiej, zeby i moj klient byl zadowolony i moj
pracodawca i ja sama. Natomiast nigdy nie podchodze do tego na zasadzie konkurencji,
Ze ja pokaze facetowi, Ze jestem lepsza, bo ja wcale nie musze by¢ lepsza. Ja jestem
tylko kobietq, albo az kobietq, to zalezy tez od sytuacji i moze by¢ tak, ze sq mezczyzni,
ktorzy sq bardziej zaangazowani”. Bazujac na odpowiedzi Pani (i) kobiety nie
starajg si¢ by¢ lepsze od mezczyzn w tym zawodzie. Poza tym, kobiety starajg sie
wykonywac¢ swoje obowiazki stuzbowe z nalezyta starannos$cia.

Kolejna respondentka, ktorej opini¢ chciatabym przytoczy¢é wspomina, ze kobiety
zawsze bardziej sumiennie niz ich pte¢ przeciwna podchodza do swojej pracy. Nie
oznacza to jednak, ze kobiety chcg by¢ lepsze od m¢zczyzn. Pani (jjjjjjj dodata jednak,
ze kobiety zostaty tak skonstruowane, ze moga mie¢ jedynie problem w odnalezieniu

si¢ w sprawach technicznych, z ktérymi poniekad lepiej radza sobie m¢zczyzni.
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Pan @l vkazuje jeszcze inng argumentacj¢ omawianego przeze mnie tematu. Moj
rozmowca stwierdzit, ze cigzko jest mu odpowiedzie¢ na to pytanie, poniewaz sukces
danej plci na stanowisku przedstawiciela handlowego w duzej mierze zalezy od branzy.
Zagadnienie konkretnej branzy, w jakich mogg pracowa¢ 1 odnosi¢ sukces
przedstawiciele handlowi powtorzyt si¢ juz niejednokrotnie podczas mojej analizy. Pan
@ s ojc stanowisko opiera na stowach ,,(...)to jest kwestia branzy, podejscia do
branzy, ale nie potrafie powiedzie¢ czy w tym sq lepsze kobiety, czy sq lepsi mezczyzni.
Muszg sie oni po prostu odnalez¢ w branzy, a wtedy na pewno sprzedadzg sporo”.
Opierajac si¢ na pozostatych wypowiedziach respondentéw chciatabym doda¢, ze
dwoje moich pozostatych rozmowcéw podkreslito, ze w profesji handlowca nie ma
mowy o rywalizacji ptciowej. Rywalizacja jakg mozna zaobserwowac migdzy kobietg a
me¢zezyzng w tym zawodzie moze si¢ wigzaé jedynie z walka o uzyskanie jak
najwigkszych rezultatéw finansowych. Z tym spostrzezeniem nie zgadza si¢ jednak Pani
G \Vcdiug mojej ostatniej rozméwcezyni ,, Walka plci zawsze bedzie na rynku
pracy i to nie tylko na stanowisku przedstawiciela. Wydaje mi sig, Ze nie ma znaczenia
Jjaka to jest firma, ale w kazdej firmie mezczyzni z kobietami bedq w jakis tam sposob
rywalizowali, takze nie wiem czy jest to jakieS szczegolne przy stanowisku
przedstawiciela handlowego. Ja tak nie uwazam . Jak wynika z powyzszych pogladow,

opinie moich badanych byty podzielone.

