


Oddaję w Twoje ręce raport, który opisuje jak wybuch pandemii
Covid-19 wpłynął na pracę polskich handlowców. Jak zmieniło się
zachowanie klientów, jak radzili sobie ze zdalną obsługą
partnerów oraz jak to wpłynęło na ich relacje i wyniki.

Ponieważ głęboko wierzę, że lojalność klienta jest pochodną
zadowolenia i lojalności pracownika zapytałam także o to, jak
wyglądała ich praca: działanie zdalne, relacje z przełożonym oraz
poczucie przynależności do zespołu. Co było najtrudniejsze w tej
sytuacji oraz czy czuli, że dostają od menadżera wystarczające
wsparcie.

Aby zaprezentować szerszy kontekst poprosiłam o ocenę tych
samych obszarów kadrę zarządzającą strukturami sprzedaży.

Opracowanie przedstawia co jest największym wyzwaniem
pracowników, którzy są na pierwszej linii, jak oceniają
dotychczasowe działania swoich przełożonych oraz jakiego
wsparcia oczekują, by osiągać cele. Mam nadzieję, że odpowie na
wiele Twoich pytań i dostarczy ciekawych przemyśleń.

Magdalena Siennicka



Współpraca z klientami

Działanie organizacji

Współpraca z managerem

Zespół w pracy zdalnej

Motywacja do pracy

Praca operacyjna

Perspektywa najbliższej przyszłości



2%

5%

20%

42%

30%

mniej niż

2 lata

2-4 lata

5-9 lat

10-19 lat

więcej niż

20 lat

PRACUJĘ W SPRZEDAŻY

79% 64%

21% 36%

Manager Handlowiec

PRZED WYBUCHEM PANDEMII ZARZĄDZAŁEM(AM) 

ZESPOŁEM

rozproszonym (handlowcy w różnych miejscach) stacjonarnym

64%

20%

16%

MOJA BRANŻA ZOSTAŁA BEZPOŚREDNIO 

DOTKNIĘTA SKUTKAMI PANDEMII

tak nie trudno powiedzieć

1%

72%
12% 15%

bez zmian–
handlowcy 

odwiedzali klientów 
jak przed pandemią

całkowicie zdalnym częściowo zdalnie,
cześciowo w rynku

zdalnym z niewielką
ilością spotkań z

klientami

DZIAŁ SPRZEDAŻY W MOJEJ FIRMIE PRACOWAŁ W 

TRYBIE

54%

13%

33%

MOJA FIRMA OBSŁUGUJE KLIENTÓW SEKTORA

B2B (biznesowi) B2C (indywidualni) zarówno B2B, jak i B2C

15%
12%

Manager Handlowiec

W ciągu ostatnich 6 miesięcy zmieniłem(am) 

pracę

Opis badania

Badanie zostało  przeprowadzone  metodą  CAWI  w  dniach  20.09-30.10.2020 na  próbie  92 pracowników sprzedaży (59 Handlowców 
obsługujących bezpośrednio klientów i 33 Managerów sprzedaży. Ankieta dostępna była w dwóch wersjach- dla opiekunów klientów i dla 
kadry zarządzającej, gdzie kadra zarządzająca podzielona była jeszcze na bezpośrednich przełożonych handlowców oraz Senior Managerów 
zarządzających strukturami sprzedażowymi. 



Współpraca
z klientami



Ograniczenia gospodarcze i społeczne 
wymusiły zmianę zachowania klientów. 
Respondenci wskazali ograniczenie inwestycji i 
wydatków oraz rozważniejsze zakupy jako 
najczęstsze zmiany. 
Z perspektywy sprzedaży należy spojrzeć 
szerszy kontekst – utrata klientów mojego 
klienta oznacza spadek mojej sprzedaży w 
dłuższej perspektywie. 

