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O RAPORCIE

Oddaje w Twoje rece raport, ktory opisuje jak wybuch pandemii
Covid-19 wptynat na prace polskich handlowcow. Jak zmienito sie
zachowanie klientéw, jak radzili sobie ze zdalng obstuga
partneréw oraz jak to wptyneto na ich relacje i wyniki.

Poniewaz gteboko wierze, ze lojalnos¢ klienta jest pochodng
zadowolenia i lojalnosci pracownika zapytatam takze o to, jak
wyglgdata ich praca: dziatanie zdalne, relacje z przetozonym oraz
poczucie przynaleznosci do zespotu. Co byto najtrudniejsze w tej
sytuacji oraz czy czuli, ze dostajg od menadzera wystarczajgce
wsparcie.

Aby zaprezentowac szerszy kontekst poprositam o ocene tych
samych obszaréw kadre zarzgdzajgcg strukturami sprzedazy.

Opracowanie przedstawia co jest najwiekszym wyzwaniem
pracownikéw, ktorzy sg na pierwszej linii, jak oceniajg
dotychczasowe dziatania swoich przetozonych oraz jakiego
wsparcia oczekujg, by osiggac cele. Mam nadzieje, ze odpowie na
wiele Twoich pytan i dostarczy ciekawych przemyslen.

Magdalena Siennicka
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Opis badania

Badanie zostato przeprowadzone metodg CAWI w dniach 20.09-30.10.2020 na proébie 92 pracownikéw sprzedazy (59 Handlowcéw
obstugujgcych bezposrednio klientéw i 33 Managerdéw sprzedazy. Ankieta dostepna byta w dwdch wersjach- dla opiekundw klientéw i dla
kadry zarzgdzajgcej, gdzie kadra zarzgdzajgca podzielona byta jeszcze na bezposrednich przetozonych handlowcédw oraz Senior Manageréw
zarzgdzajgcych strukturami sprzedazowymi.

PRACUJE W SPRZEDAZY

. PRZED WYBUCHEM PANDEMII ZARZADZAtEM(AM)
MOJA FIRMA OBSLUGUJE KLIENTOW SEKTORA
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MOJA BRANZA ZOSTALA BEZPOSREDNIO DZIAL SPRZEDAZY W MOJEJ FIRMIE PRACOWAL W

prace
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) o handlowcy czesciowo w rynku iloscig spotkan z
=tak mnie = trudno powiedziec odwiedzali klientéw klientami ]
Manager Handlowiec

jak przed pandemia



Wspotpraca

z klientami




KLIENCI

Klienci kupujg inaczej

Ograniczenia gospodarcze i spoteczne
wymusity zmiane zachowania klientow.
Respondenci wskazali ograniczenie inwestycji i
wydatkow oraz rozwazniejsze zakupy jako
najczestsze zmiany.

Z perspektywy sprzedazy nalezy spojrzec
szerszy kontekst - utrata klientow mojego
klienta oznacza spadek mojej sprzedazy w
dtuzszej perspektywie.

Pomoc klientom w zdobyciu odbiorcow
warunkuje ciggtos¢ popytu

Skupienie sie na dziataniach wspierajgcych
pozyskanie nabywcow dla klienta np.
wyrdzniajgca sie jakosc, oferta, ktorej szukaja
klienci w nowej rzeczywistosci (duze
opakowania, wyzszy stosunek jakosci do ceny)
czy pozgdane warunki zakupu i ptatnosci

Q zmienili zachowania zakupowe
—] mniej inwestujg
- ]
@ sg bardziej wymagajacy
D
O@O utracili cze$¢ klientéw (B2B)
e : famn

\I ograniczyli skale biznesu (B2B)

B —

@ ograniczyli zatrudnienie (B2B)
28

majg problemy z regulowaniem ptatnosci
sg bardziej otwarci w rozmowach
ol JQ

zmienili profil dziatalnosci (B2B)
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SPOTKANIA