Glownym zalozeniem, jakie obralam podczas przeprowadzania moich badan,
bylo zebranie jak najwiekszej ilosci informacji mowigcych o roznicach 1
podobienstwach wynikajacych z pracy przedstawiciela handlowego migdzy kobieta a
mezezyzna, jak réwniez specyfika profesji handlowca w odniesieniu do kobiet.
Powyzsze dane byly mi potrzebne do tego, aby zastanowi¢ si¢ nad tym, czy kobieta z
racji swojej ptci moze okazac si¢ czesciej poszukiwanym pracownikiem na powyzsze
stanowisko pracy niz mezczyzna. Czy cechy charakteru kobiety, jej kobiecos$¢ i1
atrakcyjno$¢ wspomniana kilkakrotnie przez moich respondentow, okazuje si¢
pomocna, czy raczej przeszkadza w wykonywaniu tego zawodu? W trakcie moich
badan rozmawialam z szeScioma kobietami 1 mezczyznami. Wigkszo$¢ moich badanych
nie potrafita jednak udzieli¢ jednoznacznej odpowiedzi na poruszone wyzej pytanie.
Pojawialy si¢ odpowiedzi zwigzane z tym, ze powyzsza kwestig nalezy rozpatrzy¢ w
oparciu o poszczeg6lne branze lub usposobienie danej osoby. Ani razu nie ustyszatam
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od moich respondentéw, ze to mezczyzna jest bardziej predestynowany do zawodu
przedstawiciela handlowego niz kobiety. Sposrdd wszystkich odpowiedzi doszukatam
si¢ jednak wypowiedzi Pani (i ktora uwaza, Ze kobieta jest zdecydowanie lepszym
handlowcem niz me¢zczyzna. Moja respondentka wypowiada si¢ w nastepujacy sposob
., (...)Pracujgc w mojej branzy coraz czesciej otwieram sie na kobiety jako osoby dobrze
sprzedajqce. Jestem bardzo otwarta na kobiety, poniewaz wiem ile cigzkiej pracy muszq
wnieS¢ w to, zeby sprzedac cos mezczyznom lub drugiej kobiecie. Uwazam, zZe kobiecie
jest ciezko. Z drugiej tez strony kobietom mito sie patrzy na mezczyzn, a mezczyznom
mito si¢ patrzy na kobiety... W kazdym razie kobieta juz od dawna wiecznie mowi, stara
sig zajmowac kilkoma rzeczami jednoczesnie, a mezczyzna jest taki bardziej logiczny,
prosty, pouktadany. A kobieta nie. Kobieta to jest jedno wielkie szalenstwo i wydaje mi
sig, Ze jest sprytniejsza w podejsciu klienta”. Kiedy staralam si¢ wyciagnaé jeszcze
wiegcej informacji od mojej respondentki i zapytalam ja, czy kobiety lepiej radza sobie
na stanowisku przedstawiciela handlowego niz m¢zczyzni ustyszatam ,, Zdecydowanie.
Kobiety zawsze sobie radzity lepiej... (usmiech) Kobieta si¢ nie podda, zawsze ma jakqs

wizje”.
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PODSUMOWANIE

Praca ta miata na celu przedstawienie podobienstw i réznic widocznych migdzy
kobietami a mezczyznami, podczas wykonywania codziennych obowigzkow
przedstawiciela handlowego. Najwazniejszg kwestia okazala si¢ jednak proba
odpowiedzi na pytanie, kto jest lepszym handlowcem? Kobieta, czy mezczyzna?
Wszelkie dane, jakie zostaty uzyskane podczas przeprowadzania badan, pochodzity z
osobistych do$wiadczen w profesji handlowca dwanasciorga wybranych przeze mnie
respondentow.

W pierwszym rozdziale zostata przedstawiona sylwetka kobiety w zZyciu
rodzinnym i spotecznym. Wazng kwestig okazat si¢ rowniez problem dyskryminacji na
rynku pracy w odniesieniu do zawodow wykonywanych przez kobiety i mezczyzn.
Rozdziat drugi przedstawial juz najwazniejsze informacje zwigzane z interesujacg mnie
profesja przedstawiciela handlowego. Dokladnie zostala omowiona specyfika pracy
handlowca, wymagania pracodawcéw, zarobki oraz wizerunek kobiety 1 me¢zczyzny w
tej grupie zawodowej. Po koniec rozdziatu drugiego, swoje miejsce znalazto réwniez
zestawienie opinii zaczerpni¢tych z portali branzowych, jak rowniez z for
internetowych zwigzanych ze specyfika pracy przedstawicieli handlowych.

Podczas pisania niniejszej pracy magisterskiej najprzyjemniejsza czgscia
okazaly si¢ dla mnie badania, ktére stanowig najdtuzsza czes$¢ tej pracy. Rozmowy z
respondentami przebiegaty w mitej atmosferze, a zadawanie nowych pytan 1 dociekanie
doktadniejszych wypowiedzi ze strony moich rozméwcow sprawialo mi duza
satysfakcje.

Opierajac si¢ na stowach respondentow, zarowno kobiety, jak 1 m¢zczyzni radza
sobie bez problemu na stanowisku handlowca, dlatego tez opinie na temat przewagi
jednej ptci w tej profesji okazaly si¢ bardzo zréznicowane. Calo$¢ badan otwiera
szczegOtowa charakterystyka respondentow. Zostalty w tym miejscu wyrazne opisane
$ciezki zawodowe dwanasciorga wybranych przeze mnie osob, wraz z ich osobistymi
doswiadczeniami w charakterze tej pracy. Dalsza cze$¢ to juz pordwnanie ich opinii i
sagdow, na temat specyfiki pracy, relacji z klientami 1 wymaganiami ze strony
przetozonych. Jak si¢ okazalo, zawod — przedstawiciel handlowy nie nalezy do

najtatwiejszych, a poruszony przeze mnie temat cieni 1 blaskow zwigzanych z praca w
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tej profesji przyblizyt sedno zadowolenia pracownikow oraz dla kontrastu —
ewentualnych problemoéw, jakie mogg si¢ wigza¢ z wykonywaniem tej pracy.