Klienci kupują inaczej

zmienili zachowania zakupowe 85 %

mniej inwestują 73 %

są bardziej wymagający 65 %

utracili część klientów (B2B) 62 %

ograniczyli skalę biznesu (B2B) 59 %

ograniczyli zatrudnienie (B2B) 58 %

mają problemy z regulowaniem płatności 51%

są bardziej otwarci w rozmowach 42 %

zmienili profil działalności (B2B) 20 %

KLIENCI

wynik dla grupy total,  

Pomoc klientom w zdobyciu odbiorców 
warunkuje ciągłość popytu  
Skupienie się na działaniach wspierających 
pozyskanie nabywców dla klienta np. 
wyróżniająca się jakość, oferta, której szukają 
klienci w nowej rzeczywistości (duże 
opakowania, wyższy stosunek jakości do ceny) 
czy pożądane warunki zakupu i płatności



Ja/ mój zespół rzadziej spotyka się z klientami osobiście 82 %

Ja/ mój zespół bierze udział w większej ilości spotkań zdalnych 78 %

Używam videokonferencji do spotkań z klientami (handlowiec) 75 %

Spotkania zdalne to 
nowy, regularny 
sposób kontaktu z 
klientami 

¾ handlowców korzysta z 
technologii do wirtualnych 
spotkań z klientami. Wprawdzie 
spotkania zdalne są obarczone 
większym ryzykiem odwołania w 
ostatniej chwili i trudniej jest 
zaangażować rozmówcę, warto 
wykorzystać zalety takich 
spotkań: 
Oszczędność czasu i kosztów 
podróży sprawia, ze można 
spotykać się częściej
Łatwiej jest się spotkać z osobami 
decyzyjnymi z wyższego szczebla. 

„Miałem dwa warsztaty 
sprzedażowo- marketingowe w tym 
półroczu. Na żywo ciężko było 
spotkać się raz”- powiedział jeden 
z handlowców. 

SPOTKANIA



Wyjątkowo trudne są zdalne 
negocjacje

Budowanie relacji przez telefon jest 
bardzo trudne albo niemożliwe

Trudnością jest rotacja na 
stanowiskach u potencjalnych 
klientów

Brak bezpośrednich spotkań z 
klientami oraz zanikająca atmosfera

Brak decyzyjności i szybkiego zamykania 
sprzedaży (…) klienci zachowawczo podejmują 
decyzje

Niestabilność sytuacji w kraju wpływa na 
zachowania w rynku

Nieprzewidziane ruchy ze strony klienta, który 
działa w sytuacji niepewności co będzie dalej 

Trudne jest dostosowanie oferty do potrzeb 
klientów, którzy inaczej podchodzą do zakupów

Miałem kłopot z przewidywaniem zmian 
rynkowych, właściwym określaniem nowych 
kierunków rozwoju rynku



W naszej branży kontakt z 
klientami był ekstremalnie 
trudny- zamknięte szpitale  

przychodnie

W dobie teleporady 
nie możemy się
dodzwonić do 

naszych lekarzy

Utrudnieniem były 
nagłe zakazy 

wprowadzane przez 
detalistów w zakresie 
pracy Przedstawicieli 

Handlowych

W gastronomii 
mogliśmy 

właściwie robić 
tylko szkolenia 

personelu

Brak możliwości oceny 
potencjału na podstawie 
tego co osobiście można 

dostrzec 
(np. dystrybucja towaru w sklepie – przyp. 

autora)



26%

61%

13%

manager

70%

20%

10%
senior

manager

20%

56%

24%

handlowiec

nagatywnie

nie miał wpływu

pozytywnie

Menadżerowie oceniają wpływ zdalnych spotkań na relacje z klientami znacznie gorzej niż handlowcy  

Aż 70% Senior menadżerów i 26% Menadżerów widzi negatywny wpływ braku bezpośrednich 
spotkań na biznes. Potwierdza to tylko co piąty handlowiec. Co 4 widzi wręcz zalety tej sytuacji  
„Nigdy nie miałem tylu bezpośrednich spotkań 1 na 1 z kupcem co w ostatnim czasie”. 

NOWY MODEL PRACY WPŁYNĄŁ NA RELACJE MOICH 
HANDLOWCÓW Z KLIENTAMI



57%

80%

61%

Manager Senior Handlowiec

MAM WIĘCEJ PRACY ADMINISTRACYJNEJ

ZWIĘKSZYŁ SIĘ CZAS 

PRACY Z KLIENTAMI 

(SPOTKANIA + 
TELESPOTKANIA)

*w okresie od marca 2020 do dziś w porównaniu do ubiegłego roku

66%

SPOTKANIA
Zwiększyła się zarówno 
ilość czasu spędzonych 
na spotkaniach i 
rozmowach jak i prac 
biurowych 
„Najbardziej czasochłonne są 
spotkania wewnętrzne” mówią 
respondenci. „Do spraw, które przy 
biurkach mogłyby być załatwione w 
kwadrans umawia się  spotkanie, które 
z automatu trwa godzinę i robią się 
zaległości w mailach i papierach” lub 
„często potrzeba 3 vs. 1 kiedyś face-to-
face” - Zanim menadżer ustali 
spotkanie, warto przemyśleć, czy nie 
mógłby to być mail informacyjny. 