Ja/ mQj zespot rzadziej spotyka sie z klientami osobiscie

<82%>

Ja/ moj zespo6t bierze udziat w wiekszej ilosci spotkan zdalnych

(o)

Uzywam videokonferencji do spotkan z klientami (handlowiec)

<75%>

Spotkania zdalne to
nowy, regularny
sposob kontaktu z
klientami

3% handlowcow korzysta z
technologii do wirtualnych
spotkan z klientami. Wprawdzie
spotkania zdalne sg obarczone
wiekszym ryzykiem odwotania w
ostatniej chwili i trudniej jest
zaangazowac rozmowce, warto
wykorzystac zalety takich
spotkan:

Oszczednosc¢ czasu i kosztéw
podrozy sprawia, ze mozna
spotykac sie czesciej

tatwiej jest sie spotkac z osobami
decyzyjnymi z wyzszego szczebla.

.Miatem dwa warsztaty
sprzedazowo- marketingowe w tym
potroczu. Na zywo ciezko byto
spotkac sie raz"- powiedziat jeden
z handlowcéw.



Wspotpraca z klientami byta trudniejsza gtownie z dwéch powodow:
zmiana sposobu kontaktowania sie i niepewnosc¢ rynkowa

Wyjatkowo trudne sg zdalne Brak decyzyjnosci i szybkiego zamykania
negocjacje sprzedazy (...) klienci zachowawczo podejmujg

decyzje

Budowanie relacji przez telefon jest Nieitabilnpéé Sytuscji w kraju wptywa na
bardzo trudne albo niemozliwe zachowania wryniu

Nieprzewidziane ruchy ze strony klienta, ktory
Trudnoscig jest rotacja na dziata w sytuacji niepewnosci co bedzie dalej

StanOYVISkaCh - potenqalnych Trudne jest dostosowanie oferty do potrzeb
klientdw klientow, ktérzy inaczej podchodzg do zakupdw

o : - Miatem ktopot z przewidywaniem zmian
Brak bezposrednlch spotkan z rynkowych, wtasciwym okreslaniem nowych

klientami oraz zanikajgca atmosfera kierunkéw rozwoju rynku




Pojawity sie tez trudnosci
specyficzne dla danej branzy

Utrudnieniem byty
nagte zakazy
wprowadzane przez
detalistow w zakresie
pracy Przedstawicieli

W naszej branzy kontakt z

klientami byt ekstremalnie

trudny- zamkniete szpitale
przychodnie

Handlowych

W gastronomii

moglismy
wtasciwie robic
. Brak mozliwosci oceny tylko szkolenia

Wno:zbrlneozzlriposriady potencjatu na podstawie personelu

ny Sle tego co osobiscie mozna
dodzwonic¢ do dostrzec

naSZVCh |eka rzy (np. dystrybucja towaru w sklepie — przyp.

autora)




NOWY MODEL PRACY WPLYNAL NA RELACJE MOICH
HANDLOWCOW Z KLIENTAMI

<

handlowiec

manager senior
manager

nagatywnie

nie miat wptywu

pozytywnie

Menadzerowie oceniajg wptyw zdalnych spotkan na relacje z klientami znacznie gorzej niz handlowcy

Az 70% Senior menadzerow i 26% Menadzerdw widzi negatywny wptyw braku bezposrednich

spotkan na biznes. Potwierdza to tylko co pigty handlowiec. Co 4 widzi wrecz zalety tej sytuacji
»Nigdy nie miatem tylu bezposrednich spotkan 1 na 1 z kupcem co w ostatnim czasie”.