Czy kobiety wykonujg ten zawdd lepiej niz mezczyzni? Odpowiedzi
respondentéw nie pozwalaja mi na jednoznacznie stwierdzenie predestynujace jedng z
plci o wiele bardziej na stanowisko przedstawiciela handlowego. Niemniej jednak, jak
wynika z badan - kobiety zostaty tak skonstruowane, ze lepiej niz mezczyzni radzg
sobie z polaczeniem pracy zawodowej z obowigzkami domowymi, przez co mozna
stwierdzi¢, ze mogg by¢ one bardziej wszechstronnymi handlowcami niz me¢zczyzni.
Swojego rodzaju kontrowersje moze réwniez budzi¢ fakt atrakcyjnosci kobiet w
odniesieniu do pracy. Kwestia sukceséw i porazek powinna by¢é w tym przypadku
rozpatrywana indywidualnie dla danego klienta, bowiem w niektorych sytuacjach
delikatna kokieteria ze strony kobiet moze pomoc w odniesieniu sukcesOw w pracy, a z
drugiej strony, w przypadku innej osobowosci klienta — moze zaszkodzi¢ na tyle, ze
dalsze kontakty z kontrahentem okazg si¢ bezzasadne.

Konkludujac, odpowiem na pytanie - Czy kobiety majg tatwiej niz m¢zczyzni na
stanowisku przedstawiciela handlowego? Nie sadze, ale wysuwajac koncowe
stwierdzenie wierzg, ze wszechstronno$¢ kobiet i ich zaangazowanie w prace, bedzie si¢

przektadato na sukcesy zawodowe w odniesieniu do profesji handlowca.
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ANEKS

1. Kwestionariusz wywiadu

Na czym polega specyfika zawodu przedstawiciela handlowego?

1. Jakie mozna wyr6zni¢ cechy charakterystyczne przedstawiciela handlowego?

- Prosze si¢ przedstawic.

- W jakiej firmie / branzy Pan / Pani pracuje?

- lle lat pracuje Pan / Pani w tym zawodzie?

- Czy caly czas na tym samym stanowisku?

- Czy na pierwszy rzut oka mozna pozna¢ przedstawiciela handlowego?

- Po czym konkretnie mozna pozna¢ przedstawiciela handlowego?

- Jakiego stownictwa uzywaja przedstawiciele handlowi?

- Co ze strojem, wygladem? Czy wygladzie zewnetrznym i ubiorze mozna poznac, ze
dana osoba jest handlowcem?

- Czym wyrdznia si¢ zawdd przedstawiciela handlowego od innych zawodow?

- Do jakiego innego zawodu mozna przyréwnac przedstawiciela handlowego?

-Do przedstawicieli jakich innych zawoddéw moze by¢ podobny przedstawiciel
handlowy?

- Jakie wymagania sg stawiane handlowcom przez pracodawcoéw?

- Na czym polega praca w tym zawodzie?

- Kim jest przedstawiciel handlowy?

2. Czy pte¢ 1 wiek maja znaczenie w tym zawodzie?
- Jaka pte¢ dominuje w tym zawodzie?
- Jakie znaczenie ma ple¢ w przypadku przedstawicieli handlowych?

- W jakich branzach przewazaja kobiety, a w jakich me¢zczyzni na stanowisku

przedstawiciela handlowego?
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- W jakim wieku przyjmowani sg zazwyczaj ludzie na stanowisko przedstawiciela
handlowego?
- Jaka jest dolna, a jaka jest gorna granica wieku, dopuszczana w tym zawodzie?

- Handlowcy w jakim wieku pracujg najbardziej efektywnie?

3. Jak wyglada zwyczajny dzien pracy handlowca?

- Jak przedstawiciel handlowy rozpoczyna swdj dzien?

- Jak wygladaja poszczegolne etapy pracy przedstawiciela handlowego?

- Ile czasu wolnego nalezy si¢ handlowcom w czasie pracy?

- Czy kazdy dzien w roli sprzedawcy wyglada tak samo?

- Czy przedstawiciele handlowi dzialaja wedtug $cisle okreslonego planu?

- Kiedy przedstawiciel handlowy konczy prace?

4. Czy jest to zawod prestizowy?

- Czy ten zawod cieszy si¢ z akceptacja spoteczenstwa?