Powinien też wspierać zarządzanie 
oczekiwaniami klientów 
wewnętrznych- tabele, prezentacje 
spotkania itp. Które prowadzą do 
przeciążenia handlowców. 

Kluczowe też jest ustalania z 
handlowcami priorytetów – najpierw 
zadania klienckie, które prowadzą do 
sprzedaży, niezbędne dokumenty, 
potem zadania wspierające i 
wewnętrzne.



70%

55%

42% 39% 36%
30%

66%

75%

53%

37% 39%
32%

Sprzedawanie jest
trudniejsze

Zamknięcie transakcji
trwa dłużej

Relacje z klientami się
wzmocniły

Konkurencja na rynku
jest większa

Wzrosła rola poleceń i
referencji

Moja firma utraciła
część klientów

Manager Handlowiec

*w okresie od marca 2020 do dziś w porównaniu do ubiegłego roku

JAK SIĘ SPRZEDAJE W PANDEMII Dłuższy proces 
decyzyjny lub brak 
decyzji o zakupie 

Odwlekanie ostatecznej decyzji
to główny powód, dla którego
handlowcy i ich szefowie oceniają
sprzedawanie jako „trudniejsze”.

„Ciągły pesymizm u klientów, cały
czas informacje, że nie będą
inwestować bo się boja, bo mają
wstrzymane środki” mówi jeden
z pytanych.

We współpracy konieczna jest
dzisiaj większa empatia i
cierpliwość. Naciskanie klienta na
sprzedaż podczas gdy
zmniejszyła się jego ilość
klientów lub gdy utracił płynność
finansową nie tylko nie prowadzi
do sprzedaży, ale przekreśla
przyszłą współpracę



SKUTECZNOŚĆ SPOTKAŃ MOJEGO ZESPOŁU Z 
KLIENTAMI SPADŁA (ZAMYKAJĄ MNIEJ 

TRANSAKCJI)

MOJE WYNIKI 
SPRZEDAŻOWE 

SPADŁY

30%

60%
69%13%

57%

40%
31%

Manager Senior Handlowiec

*w okresie od marca 2020 do dziś w porównaniu do ubiegłego roku

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAK i raczej TAK

SKUTECZNOŚĆ SPOTKAŃ
Ponad 2/3 handlowców 
przyznało, ze ich wyniki 
się pogorszyły 

Niepewność co do 
rozwoju pandemii 
(kolejne fale), 
zwiększanie lub 
zmniejszanie ograniczeń 
gospodarczych czy 
zmiany zachowania 
konsumentów sprawiają, 
że potrzeba większej 
ilości kontaktów, aby 
doprowadzić do przyjęcia 
oferty 



Działanie
organizacji



9%

91%

Manager

10%

90%

Senior Manager

83%

Handlowiec

W CZASIE „LOCKDOWN” 

STYL MOJEJ PRACY BARDZO SIĘ ZMIENIŁ

Czy pasuje Panu
spotkanie dziś o
16:00?

Tak

Wysyłam link do
telekonferencji

Pracownicy wszystkich szczebli przyznają, że w czasie lock down ich 
praca wyglądała inaczej 



45%
32%

45%
56%

9% 12%

Manager Handlowiec

33%
42%

52%
51%

15%
7%

Manager Handlowiec

44%

47%

8%

Handlowiec

NIE i raczej NIE

Nie mam zdania

JAK ZMIENIŁO SIĘ DZIAŁANIE FIRMY

WYDŁUŻYŁ SIĘ PROCES 
DECYZYJNY W FIRMIE

POGORSZYŁ SIĘ PRZEPŁYW 
INFORMACJI

ZMNIEJSZYŁ SIĘ POZIOM 
WSPÓŁPRACY MIEDZY 

DZIAŁAMI

TAK i raczej TAK[

Ponad połowa respondentów obserwuje trudności w komunikacji wewnętrznej w firmie

„Brak spotkań na żywo sprawił, że rozmawiam mniej z innymi działaniami. Komunikacja jest głównie 
mailowa, a to trwa znacznie dłużej”- mówią.  