SPOTKANIA

ZWIEKSZYL. SIE CZAS
PRACY Z KLIENTAMI
(SPOTKANIA +
TELESPOTKANIA)

MAM WIECE) PRACY ADMINISTRACYJNE]J

80%
57% 61%

Manager Senior Handlowiec

*w okresie od marca 2020 do dzi$ w poréwnaniu do ubiegtego roku

Zwiekszyta sie zarowno
ilos¢ czasu spedzonych
na spotkaniach i
rozmowach jak i prac

biurowych

.Najbardziej czasochfonne sg
spotkania wewnetrzne” mowig
respondenci. Do spraw, ktore przy
biurkach mogtyby byc zatatwione w
kwadrans umawia sie spotkanie, ktore
Z qutomatu trwa godzine i robiq sie
zalegtosci w mailach i papierach” lub
.Czesto potrzeba 3 vs. 1 kiedys face-to-
face"” - Zanim menadzer ustali
spotkanie, warto przemysle¢, czy nie
mogtby to by¢ mail informacyjny.

Powinien tez wspierac zarzgdzanie
oczekiwaniami klientow
wewnetrznych- tabele, prezentacje
spotkania itp. Ktére prowadzg do
przecigzenia handlowcéw.

Kluczowe tez jest ustalania z
handlowcami priorytetéw - najpierw
zadania klienckie, ktére prowadzg do
sprzedazy, niezbedne dokumenty,
potem zadania wspierajgce i
wewnetrzne.



JAK SIE SPRZEDAJE W PANDEMII 500 proces

decyzyjny lub brak
decyzji o zakupie

Odwlekanie ostatecznej decyzji
to gtbwny powdd, dla ktérego

handlowcy i ich szefowie oceniajg

sprzedawanie jako ,trudniejsze”.
N 66% ,Ciggty pesymizm u klientow, caty
55% 53% czas informacje, ze nie beda
42% 30% l 370, el 5% inwestowac b’o SIQ.E)Oja’, b.o.majq
300 Bl 32% wstrzymane srodki” mowi jeden

z pytanych.

We wspotpracy konieczna jest

Sprzedawanie jest Zamkniecie transakcji Relacje z klientami sie Konkurencja na rynku Wzrosta rola poleceni Moja firma utracita dzisiaj Wieksza empatia |
trudniejsze trwa diuzej wzmocnity jest wieksza referencji czesé klientow

cierpliwos¢. Naciskanie klienta na
sprzedaz podczas gdy
> 0 zmniejszyta  sie  jego  ilo$¢
klientow lub gdy utracit ptynnos¢
finansowg nie tylko nie prowadzi

do sprzedazy, ale przekresla
przysztg wspotprace

Manager Handlowiec

*w okresie od marca 2020 do dzi$ w poréwnaniu do ubiegtego roku



SKUTECZNOSC SPOTKAN

SKUTECZNOSC SPOTKAN MOJEGO ZESPOLU Z MOJE WYNIKI
KLIENTAMI SPADLA (ZAMYKAJA MNIE] SPRZEDAZOWE
TRANSAKCI) SPADLY

30%

Manager Senior

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAKIraczej TAK

*w okresie od marca 2020 do dzi$ w poréwnaniu do ubiegtego roku

Handlowiec

Ponad 2/3 handlowcow
przyznato, ze ich wyniki

sie pogorszyty

Niepewnosc¢ co do
rozwoju pandemii
(kolejne fale),
zwiekszanie lub
Zmniejszanie ograniczen
gospodarczych czy
zmiany zachowania
konsumentow sprawiaja,
Ze potrzeba wiekszej
ilosci kontaktow, aby
doprowadzic¢ do przyjecia
oferty



.0.) Dziatanie
organizacji




W CZASIE ,LOCKDOWN"

STYL MOJE) PRACY BARDZO SIE ZMIENIL

Manager Senior Manager Handlowiec

Pracownicy wszystkich szczebli przyznajg, ze w czasie lock down ich
praca wygladata inaczej




JAK ZMIENItO SIE DZIALANIE FIRMY

WYDLUZYE SIE PROCES POGORSZYt SIE PRZEPLYW ZMNIEJSZYL SIE POZIOM
DECYZYJNY W FIRMIE INFORMA(]I WSPOLPRACY MIEDZY
DZIALAMI

NIE i raczej NIE
Nie mam zdania
TAK i raczej TAK[

Manager Handlowiec Manager Handlowiec Handlowiec

Ponad potowa respondentow obserwuje trudnosci w komunikacji wewnetrznej w firmie

,Brak spotkan na zywo sprawit, ze rozmawiam mniej z innymi dziataniami. Komunikacja jest gtownie
mailowa, a to trwa znacznie dtuzej”- mowia.



