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Wspotczesny zawod handlowca to profesja petna wyzwan, ale i
szans, szczegolnie w dobie cyfryzacji, ktéra znaczaco zmienia
sposob  dokonywania zakupow. Mimo coraz wiekszej
niezaleznosci klientow w korzystaniu z nowoczesnych narzedzi
online, wyniki badania przeprowadzonego przez Centrum
Badawczo-Rozwojowe Biostat w dniach 15-19 grudnia 2022 roku
metoda CAWI, na reprezentatywne] grupie 1067 dorostych
Polakéw jednoznacznie pokazuja, ze potrzeba kontaktu z
handlowcami pozostaje niezmiennie wysoka.

Raport przedstawia, jak Polacy postrzegaja handlowcow i
emocje towarzyszace ich kontaktom z przedstawicielami tej
profesji. Badanie ujawnia, ze choc jedynie 38% respondentdw
uwaza zawod handlowca za prestizowy, to az 80% dostrzega jego
wymagajacy charakter i wysokie ryzyko zwigzane z ta praca. Co
ciekawe, tylko niewielka grupa ankietowanych zdecydowanie
poleca ten zawdd swoim bliskim, co moze by¢ wyzwaniem w
budowaniu pozytywnego wizerunku tej profesiji.

Zachecamy do lektury raportu, ktory oferuje gtebokie spojrzenie
na postrzeganie handlowcow w Polsce, wskazujac jednoczesnie
kierunki zmian niezbednych do budowania wiekszego zaufania i
atrakcyjnosci tej profesji w oczach spoteczenstwa.
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Kiedy ostatnio miate$/as kontakt z handlowcem J Czy kontakt z handlowcem lub sprzedawca miat

lub sprzedawcy, niezaleznie od tego, czy kiedykolwiek zwigzek z zakupami:
dokonates/as zakupu?

prywatnymi

biznesowymi (W zwigzku z wykonywang praca,

wiecej niz rok temu 2,8% . ) . i
&S I y w tym prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej)

zarowno prywatnymi, jak i biznesowymi

od po6t roku do roku I 4.7%

16.6%
od miesigca do pot roku

mniej Niz miesiagc temu 79,2%

6.4%

e



Gdzie miat miejsce kontakt z handlowcem lub

sprzedawcg?

W sklepie
stacjonarnym

Telefon

Online (chat) — na
stronie sprzedawcy

Mail

W hurtowni

Spotkanie
W Mmiejscu pracy

Social media

Spotkanie online

Inna forma

35,4%

24,9%

I25%

18%

1%

9,1%

5%

0,5%

76,4%

Kolejny zakup rzeczy
lub ustugi

Pierwszy zakup
rzeczy lub ustugi

Reklamacja

Problem z zakupiona
rzecza lub ustuga

Spotkanie dotyczace dalszej
wspotpracy inicjowane przez
handlowca

Spotkanie dotyczace dalszej
wspotpracy inicjowane
przeze mnie

Kontakt niezwigzany ze

sprzedaza (np. zyczenia
urodzinowe)

Inne

0,2%

14,4%

14,1%

8,1%

53%

4,2%

Czego dotyczyt ostatni kontakt z handlowcem
lub sprzedawc3?

53,0%

44,3%



Jakie emocje towarzyszg Ci podczas rozmowy z handlowcem lub sprzedawca?

ciekawosé pobudzenie

zdecydowanie tak
zdecydowanie nie zdecydowanie tak 5,6%
5,7% 9,1% zdecydowanie nie
15,1%

raczej nie
16,9% raczej tak

33, 7%

raczej tak
20,1%

raczej nie
29,5%

czasem tak, czasem nie czasem tak, czasem nie
34.6% 29,7%



Jakie emocje towarzyszg Ci podczas rozmowy z handlowcem lub sprzedawca?