ZMIENNOŚĆ ZATRUDNIENIA
W CIĄGU OSTATNICH 6 MIESIĘCY 

Co 5 menadżer przyznał, że w wyniku skutków pandemii musiał zwolnić pracownika

Istnieje ryzyko, że ten trend się pogłębi. Wg badań Konfederacji Lewiatan ok. 20 proc. planuje 
redukcję zatrudnienia o 10-20 proc. 

33%
18%

zatrudniłem(am) nową osobę Z powodu skutków pandemii mus iałem(am) zwolnić członka mojego ze społu

ZATRUDNIŁEM(AM) 
NOWĄ OSOBĘ

Z POWODU PANDEMII 
MUSIAŁEM(AM) 

ZWOLNIĆ CZŁONKA 
MOJEGO ZESPOŁU

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


39% 40%
56%

9% 10%

5%

52% 50%
39%

Manager Senior Manager Handlowiec

SYSTEM WYNAGRADZANIA (PREMIOWANIA) 
W MOJEJ FIRMIE SIĘ ZMIENIŁ

50%

NIE i raczej NIE

Nie mam zdania

TAK i raczej TAK[

Połowa respondentów przyznała, że zmienił się system wynagrodzeń

W cytowanym już badaniu Konfederacji Lewiatan kolejne 20 proc. (ponad przedsiębiorców, którzy planują redukcję zatrudnienia) 
uważa, że będzie zmuszona ograniczyć wysokość wynagrodzeń pracowników. 
Osobnym tematem mogą być progi premiowe dla handlowców. „największą trudnością było osiągać założone przez firmę cele” mówi 
jeden z respondentów. Wysokie, nierealne w nowej rzeczywistości cele mogą być odbierane jako redukcja wynagrodzenia i działać
demotywująco. 

Tak I RACZEJ tak -
TOTAL wszystkich 

respondentów



Współpraca
z managerem



79%

ROBIŁEM(AM) 
REGULARNE ZDALNE 
SPOTKANIA ZESPOŁU

Manager

27%

70%

3%

47%

41%

12%

CZĘŚCIEJ 
KONTAKTOWAŁEM(AM) 

SIĘ ZE SWOIM ZESPOŁEM

Manager Handlowiec

MIAŁEM WIĘCEJ 
KONTAKTU Z SZEFEM NIŻ 

ZAZWYCZAJ

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAK i raczej TAK

7 na 10 menadżerów 
deklaruje zwiększoną 
ilość kontaktów z 
zespołem. Zauważa to 
tylko 4 handlowców 

Regularne statusy 
zespołowe mogą nie być 
wystarczające dla 
pracowników. Wskazane 
jest kontaktowanie się z 
pracownikami także 
indywidualnie i 
poświęcenie czasu na 
rozmowę nt. jego pracy, 
problemów i 
samopoczucia. 

KONTAKT Z PRZEŁOŻONYM
W CZASIE „LOCKDOWN” 



22%

10%

47%

Manager

Handlowiec

Senior

Manager

INFORMACJE O FIRMIE
W CZASIE „LOCKDOWN” 

REGULARNIE INFORMOWAŁEM(AM) 
ZESPÓŁ O DZIAŁANIACH FIRMY

BRAKOWAŁO MI INFORMACJI O 
DZIAŁANIACH FIRMY 

83%

0%

100%

Manager
Senior

Manager

Wiedza o tym, co zamierza firma zwiększa poczucie bezpieczeństwa w niepewnych czasach

Mimo, że większość Managerów deklaruje regularne informowanie o działaniach formy, niemal połowa handlowców odczuwa niedosyt tych informacji. Menadżerowie nie mieli takiego 
poczucia, więc można zakładać, że taka wiedza istnieje. Warto się upewnić co pracownicy chcą wiedzieć i czym się martwią. Niewiedza prowadzi do domniemań i plotek, a te z kolei 
obniżają poczucie bezpieczeństwa, zadowolenie z pracy i jej jakość. Niedopuszczalne też jest, by pracownicy dowiadywali się o działaniach firmy od osób trzecich no od klientów czy 
mediów. To przełożony powinien być źródłem kluczowych informacji. 