ZMIENNOSC ZATRUDNIENIA

W CIAGU OSTATNICH 6 MIESIECY

Z POWODU PANDEMII
ZATRUDNILEM(AM) MUSIALEM(AM)

NOWA OSOBE ZWOLNIC CZLONKA
MOJEGO ZESPOLU

33%

~

18% /

Co 5 menadzer przyznat, ze w wyniku skutkéw pandemii musiat zwolni¢ pracownika

Istnieje ryzyko, ze ten trend sie pogtebi. Wg badan Konfederacji Lewiatan ok. 20 proc. planuje
redukcje zatrudnienia o 10-20 proc.

http://konfederacjalewiatan.pl/aktualnosci/2020/1/69 przedsiebiorstw planuje redukcje zatrudnienia__badanie lewiatana



http://konfederacjalewiatan.pl/aktualnosci/2020/1/69_przedsiebiorstw_planuje_redukcje_zatrudnienia__badanie_lewiatana

SYSTEM WYNAGRADZANIA (PREMIOWANIA)

W MOJE] FIRMIE SIE ZMIENItL

o

YA
9% 10%
39% 40% NIE i raczej NIE
Nie mam zdania
Manager Senior Manager Handlowiec ;ca)l'(r,lAECvg;E/Js;EEr_m TAKi raczej TAK[
respondentéw

Potowa respondentow przyznata, ze zmienit sie system wynagrodzen
W cytowanym juz badaniu Konfederacji Lewiatan kolejne 20 proc. (ponad przedsiebiorcow, ktérzy planujg redukcje zatrudnienia)

uwaza, ze bedzie zmuszona ograniczy¢ wysokosé wynagrodzen pracownikéw.
Osobnym tematem mogg byc¢ progi premiowe dla handlowcéw. ,najwiekszg trudnoscig byto osiggac zatozone przez firme cele” méwi

jeden z respondentéw. Wysokie, nierealne w nowej rzeczywistosci cele mogg by¢ odbierane jako redukcja wynagrodzenia i dziatac

demotywujgco.



@ Wspotpraca

Z managerem




KONTAKT Z PRZELOZONYM

W CZASIE ,LOCKDOWN"

ROBILEM(AM)
REGULARNE ZDALNE
SPOTKANIA ZESPOtU

00000 Manager

719%

Manager

CZESCIEJ
KONTAKTOWALEM(AM)
SIE ZE SWOIM ZESPOLEM

:

MIALEM WIECE]
KONTAKTU Z SZEFEM NIZ
ZAZWYCZA]

Handlowiec

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAKiraczej TAK

7 na 10 menadzerdéow
deklaruje zwiekszong
ilos¢ kontaktow z
zespotem. Zauwaza to
tylko 4 handlowcow

Regularne statusy
zespotowe mogg nie byc
wystarczajgce dla
pracownikow. Wskazane
jest kontaktowanie sie z
pracownikami takze
indywidualnie i
poswiecenie czasu na
rozmowe nt. jego pracy,
problemow i
samopoczucia.



INFORMACJE O FIRMIE

W CZASIE ,LOCKDOWN" BRAKOWAEO MI INFORMAC]I O

DZIAEANIACH FIRMY
® O
Manager w w

REGULARNIE INFORMOWALEM(AM)
ZESPOL O DZIALANIACH FIRMY

Senior
Manager

® 6 o o o
Manager Senior Handlowiecw w w ll' ll'
Manager

Wiedza o tym, co zamierza firma zwieksza poczucie bezpieczenstwa w niepewnych czasach

Mimo, ze wiekszo$¢ Managerow deklaruje regularne informowanie o dziataniach formy, niemal potowa handlowcéw odczuwa niedosyt tych informacji. Menadzerowie nie mieli takiego
poczucia, wiec mozna zaktadag, ze taka wiedza istnieje. Warto sie upewnic co pracownicy chcg wiedzie¢ i czym sie martwig. Niewiedza prowadzi do domnieman i plotek, a te z kolei

obnizajg poczucie bezpieczenstwa, zadowolenie z pracy i jej jako$¢. Niedopuszczalne tez jest, by pracownicy dowiadywali sie o dziataniach firmy od osob trzecich no od klientéw czy
medidw. To przetozony powinien by¢ zrédtem kluczowych informacji.