- Czy duzo ludzi pracuje w tym zawodzie?

- Czy sprzedawcy bez problemu opowiadaja innym o swojej pracy, czy raczej wstydza
si¢ swojej profes;ji?

- Jak dlugo mozna pracowac¢ w roli handlowca?

- Czy pracujacy w tym zawodzie szukajg jednoczesnie innej pracy?

- Czy ten zawod jest jedna z centralnych rél odgrywanych w gospodarce?

- Czy mozna powiedzie¢, ze jest to zawodd prestizowy?

- Co z szacunkiem? Czy klienci okazujg szacunek sprzedawcom?

- Czy ludzie chcg stucha¢ handlowcow?

- Czy zawdd przedstawiciela handlowego jest rOownowazny z zawodem akwizytora?

5. Co nalezy do obowigzkow przedstawiciela handlowego?

- Jakie konkretne zadania musi wypelnia¢ przedstawiciel handlowy?

- Czy handlowiec kazdego dnia wypelnia identyczne obowiagzki?
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- Czy w kazdej branzy sprzedazowej przedstawiciele handlowi maja takie same zadania
do wykonania?

- Z czego rozliczani sg handlowcy?

- Jakimi cechami powinien charakteryzowac si¢ idealny przedstawiciel handlowy?

- Jakich negatywnych cech powinni pozbywac sig¢ sprzedawcy?

- Na jakie niebezpieczenstwa moze by¢ narazony sprzedawca?

6. Jakimi przedmiotami postuguja si¢ przedstawiciele handlowi w swojej pracy?

- Jakich przedmiotéw do pracy potrzebuje przedstawiciel handlowy?

- Czy niekompletne wyposazenie handlowca odbija si¢ na jego nieefektywnej pracy?

- Czy kazdy pracodawca zapewnia pelne wyposazenie w przedmioty potrzebne do pracy
w profesji handlowca?

- Czy sprzedawca powinien walczy¢ o przedmioty (jego zdaniem niezbedne), ktérych
nie otrzymat od razu od swojego pracodawcy?

- Kiedy oczekiwania przedstawicieli handlowych w stosunku do otrzymanych débr

moga wzrosnac?

7. Czy dodatkowe nagrody wplywaja na zaangazowanie w wykonywana prace¢?

- Co wplywa na motywacje przedstawicieli handlowych?

- Czy dodatkowe nagrody majg wptyw na zaangazowanie w wykonywang prace?

- Czy oprécz miesigczne] pensji przedstawicielom handlowym naleza si¢ jakie$
dodatki?

- Co sprzedawca moze mie¢ na mysli moéwiac o dodatkach do pensji?

- Czy dodatkowe pienigdze w postaci premii do pensji sg jedynym motywatorem do
dziatania?

- Czy dodatkowe pakiety medyczne oferowane przez niektoérych pracodawcow swoim
pracownikom oraz karnety do wykorzystania w klubach sportowych sa roéwnie

atrakcyjne dla handlowcéw jak koperta z dodatkowymi pieniedzmi?

8. Jaki charakter maja relacje pomiedzy przedstawicielami handlowymi, a ich
klientami?
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- Jak najczesciej wygladajg relacje przedstawicieli handlowych z klientami?

- Jak zwracajg si¢ handlowcy do swoich klientow?

- Jak powinni zwracac¢ si¢ handlowcy do swoich klientow?

- Czy kiedys$ puszczajg im nerwy?

- Czy przedstawiciele handlowi moga spoufala¢ si¢ z klientami?

- Jak si¢ zachowywac aby relacje z klientem byty w jak najlepszej formie?

- W jaki sposob zdoby¢ zaufanie klienta?

- Jak wazne dla dalszych relacji jest pierwsze wrazenie wywarte na kliencie?

- Czego handlowiec nie powinien robi¢ w obecnos$ci klienta?

-Czy po dhluzszej znajomosci z klientem wypada zaproponowaé luzniejsze warunki

rozmowy oraz przejscie z klientem na ,,Ty”’?

9. Jak wygladaja relacje przedstawiciela handlowego z pracodawca?

- Czy pracodawca pomaga swoim podwladnym?

- Jakie stosunki mozna zaobserwowaé w relacji — przedstawiciel handlowy a
pracodawca?

- Czy pracodawca zawsze dziata na korzy$¢ swoich pracownikow?

- Czy pracodawcy chetnie obdarowuja przedstawicieli handlowych dodatkowymi
nagrodami?

- W jaki sposob pracodawcy moga sprawdzi¢ czy ich podwtadni sumiennie wykonuja
swojg prace?