zadowolenie

zdecydowanie nie
3% ‘

zdecydowanie tak
10,1%

raczej nie

8,9%

czasem tak, czasem nie
44%

raczej tak

czujnosc
zdecydowanie nie
2,2%
raczej nie zdecydowanie tak
6,8%

23.2%

czasem tak,
czasem nie
19,6%

raczej tak
48,1%



Jakie emocje towarzyszg Ci podczas rozmowy z handlowcem lub sprzedawca?

obawa

zdecydowanie tak
4,8%

zdecydowanie nie
10,2%

raczej tak
18,7%

raczej nie
33,3%

czasem tak, czasem nie

33,1%

niepewnos¢é

zdecydowanie nie
41%

zdecydowanie tak
11,6%

raczej nie
18,5%

raczej tak
34%

czasem tak, czasem nie
31,8%



Jakie emocje towarzyszg Ci podczas rozmowy z handlowcem lub sprzedawca?

zdenerwowanie

zdecydowanie tak
42%

zdecydowanie nie
20,7%

raczej tak
11,9%

czasem tak,
czasem nie
28,5%

raczej nie
34, 7%

oczekiwanie

zdecydowanie nie
4.8%

zdecydowanie tak
10,6%

raczej nie
12,9%

raczej tak
39,6%
czasem tak,
czasem nie
32.1%



Jakie emocje towarzysza Ci podczas rozmowy z
handlowcem lub sprzedawca?

rozczarowahnie

zdecydowanie nie zdecydowanie tak
13,1% 2,7%

raczej tak
9%

raczej nie
351% czasem tak,
czasem nie

40%

W dobie rosnacej automatyzacji i cyfryzacji procesow
sprzedazy badania pokazuja, ze kontakt z handlowcem
nadal pozostaje nieodzownym elementem doswiadczenia
zakupowego. Az 79,2% respondentéw deklaruje, ze miato
kontakt z handlowcem w ciggu ostatniego miesigca. To
dowodzi, ze relacje miedzyludzkie wcigz odgrywaja
kluczowa role w procesie decyzyjnym klientow.
Jednoczesnie wyniki badan ujawniaja wyzwania stojace
przed handlowcami. Ponad 75% klientéw odczuwa czujnosc¢
podczas rozmowy z przedstawicielem handlowym, a 75%
uwaza, ze handlowcy koncentruja sie wytacznie na zaletach
oferowanych produktéw. Te dane wskazuja, ze klienci
poszukuja autentycznosci i uczciwosci, ktére buduja
zaufanie.

Presja oczekiwan, z jaka mierza sie handlowcy (az 50,2%
klientow deklaruje wysokie wymagania), moze dziatac
mobilizujaco, pod warunkiem, ze podejda do niej w oparciu
o wartosci. Klienci, mimo emocji takich jak niepewnosc
(45,6%), oczekuja pozytywnego doswiadczenia. Kluczem do

sukcesu jest przetamanie stereotypow poprzez
transparentnosc i autentycznosc.
Zaufanie pozostaje najcenniejsza waluta sprzedazy.

Handlowiec, ktéry wyjdzie poza schemat ,sprzedawcy
zalet” i stanie sie doradca oraz partnerem klienta, zyska
wiecej niz tylko sprzedaz - zbuduje lojalnosé. Praca w
oparciu o wartosci to droga do osiggniecia wynikdow, ktére
przetrwaja probe czasu.

tukasz Pigtek
Trener, Ekspert ds. sprzedazy
B2B w GBBC Sp. z 0.0.




Ciemna Strona Sprzedazy

Najbardziej brutalne i potrzebne szkolenie o sprzedazy, podczas ktérego /
zdemaskujemy toksyczne schematy:

» patologie w zarzadzaniu zespotem sprzedazowym 8

» destrukcyjne nawyki handlowcow o

« mechanizmy prowadzace do wypalenia zawodowego i spadku wynikow
Wskazemy Ci tez droge w kierunku Jasnej Strony Sprzedazy!