W CZASIE ,LOCKDOWN"

BRAKOWALO MI PRACY Z
SZEFEM/ COACHINGU

. -

‘ Handlowiec

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAKiraczej TAK

Handlowcy raczej nie
odczuwajg braku pracy z
szefem

Choc wiekszos¢ nie widzi
zwiekszonej intensywnosci
kontaktu z przetozony, nie stanowi
to dla nich problemu.
Indywidualne sesje nie muszg
zatem by(¢ czeste. Istotna jest
raczej jakosc tych sesiji.

Ktopotem jest ,brak zrozumienia
wyzszych stopniem menedzerow, ze
lata 90 sie skonczyty oraz ze nie
trzeba pilnowac pracownikow na
kazdym kroku, tylko ich
konsekwentnie rozliczac z efektow
pracy” oraz ,nieumiejetnosc
wspotpracy online szefow” mowig
respondenci



0.) Zespot
w pracy zdalnej




INTEGRACJA

Integrowanie zespotu

, , trudne zadanie dla
MOJ ZESPOL BY: MNIE] menadzera
STARALEM(AM) SIE BARDZIE] ZINTEGROWANY
INTEGROWAC ZESPOL

Cho¢ zdecydowana
wiekszosc¢ szefoéw
deklaruje, ze pracowata
nad tym intensywniej niz

eecee 00000 . zazwyczaj, niemal
s3s8s ss3ss Handlowiec potowa handlowcéw
s3s8s s3sss czuje, ze duch zespotu
ssess sesss ostabt.
Kluczowe jest znalezienie
65% 80%

. sposobdw na
Senior

Manager odbudowanie tej
Manager _ _ : : : , : ..
NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAKiraczej TAK |ntegracj|




POCZUCIE PRZYNALEZNOSCI

W CZASIE ,LOCKDOWN"

SPADEO MOJE POCZUCIE
PRZYNALEZNOSCI DO ZESPOLU

POCZUCIE PRZYNALEZNOSCI DO
ZESPOLU U MOICH PRACOWNIKOW

ZMALALO
Handlowiec

00000

00000

4 00000

00000 00000

00000 00000

seeet seeet

o o
26% 40%

Senior

Manager
Manager

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAKiraczej TAK

Mimo spadku poczucia
zintegrowania,
cztonkowie zespotu
raczej czujg sie jego
czescia

Postrzeganie ducha
zespotu przez Handlowcow
oraz Menadzerow jest
podobne.

Mozna to postrzegac jako
solidne podstawy do
odbudowania integracji
zespotu. Jest to o tyle
kluczowe, ze ludzie |
zespotowosc¢ pojawiaty sie
czesto w odpowiedzi na
pytanie co Cie motywuje
do pracy



“ Co motywuje Cie do pracy?

Dobra atmosfera w

Osigganie celéw pracy, uczciwe

| kont’ak.t £ rozliczanie pracy, i
ludzmi radosc z osiggania
wyznaczonych celdw
Przynaleznos¢ do Realizacja celdw przez moj
zespotu, jasno zespot. Dynamika pracy i
okreslone cele mozliwos¢ uczenia sie.
biznesowe i efektywne Dobra atmosfera pracy i
narzedzia do ich mozliwosci rozwojowe jakie
osiggniecia daje moja firma