39%

37%

24%

W CZASIE „LOCKDOWN” 

BRAKOWAŁO MI PRACY Z 
SZEFEM/ COACHINGU

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAK i raczej TAK

Handlowiec

Handlowcy raczej nie 
odczuwają braku pracy z 
szefem 

Choć większość nie widzi 
zwiększonej intensywności 
kontaktu z przełożony, nie stanowi 
to dla nich problemu. 
Indywidualne sesje nie muszą 
zatem być częste. Istotna jest 
raczej jakość tych sesji. 

Kłopotem jest „brak zrozumienia 
wyższych stopniem menedżerów, że 
lata 90 się skończyły oraz że nie 
trzeba pilnować pracowników na 
każdym kroku, tylko ich 
konsekwentnie rozliczać z efektów 
pracy” oraz „nieumiejętność 
współpracy online szefów” mówią 
respondenci



Zespół
w pracy zdalnej



INTEGRACJA
W CZASIE „LOCKDOWN” 

STARAŁEM(AM) SIĘ BARDZIEJ 
INTEGROWAĆ ZESPÓŁ

MÓJ ZESPÓŁ BYŁ MNIEJ 
ZINTEGROWANY

Handlowiec

65%
Manager

80%
Senior 

Manager

Integrowanie zespołu 
zdalnie to bardzo 
trudne zadanie dla 
menadżera 

Choć zdecydowana 
większość szefów 
deklaruje, że pracowała 
nad tym intensywniej niż 
zazwyczaj, niemal 
połowa handlowców 
czuje, że duch zespołu 
osłabł. 

Kluczowe jest znalezienie 
sposobów na 
odbudowanie tej 
integracjiNIE i raczej NIE Nie mam zdania TAK i raczej TAK



POCZUCIE PRZYNALEŻNOŚCI
W CZASIE „LOCKDOWN” 

POCZUCIE PRZYNALEŻNOŚCI DO 
ZESPOŁU U MOICH PRACOWNIKÓW 

ZMALAŁO

SPADŁO MOJE POCZUCIE 
PRZYNALEŻNOŚCI DO ZESPOŁU

26%
Manager

40%
Senior 

Manager
NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAK i raczej TAK

Handlowiec

Mimo spadku poczucia 
zintegrowania, 
członkowie zespołu 
raczej czują się jego 
częścią

Postrzeganie ducha 
zespołu przez Handlowców 
oraz Menadżerów jest 
podobne. 

Można to postrzegać jako 
solidne podstawy do 
odbudowania integracji 
zespołu. Jest to o tyle 
kluczowe, że ludzie i 
zespołowość pojawiały się 
często w odpowiedzi na 
pytanie co Cię motywuje 
do pracy



Osiąganie celów 
i kontakt z 

ludźmi

Przynależność do 
zespołu, jasno 
określone cele 

biznesowe i efektywne 
narzędzia do ich 

osiągnięcia

Dobra atmosfera w 
pracy, uczciwe 

rozliczanie pracy, i 
radość z osiągania 

wyznaczonych celów

Praca z ludźmi i 
potrzeba ich 
wspierania

Realizacja celów przez mój 
zespół. Dynamika pracy i 
możliwość uczenia się. 

Dobra atmosfera pracy i 
możliwości rozwojowe jakie 

daje moja firma

Moje wewnętrzne 
nastawienie by osiągać 

jak najlepsze wyniki 
plus ludzie z którymi 
dobrze mi się pracuje

Wybrane odpowiedzi Handlowców na pytanie otwarte co motywuje Cię do pracy 



Kontaktu z klientami 94%

Kontaktu z kolegami z zespołu 88 %

Informacji zwrotnej od przełożonego 36%

W CZASIE „LOCKDOWN” 

NAJBARDZIEJ BRAKOWAŁO MI

Manager Handlowiec

Kontaktu z kolegami z zespołu 88%

Kontaktu z klientami 80 %

Informacji zwrotnej od przełożonego 36%

Brak fizycznego kontaktu z kolegami z zespołu oraz klientami odczuwali pracownicy 
wszystkich szczebli. 

Nie mieli za to problemów z ilością informacji zwrotnych udzielanych przez przełożonego. Być 
może forma zdalna lub stosowane narzędzia są wystarczające do przekazywania informacji, ale za 
słabe do budowania ducha zespołu. 