Szkolenie kierujemy m.in. do:
« przedstawicieli handlowych
« Key Account Managerow
« Manageréw ds. Sprzedazy B2B =

GBB8C
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https://gbbc.pl/szkolenia/ciemna-strona-sprzedazy/

Jakie emocje towarzyszg Ci podczas rozmowy z handlowcem lub sprzedawca?

bezsilnos¢ irytacja
zdecydowanie tak zdecydowanie tak

zdecydowanie nie | 2,7% | 3,9%
24.5%

raczej tak
10,4%

raczej tak zdecydowanie nie
8,6% 19,1%

czasem tak,
czasem nie
28,4%

czasem tak,
czasem nie
33,5%

raczej nie
35,8% raczej nie

33,1%



Jakie emocje towarzyszg Ci podczas rozmowy z handlowcem lub sprzedawca?

poczucie zrozumienia poczucie niezrozumienia

zdecydowanie nie

2.7% zdecydowanie tak

1,7%

zdecydowanie tak
‘ 6,6% zdecydowanie nie |
12,8%

raczej nie
9,4%

raczej tak
10,1%

raczej tak
36,8%

raczej nie
czasem tak, 33,3% czasem tak,
czasem nie czasem nie

44,5% 42,1%



Jakie emocje towarzyszg Ci podczas rozmowy z handlowcem lub sprzedawca?

poczucie bezpieczenstwa

zdecydowanie nie

3,6% ‘ zdecydowanie tak

8,5%

raczej nie
13,3%

czasem tak,
czasem nie
34,8%

raczej tak
39,8%

spokdj

zdecydowanie nie
2,2% ‘

zdecydowanie tak

- 12,8%
raczej nie

8,7%

czasem tak,
czasem nie
31,1%

raczej tak
452%



Jakie emocje towarzyszg Ci podczas rozmowy z handlowcem lub sprzedawca?

zdecydowanie nie
241%

raczej nie
36,6%

ztosc

zdecydowanie tak

2,6%

raczej tak
7%

czasem tak,
czasem nie
29,7%

rados¢é

zdecydowanie nie
4.5% zdecydowanie tak
‘ 7,7%

raczej nie
12,7%

raczej tak
30,7%

czasem tak,
czasem nie
44 4%



Czy uwazasz, ze handlowiec...

...poszukuje rozwigzan optymalnych dla klienta?

Tak Nie
74,2% 25,8%

..jest prawdomoéwny?

..jest terminowy?

IIXIIXINY,

Tak Nie
75,4% 24,6%

...pamieta informacje pozyskane od klienta?

Tak Nie
72,3% 27, 7%

..wraca do informacji pozyskanych od klienta?

IIXIXIXINY,

Tak Nie
76,3% 23, 7%



Czy uwazasz, ze handlowiec...

..zha oferowane produkty?

Tak Nie
37, 7% 62,3%

...UwWaza, ze jego produkty maja tylko zalety?

IXXIYIXIRY,

Tak Nie
75,1% 24.9%

..kontaktuje sie zbyt czesto?

rd*rTMTT*T*TT" MM

Tak Nie
38,1% 61,9%

...kontaktuje sie zbyt rzadko?

Tak Nie
27,6% 72,4%

...pyta tylko o to, co lezy w jego interesie?



Stosunek Polakow do handlowcéw jest — delikatnie mowigc - interesuje jedynie sprzedaz, a tylko 51,5% ankietowanych
ambiwalentny. Z przeprowadzonego badania wynika, ze z  ocenia, ze sprzedawcy sg prawdomoéwni. Mamy wiec spory
jednej strony handlowcy w oczach Polakow sa terminowi, rozdzwiek w postrzeganiu handlowcéw w polskim
znajg produkty, ktére oferujg i starajg sie oferowac klientom  spoteczenstwie.

optymalne rozwigzania (uwaza tak 74% badanych). Z drugiej

zas strony, tyle samo respondentow twierdzi, ze handlowcow .
Rafat Piszczek

Prezes Zarzadu Centrum
Badawczo-Rozwojowego Biostat

Czy uwazasz, ze zawod handlowca jest...