Wybrane odpowiedzi Handlowcoéw na pytanie otwarte co motywuje Cie do pracy

Moje wewnetrzne
nastawienie by osiggac
jak najlepsze wyniki
plus ludzie z ktérymi
dobrze mi sie pracuje

Praca z ludzmi i
potrzeba ich
wspierania




W CZASIE ,LOCKDOWN"

NAJBARDZIE) BRAKOWALO M1

Manager Handlowiec
Kontaktu z klientami O@O Kontaktu z kolegami z zespotu
D =
~—— (.
Kontaktu z kolegami z zespotu Kontaktu z klientami
I ! o
Informacji zwrotnej od przetozonego Informacji zwrotnej od przetozonego
S— U -

Brak fizycznego kontaktu z kolegami z zespotu oraz klientami odczuwali pracownicy

wszystkich szczebli.
Nie mieli za to problemow z iloscig informacji zwrotnych udzielanych przez przetozonego. Byc

moze forma zdalna lub stosowane narzedzia sg wystarczajgce do przekazywania informacji, ale za
stabe do budowania ducha zespotu.



Motywacja
do pracy




MOTYWOWANIE

W CZASIE ,LOCKDOWN"

MOJ ZESPOL BYL
ZNUZONY PRACA

55%

Manager

STARALEM(AM) SIE
MOCNIE] MOTYWOWAC
ZESPOL DO PRACY

85%

Manager

MO SZEF MOCNIE]
MOTYWOWAL MNIE DO
PRACY

=\
42%

Handlowiec

Zdecydowana wiekszosc¢
menadzerow mocnhiej
motywowata zespoét do
pracy. Takie starania
dostrzegato jednak tylko
4 na 10 handlowcow

Menadzerowie powinni
zastanowic sie, czy
zdalne zarzgdzanie
zespotem nie wymaga
innej formy
motywowania niz
spotkania na zywo. Czesc
respondentdw przyznaje
bowiem, ze robita to tak,
jak zwykle, tylko on- line.



® oo burzami mozgow spoza
w czasie pandemi? T
dzieleniem nie wiedz,
byciem blisko z zespotem
(nawet jesli tylko

“ Jak mOtywujesz swo’j zespét Rozmowa, spotkaniami,

Sukcesy zespotu

ielimy si same napedzajg
DZIS?/\III:::']ISIQ da|sza Zdalnie), pochwa’rami,
pomystami i Zaufaniem, motywacje dziekowaniem za.
best practise konsekwenc;jg, Wykonar\a prace |
transparentng Zaangazowanie.

komunikacja.
Regularna

komunikacja

Stabilnos¢ ' Kazdego
zatrudnienia jaka LELS Ja!< zawsze inaczej
zapewnia nam tylko, ze on line Regularne spotkania,
organizacja pochwaty, wsparcie,
nakrecanie dobre;j
atmosfery.

Wybrane odpowiedzi Handlowcoéw na pytanie otwarte co motywuje Cie do pracy



MOTYWACJA DO PRACY

W CZASIE ,LOCKDOWN"

MIALEM(AM) TRUDNOSCI MIALEM TRUDNOSC ZE
W MOTYWOWANIU ZMOTYWOWANIEM
ZESPOLU DO PRACY SIEBIE DO RACY
BRAKOWALO M BRAKOWALO M
NARZEDZI DO MOTYWAC)I DO PRACY
MOTYWOWANIA

Manager Manager
6'40/0

ZESPOtU

58% 39%

Manager Handlowiec

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAKiraczej TAK

Co 4 menadzer deklaruje, ze motywowanie zespotu do pracy stanowi dla niego trudnosc.

Jednak az 6 na 10 uwaza, ze narzedzi do motywowania jest zbyt mato.
W rezultacie 4 na 10 Handlowcow i 3 na 10 menadzerow odczuwato brak motywacji do pracy.