Motywacja
do pracy 



MOTYWOWANIE
W CZASIE „LOCKDOWN” 

55%

MÓJ ZESPÓŁ BYŁ 
ZNUŻONY PRACĄ

Manager
85%
Manager

42%
Handlowiec

STARAŁEM(AM) SIĘ 
MOCNIEJ MOTYWOWAĆ 

ZESPÓŁ DO PRACY

MÓJ SZEF MOCNIEJ 
MOTYWOWAŁ MNIE DO 

PRACY

Zdecydowana większość 
menadżerów mocniej 
motywowała zespół do 
pracy. Takie starania 
dostrzegało jednak tylko 
4 na 10 handlowców

Menadżerowie powinni 
zastanowić się, czy 
zdalne zarządzanie 
zespołem nie wymaga 
innej formy 
motywowania niż 
spotkania na żywo. Część 
respondentów przyznaje 
bowiem, że robiła to tak, 
jak zwykle, tylko on- line. 



Dzielimy się 
swoimi 

pomysłami i 
best practise

Stabilność 
zatrudnienia jaką 

zapewnia nam 
organizacja

Zaufaniem, 
konsekwencją, 
transparentną 
komunikacją.

Tak jak zawsze 
tylko, że on line Regularne spotkania, 

pochwały, wsparcie, 
nakręcanie dobrej 

atmosfery.

Sukcesy zespołu 
same napędzają 

dalszą 
motywację

Wybrane odpowiedzi Handlowców na pytanie otwarte co motywuje Cię do pracy 

Każdego 
inaczej

Rozmowa, spotkaniami, 
burzami mózgów spoza 

branży, inspiracjami, 
dzieleniem nie wiedz, 

byciem blisko z zespołem 
(nawet jeśli tylko 

zdalnie), pochwałami, 
dziękowaniem za 
wykonaną pracę i 
zaangażowanie.

Regularna 
komunikacja



MOTYWACJA DO PRACY
W CZASIE „LOCKDOWN”

BRAKOWAŁO MI 
NARZĘDZI DO 

MOTYWOWANIA 
ZESPOŁU

BRAKOWAŁO MI 
MOTYWACJI DO PRACY 

58%
Manager

39%
Handlowiec

MIAŁEM TRUDNOŚĆ ZE 
ZMOTYWOWANIEM 

SIEBIE DO RACY

Manager

MIAŁEM(AM) TRUDNOŚCI 
W MOTYWOWANIU 
ZESPOŁU DO PRACY 

NIE i raczej NIE Nie mam zdania TAK i raczej TAK

Manager

Co 4 menadżer deklaruje, że motywowanie zespołu do pracy stanowi dla niego trudność. 

Jednak aż 6 na 10 uważa, ze narzędzi do motywowania jest zbyt mało.
W rezultacie 4 na 10 Handlowców i 3 na 10 menadżerów odczuwało brak motywacji do pracy.  



Praca
operacyjna



TRUDNOŚCI W PRACY
W CZASIE „LOCKDOWN”

prognozowanie sprzedaży 61 %

brak kompetencji w zarządzaniu w 
zmieniającej się sytuacji

39 %

wyznaczanie celów 39 %

Utrzymanie standardów pracy zespołu 32 %

techniczna strona pracy zdalnej 30 %

komunikowanie się zdalnie z zespołem 21 %

H
a
n
d
lo

w
ie

c

prognozowanie sprzedaży 68 %

zdalne komunikowanie się z klientami 39 %

brak pracy z szefem/ coachingu 37 %

zdyscyplinowanie się do pracy 29 %

techniczna strona pracy zdalnej 24 %

podejmowanie decyzji biznesowych 24 %

M
a
n
a
g
e
r

Prognozowanie potencjału sprzedaży to zdecydowanie największa trudność w pracy operacyjnej 
sprzedażowców na każdym poziomie

„Planowanie biznesu”, „Prognozowanie sprzedaży, planowanie długookresowe, duża liczba zmian”, „Brak wiedzy odnośnie przyszłych 
ograniczeń i ich wpływu na sprzedaż” były wymieniane jako największe trudności w pracy w okresie pandemii



76%

EDUKACJA ON- LINE
W CZASIE „LOCKDOWN” 