TARRRARRAT ARAARAARNN
TARRRARRRRE ARRRARAANN

S ke 62,7% 34,2% 65,8%



Czy uwazasz, ze zawdéd handlowca jest...

-.prestizowy?

~trudny?

Nie
23,9%

Tak

Nie

Tak
38,4%

76,1%

61,6%

...Wymagajacy talentu?

~.powazany?

Nie
20,4%

Tak

Nie

Tak

79,6%

42%

58%

..obarczony ryzykiem?

~.dochodowy?

Nie
23,5%

Tak

Nie

Tak
68,8%

'76,5%

31,2%



®

‘ Centrum
Badawczo-Rozwojowe

‘mBIQSTAT
(>) Badania (>) Badania (>) Badania
marketingowe satysfakcji satysfakcji
klientow pracownikow

www.biostat.com.pl OF:
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Na ile prawdopodobne jest, ze zarekomendujesz znajomym lub rodzinie prace (w roli) handlowca?

26,1%

132%  12,7%
10,9%

6,5%
3,9%

Uzyskany na podstawie powyzszych . 5 5 7
wynikéw wskaznik NPS wynosi: ’

7,9%

5,5% 6,7%
4,2%

E IIIIIlIIIII




“Nie martw sie, wnusiu, moze jeszcze znaqjdziesz jakqs
porzgdng prace” - mawiata niejedna babcia na wies¢, ze
ktores z jej wnuczat rozpoczyna kariere w sprzedazy.

Wynik NPS jest jednoznaczny. Praca handlowca nie miesci
sie w grupie zawodow marzen. Mate dzieci bawia sie w
lekarzy, nauczycieli, prawnikow. Sprzedaz ogranicza sie do
obstugi zabawkowej kasy i tyle. Nikt na rodzinnym spotkaniu
nie powie: ,chciatbym, aby moje dziecko w przysztosci
zostato handlowcem”. Prawda?

Z jednej strony to dosc¢ dziwne. Pracownicy handlu to jedna z
najliczniejszych grup zawodowych w Polsce. Wedtug GUS w
pierwszym kwartale 2024 roku w handlu pracowato 686 000
0sob i to bez rynku samochodowego. Dodatkowo duza czesc
handlowcow uzyskuje znaczne dochody ze swojej pracy. W
styczniu 2024 50% pracownikdéw handlu zarabiato ponad
EREON 7 Slbhlito. rynku
detalicznego i zblizamy sie do rynku B2B, tym szybciej te

Im bardziej oddalamy sie od

wynagrodzenia rosna. Handlowcy na stanowisku Key
Account Manager zazwyczaj przekraczajg 11 000 zt brutto.
Widziany przeze mnie limit, nie uwzgledniajacy
pojedynczych duzych premii siega 24 000 zt miesiecznie.

Z drugiej strony nie dziwie sie respondentom. Handlowcy
sami podtrzymuja stereotypy na swoj temat. Jak widac¢ w
wynikach handlowcy maja wizerunek
manipulantéow, ktamczuszkéw dbajacych tylko o swdj

interes. Na pewno nie sg godni zaufania.

badania

Po pierwsze, wynika to z naszej historii. Sprzedaz w naszym
kraju nie cieszyta sie estyma. Nie potrafilismy sprzedac

naszego zboza. MusielisSmy szuka¢ pomocy w Swiecie.
Spdjrzcie, jak elity reaguja na Wokulskiego w Lalce B. Prusa.
To tyle z historii.

Po drugie, pokutuje przekonanie, ze do handlu nadaje sie
kazdy, byleby miat gadane. Nie, nie i jeszcze raz nie. To
wiasnie ci handlowcy z przypadku utrwalaja swoim
zachowaniem stereotypy.

Po trzecie, ludzie do jednego worka wrzucajg doradce
ubezpieczeniowego, sprzedawce w sklepie, handlowca
maszyn produkcyjnych i sprzedawce sSwietych,
uzdrawiajacych kotder. Jak to zwykle bywa w naszych
gtowach bardziej utrwala sie to, co negatywne.