Praca
operacyjna




TRUDNOSCI W PRACY

W CZASIE ,LOCKDOWN"
\I prognozowanie sprzedazy
lis

brak kompetencji w zarzgdzaniu w
zmieniajgcej sie sytuacji

= Q% wyznaczanie celéw

> ]

&

®© Utrzymanie standardéw pracy zespotu
8 202

g techniczna strona pracy zdalnej

g@g komunikowanie sie zdalnie z zespotem
S
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Prognozowanie potencjatu sprzedazy to zdecydowanie najwieksza trudnos¢ w pracy operacyjnej

sprzedazowcow na kazdym poziomie

~Planowanie biznesu”, ,Prognozowanie sprzedazy, planowanie dtugookresowe, duza liczba zmian”, ,Brak wiedzy odnos$nie przysztych
ograniczen i ich wptywu na sprzedaz” byty wymieniane jako najwieksze trudnosci w pracy w okresie pandemii



EDUKACJA ON- LINE
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Szkolenia on-line
na dobre zagoscity
w edukacji
pracowniczej

Wiekszos¢
respondentédw miata
mozliwosc
skorzystania z takiej
formy, a sami
menadzerowie
aktywnie do niej
zachecali. Wszyscy sg
takze zgodni co do
korzystania z niejw
przysztosci.

Szkolenia prywatne
byty dos¢ powszechne
wsrod menadzerow,
znacznie mniej wsrod
handlowcow.
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PRACA PO PANDEMII
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Wiekszos¢ firm kontynuowata prace zdalng lub tryb hybrydowy po lockdown’ie

O ile praca zdalna wigze sie z wieloma ograniczeniami 4 na 10 Menadzerow iaz 5na 10
handlowcow chciataby mie¢ mozliwosc takiej pracy takze po okresie pandemii



PRACA PO PANDEMII
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Handlowcy oceniajg swoja kreatywnos¢ wyzej niz przetozeni i znacznie wyzej niz
menadzerowie wyzszego szczebla



KOMPETENC)E

W NOWE] NORMALNOSCI

DZISIA] MAM WYSTARCZAJACE
KOMPETENCJE DO ZDALNE]J
OBSEUGI KLIENTA

DZISIA MAM WYSTARCZAJACE MOJ ZESPOL JEST GOTOWY NA
KOMPETENCJE DO ZARZADZANIE ZESPOLEM PRACE ZDALNA
ZDALNIE
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Respondenci sg przekonani co do swoich kompetencji pracy zdalnej

Menadzerowie wierzg, ze majg wystarczajgce kompetencja zarzgdzac zespotem rozproszonym. Handlowcy czujg sie na sitach obstugiwac
klientéw zdalnie. Ponad 34 menadzerdw liniowych podziela tg opinie, na poziomie wyzszej kadry odsetek spada do %. Pozostaje pytanie, czy
Handlowcy przeceniajg swoje mozliwosci, czy to senior menadzerowie nie sg Swiadomi jak sprawnie dziatajg handlowcy w tych
okolicznoéciach



sprzedajacynaukowiec.pl

<

magda@sprzedajacynaukowiec.pl

Magdalena
Siennicka

() Podcast Prezentacje na Owacje

[
O

Jestem sprzedazowcem z naukowym zacieciem. Ostatnie
kilkanascie lat pracowatam z klientami indywidualnymi i
z najwiekszymi sieciami handlowymi w kraju.

Jako handlowiec, trade marketer, analityk i KAM- zawsze lInKEdIn'com/ln/magdalena'SIenkaa

blisko klienta. O tym dlaczego kupuja, a dlaczego
odchodzg oraz jak budowac relacje napisatam doktorat.

Dzis dziele sie wiedzg na blogu Sprzedajgcy Naukowiec
oraz w podcascie Prezentacje na Owacje. Bo wiem,
jakiego dziatania i kompetencji potrzebujg ludzie
sprzedazy by z dobrych stac sie najlepszymi.

Sprzedajgcy-Naukowiec

= S

Raport Sprzedaz w pandemii- Wszelkie prawa zastrzezone Magdalena Siennicka 2020 - Mozesz cytowac tg prace, ale prosze szanujg mojg prace i umies¢ informacje o jego zrodle