ZACHĘCAŁEM(AM) 
PRACOWNIKÓW DO 

UDZIAŁU W 
FIRMOWYCH 

SZKOLENIACH ON-LINE

BRAŁEM(AM) UDZIAŁ W 
SZKOLENIACH ON-LINE 

ORGANIZOWANYCH 
PRZEZ FIRMĘ

73%

78% 70%

41%

Manager Senior Handlowiec

BRAŁEM(AM) UDZIAŁ W SZKOLENIACH 
ONLINE NA WŁASNĄ RĘKĘ

78% 80% 80%

Manager Senior Handlowiec

BĘDĘ KORZYSTAŁ ZE SZKOLEŃ ON-LINE W 
PRZYSZŁOSCI

Szkolenia on-line 
na dobre zagościły 
w edukacji 
pracowniczej

Większość 
respondentów miała 
możliwość 
skorzystania z takiej 
formy, a sami 
menadżerowie 
aktywnie do niej 
zachęcali. Wszyscy są 
także zgodni co do 
korzystania z niej w 
przyszłości. 

Szkolenia prywatne 
były dość powszechne 
wśród menadżerów, 
znacznie mniej wśród 
handlowców.  



Perspektywa
najbliższej przyszłości



42%

53%

Manager

Handlowiec

CHCIAŁ(A)BYM PRACOWAĆ 
ZDALNIE TAKŻE PO PANDEMII

PRACA PO PANDEMII

MOJA FIRMA DZIAŁA/ NADAL 
BĘDZIE DZIAŁAŁA ZDALNIE LUB 

HYBRODOWO  
(ZDALNIE+STACJONALNIE)

73%
Większość firm kontynuowała pracę zdalną lub tryb hybrydowy po lockdown’ie

O ile praca zdalna wiąże się z wieloma ograniczeniami 4 na 10 Menadżerów i aż 5 na 10 
handlowców chciałaby mieć możliwość takiej pracy także po okresie pandemii 



76%

MÓJ ZESPÓŁ JEST BARDZIEJ KREATYWNY W POSZUKIWANIU ROWIĄZAŃ
JESTEM BARDZIEJ KREATYWNY W 

POSZUKIWANIU ROWIĄZAŃ

13%

65%

22%
30%

30%

40%

PRACA PO PANDEMII

Manager

Senior 

Manager

Handlowcy oceniają swoją kreatywność wyżej niż przełożeni i znacznie wyżej niż 
menadżerowie wyższego szczebla 

Handlowiec



74%
100%

Manager Senior Manager

DZISIAJ MAM WYSTARCZAJĄCE
KOMPETENCJE DO ZARZĄDZANIE ZESPOŁEM

ZDALNIE

78%

50%

Manager Senior Manager

MÓJ ZESPÓŁ JEST GOTOWY NA 
PRACĘ ZDALNĄ

86%

DZISIAJ MAM WYSTARCZAJĄCE 
KOMPETENCJE DO ZDALNEJ 

OBSŁUGI KLIENTA

Handlowiec

KOMPETENCJE
W NOWEJ NORMALNOŚCI

Respondenci są przekonani co do swoich kompetencji pracy zdalnej 
Menadżerowie wierzą, że mają wystarczające kompetencja zarządzać zespołem rozproszonym. Handlowcy czują się na siłach obsługiwać
klientów zdalnie. Ponad ¾ menadżerów liniowych podziela tą opinię, na poziomie wyższej kadry odsetek spada do ½. Pozostaje pytanie, czy 
Handlowcy przeceniają swoje możliwości, czy to senior menadżerowie nie są świadomi jak sprawnie działają handlowcy w tych 
okolicznościach. 



Raport Sprzedaż w pandemii- Wszelkie prawa zastrzeżone Magdalena Siennicka 2020 – Możesz cytować tą pracę, ale proszę szanują moją pracę i umieść informację o jego źródle 

sprzedajacynaukowiec.pl

magda@sprzedajacynaukowiec.pl

Podcast Prezentacje na Owacje

linkedin.com/in/magdalena-siennicka

Sprzedający-Naukowiec

Jestem sprzedażowcem z naukowym zacięciem. Ostatnie 
kilkanaście lat pracowałam z klientami indywidualnymi i 
z największymi sieciami handlowymi w kraju. 

Jako handlowiec, trade marketer, analityk i KAM- zawsze 
blisko klienta. O tym dlaczego kupują, a dlaczego 
odchodzą oraz jak budować relacje napisałam doktorat.

Dziś dzielę się wiedzą na blogu Sprzedający Naukowiec 
oraz w podcaście Prezentacje na Owacje. Bo wiem, 
jakiego działania i kompetencji potrzebują ludzie 
sprzedaży by z dobrych stać się najlepszymi. 