Po czwarte, firmy, ktére zmuszaja handlowcoéw do nieczystej
gry, lub handlowcy, ktorzy nie wyznajga zadnych zasad,

dopetniaja ten smutny obraz.

Jest jednak Swiatetko w tunelu. Rosngce wymagania
klientow skutecznie eliminuja ,niby” handlowcow z
rynku. Skuteczni, etyczni handlowcy sg doceniani przez
organizacje i zespoty. Tylko 1% Polakéw uwaza prace w
handlu za wspaniata. Jednak doliczajac pozytywnie
obojetnych, czyli 7 i 8, ta grupa rosnie do 34% respondentow.
Nie prowadzono takich badan wczesniej, mam jednak

przeczucie, ze kiedys byto znacznie gorzej.

Grzegorz Barszcz
CEO GBBC Sp. zo.o.




respondenci

pteé wielko$é miejscowosci zamieszkania
® [ ] [ ® [ ] o ® [ ] o @
AR AERRN s
Kobieta Mezczyzna .
miasto do 20 tys.
52,3% 47,7% , oY 9,9%
mieszkancow
miasto od 20 do 100
wiek tys. mieszkancow

miasto od 100 do 200

15,9% tys. mieszkancéw

od 18 do 29 lat

miasto od 200 do 500

od 30 do 39 lat 19,5% tys. mieszkancow

miasto powyzej 500

od 40 do 49 lat 18,6% tys. mieszkancow

od 50 do 59 lat 14,6%

60 lat i powyzej 31,4%

12,2%

14%

17,2%

27,9%



dochéd na osobe w gospodarstwie domowym “na reke”

do 500 zt 1,2%

od 501 zt do 1000 zt 4,9%

od 1001 zt do 2000 zt
od 2000 zt do 3000 zt 35,9%

od 3001 zt do 4000 zt

powyzej 4000 zt 15%




Z badania przeprowadzonego przez GBBC i Centrum Badawczo-Rozwojowe Biostat wynika, ze zawod
handlowca w Polsce jest postrzegany w sposéb ambiwalentny. Z jednej strony doceniana jest wiedza,
profesjonalizm i terminowos¢ handlowcéw, z drugiej — wielu Polakéw wcigz ma ograniczone
zaufanie do przedstawicieli tej profesji, co moze wynikaé z historycznych i kulturowych
uwarunkowan.

Raport pokazuje, ze wspotczesny handlowiec musi zmierzyC sie z wieloma wyzwaniami: budowaniem
zaufania, przetamywaniem stereotypow | dostosowywaniem sie do rosngcych oczekiwan klientow.
Kluczowym wnioskiem jest znaczenie relacji ,human-to-human” w sprzedazy — mimo rozwoju
technologii, to wtasnie czynnik ludzki decyduje o sukcesie w procesach zakupowych.

Jednoczesnie zawod handlowca, choc przez wielu uwazany za trudny i wymagajacy talentu, nie cieszy
sie w Polsce wysokim prestizem. Tylko niewielka grupa Polakéw rekomenduje te profesje swoim
bliskim, co wskazuje na potrzebe zmian w postrzeganiu zawodu oraz wiekszego wsparcia dla jego
przedstawicieli.

Mamy nadzieje, ze przedstawione w raporcie wyniki stang sie inspiracja dla liderow sprzedazy i osob
odpowiedzialnych za szkolenia, aby lepiej wspiera¢ handlowcdéw w ich rozwoju i pomaoc im dostosowac
sie do zmieniajacych sie realiow rynkowych. Handlowcy, ktorzy skutecznie zbuduja zaufanie i beda
w stanie dostarczac realng wartosc¢ klientom, moga nie tylko sprosta¢ wyzwaniom, ale réwniez
uczynic¢ swoj zawod jednym z bardziej cenionych w przysztosci.

Pawel Czeszkiewicz
CRO GBBC Sp. z o.o.
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