- Jak przedstawiciele handlowi okre$laja swoich pracodawcow?

- Czy handlowiec méwi o wszystkim swojemu pracodawcy?

- Czy przedstawiciel handlowy moze zaufa¢ swojemu pracodawcy?

10. Czy przedstawiciel handlowy zabiera pracg do domu?

- Co si¢ dzieje w glowie przedstawiciela handlowego podczas powrotu do domu?

- Czy mysli handlowca wcigz zaprzataja rozwazania o pracy?

- Kiedy planowany jest nastepny dzien pracy?

- Czy przedstawiciele handlowi opowiadaja chetnie o swojej pracy cztonkom rodziny?
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- Czy szukaja porady i wskazoéwek dotyczacych ich pracy u swoich partnerow?
- Czy po pracy powinno si¢ méwié o pracy?
- Czy profesja handlowca zabiera mu sen z powiek?

- Czy zasypiajac handlowcy potrafig nie mysle¢ o tym co przyniesie im nowy dzien?

Na czym polega specyfika wykonywania zawodu przedstawiciela handlowego

przez kobiety?

11. Czy kobiety lepiej sobie radzg jako przedstawiciele handlowi niz m¢zczyzni?

- Jakie znaczenie maja kobiety w tym zawodzie?

- Czy kobiety wykonujace prace przedstawiciela handlowego tatwiej porozumiewaja si¢
z klientami pkci przeciwnej, czy z kobietami?

- Czy kobieta lepiej porozumie si¢ z kobieta, a me¢zczyzna z mezczyzng?

- Co innego niz m¢zczyzni kobiety potrafia wnie$¢ w rozmowe z klientem?

- Od czego moga zaleze¢ sukcesy kobiet w pracy w tej profes;ji?

- Czy kobiety chcg by¢ lepsze w pracy w tym zawodzie od m¢zczyzn?

- Ktorg pte¢ klienci obdarzajg wigkszym szacunkiem?

- Czy kobiety i m¢zczyzni inaczej wykonujg ten zawod?

- Czy kobiety mogg spotkac si¢ z jakimi$§ przejawami niechgci ze strony klientow?

- Czy zawdd przedstawiciela handlowego moze by¢ dla kobiety w jaki§ sposob

niebezpieczny?

12. Co kobieta robi inaczej od mezczyzny w profesji handlowca?

- Jakich cech osobowosciowych nie powinno zabrakng¢ u kobiety ubiegajacej si¢ o
stanowisko przedstawiciela handlowego?

- Czy wystarczy by¢ odwazna, pewng siebie 1 przebojowa aby poradzi¢ sobie w §wiecie
sprzedazy dobr i ustug?

- Jakie moga by¢ atuty kobiet wykonujacych ten zawo6d?

- Jakie zalety przydatne w tym zawodzie, moze posiada¢ kobieta?

- Kto lepiej dba o relacje z klientami? Kobiety czy mezczyzni?
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- Ktorej z obu plci moze by¢ tatwiej na stanowisku przedstawiciela handlowego?
- Jak powinna wyglada¢ kobieta pracujaca w tej profesji?

- Jakie znaczenie ma str6j w tym zawodzie?

- Czy kobiety potrafig zapanowa¢ nad swoimi emocjami?

- Skad kobieta ma wiedzie¢, ze nie przesadzita z takimi detalami jak makijaz lub zbyt

wyzywajacy stroj?

13.Czy kobiety bez problemu godzg prace w tym zawodzie z obowigzkami

domowymi?

- Czy kobiety bedace przedstawicielami handlowymi w pracy zajmuja si¢ tylko
obowigzkami zawodowymi?

- Czy kobiety potrafig oddzieli¢ myslenie o zakupach, dzieciach, przyjaciotach i skupié
si¢ na zadaniach, ktére powinny wykonywac¢ w danej chwili?

- Czy kobiety zajmujace si¢ ta profesja opowiadaja swoim partnerom co wydarzyto si¢
danego dnia w pracy?

- Czy kobiety z tatwosciag wracaja po pracy zawodowej do domu i oddajg si¢
czynnoscia, ktore czekaja na nig w domu?

- Czy kobiety w tym zawodzie radzg sobie ze stresem?

- Czy kobiety bgdace w nieustannym biegu w pracy, po catym popotudniu zajmowania
si¢ sprawami domowymi majg sil¢ 1 energi¢ zeby nastepnego dnia powtarza¢ doktadnie
to samo?

- Czy kobiety spetniajg si¢ w tym zawodzie i potrafig czerpac rado$¢ z zycia?
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