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Zapracuj na swdj rozwoj

Spowolnienie gospodarcze i coraz bardziej selektywne zatrudnianie nowych
pracownikow - to gléwne powody bezrobocia, ktore wedlug danych GUS na maj 2011
roku, wynosi 12,2 proc. Rynek pracy jest niedopasowany pod wzgledem ciagle rosnacych
oczekiwan pracodawcow i kwalifikacji os6b poszukujacych zatrudnienia. Taka sytuacja
sprawia, ze problemy z ponownym wej$ciem na rynek pracy ma coraz wiecej osoOb,

szczegolnie kobiet i 0sdb po 40-tym roku zycia.

Praca bez do$§wiadczenia

Sprzedaz bezposrednia jest popularna forma handlu. Wedlug badan przeprowadzonych przez Homo
Homini, az osiem na dziesie¢ ankietowanych zetknelo sie z dzialaniami sprzedazowymi w takiej formie.
Najbardziej rozpoznawalnymi firmami sg Avon, Oriflame, Zepter, Amway oraz Herbalife. Te same
badania wskazuja, ze praca na stanowiskach konsultantéw zainteresowane sg gléwnie kobiety.

Rynek sprzedazy bezposredniej rosnie systematycznie i nieprzerwanie od poczatku lat
dziewiecdziesigtych, stanowigc coraz bardziej znaczace uzupehienie tradycyjnego handlu sklepowego.
O potencjale sektora $wiadczy wzrost sprzedazy netto wszystkich dzialajacych na polskim rynku
przedsiebiorstw o 4 proc. i osiagniecie poziomu okolo 2,28 mld PLN. W naszym kraju taka forma
sprzedazy zajmuje sie juz ponad 870 tys. osob. Polacy, jak wynika z badania Homo Homini wysoko
oceniaja ich profesjonalizm i znajomo$¢ oferowanych produktéw. Praca w sprzedazy bezposredniej jest
idealnym sposobem nie tylko na uzyskanie dodatkowych dochodbéw, ale przede wszystkim na

pelnoetatowa, dobrze platna prace.

Rozwijaj sie w pracy

Dr Barbara Agnieszka Sypniewska przeprowadzila badanie dotyczace wplywu indywidualnych
kompetencji pracownikéw na osiagane efekty w sprzedazy bezposredniej. Badaniu poddano 455
sprzedawcoéw bezposrednich. Potwierdzila sie opinia o duzej popularnoéci pracy w handlu
bezposrednim wérod kobiet, stanowily one blisko 80 proc. badanych. Jak wykazala dr Sypniewska
sprzedawcy bezposredni to najcze$ciej osoby ze S$rednim oraz wyzszym wyksztalceniem. Wbrew
powszechnej opinii, ze jest to branza rozwijajaca sie w duzych miastach, az 40 proc. badanych

sprzedawcdw jako miejsce zamieszkania podalo miasto powyzej 100 tys. mieszkancow. 30 proc zyje
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w miastach od 100-500 tys., 23 proc. w miastach powyzej 500 tys., natomiast pozostale 7 proc. to
mieszkancy wsi.

Jakie cechy powinien posiadaé przyszly sprzedawca bezposredni? Jak przedstawiaja sie mozliwosci
dalszego rozwoju wtej branzy? Dla celow badawczych, sprzedawcow podzielono na trzy grupy:
rozpoczynajacych dzialalno$¢ (gr.1), koordynatoréw (gr.2) oraz liderow (gr.3). Srednia wieku
w powyzszych grupach to, kolejno, 36 lat, 38 lat i 43 lata. Jak sie okazuje to nie wyksztalcenie
a indywidualne kompetencje konsultantbw majga znaczacy wplyw na osiagane przez nich wyniki.
Wedlug badan przeprowadzonych przez dr Sypniewska 1. grupa wykazuje sie wysokimi
umiejetno$ciami w zakresie orientacji na klienta, wlasnej motywacji, checi uczenia sie oraz postawy
wobec pracy. Oczywiscie nie bez znaczenia sa warsztaty i treningi organizowane przez wiekszo$¢ firm
z tego sektora. Wraz z wydluzajacym sie stazem pracy i rosngcymi wymiernymi wynikami, wzrastaja
takze kompetencje indywidualne pracownikéw. Po 2 latach stazu pracy, sprzedawcy z gr.1 dolaczaja
dogr.2, a ich kompetencje w zakresie kierowania zespolem, przedsiebiorczosci, motywacji czy
mys$lenia strategiczne znacznie sie podnosza. Liderami w sprzedazy zostaja osoby, ktére przepracowaly
$rednio 7 lat w zawodzie i ktérych wyniki sprzedazy, a co za tym idzie takze zarobki, ciggle rosnga. W ich
przypadku réwniez zaobserwowano duzy rozwdj osobisty m.in. w zakresie uczenia sie, wiedzy

i do$wiadczenia oraz orientacji na klienta.

Przeprowadzone badania dr Barbary A. Sypniewskiej uwidocznily zalezno$¢ pomiedzy kompetencjami
indywidualnymi a osigganiem wysokich wynikéw pracy. Owe kompetencje indywidualne rozwijaja sie
w miare uplywu czasu, nabywania do§wiadczenia, treningowi, szkoleniom czy tez coachingowi. Zatem
na poczatku drogi nie potrzeba posiada¢ wielkich umiejetnoéci, wyksztalcenia czy do$wiadczenia, zeby
osiggac sukces zawodowy. W trakcie pracy sprzedawcy doskonalg swoje kompetencje, zdobywaja nowe
doéwiadczenie i ucza sie nowych metod pracy, ktdre maja znaczenie dla tej formy dzialalno$ci.

Wystarczy zatem chcieé.

Dodatkowych informacji udziela:

Mirostaw Lubon Iwona Nawrocka
Dyrektor Generalny PSSB Senior Account Executive
Peltka PR
Tel.: (+48 22) 668 43 32 Kom.: +48 600 073 489
Mail: mlubon@pssb.pl Mail: iwona.nawrocka@epcreatives.pl
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DODATKOWE INFORMACJE:

PSSB — Polskie Stowarzyszenie Sprzedazy Bezpoéredniej dziala od 1994 roku i grupuje 18 przedsiebiorstw
prowadzacych sprzedaz bezposrednia na terenie Polski. Ich laczny udzial w rynku przekracza 70%. Gléwne cele
stowarzyszenia to m. in.: promocja i staly rozwdj tego kanalu dystrybucji bezposredniej, podnoszenie poziomu
wiedzy spoleczenstwa na temat sprzedazy bezposredniej, wyjasnianie jej ekonomicznego znaczenia, izalet dla
klientéw, upowszechnianie i stale monitorowanie przestrzegania zasad ,Kodeksu sprzedazy bezposredniej” oraz
prezentowanie w kontaktach zewnetrznych stanowiska czlonkéw stowarzyszenia w sprawach istotnych dla sektora
sprzedazy bezpoéredniej. Stowarzyszenie aktywnie dziala takze w obszarze edukacji iwspierania idei
przedsiebiorczosci wéréd mlodziezy i studentow, wspotpracujac z kilkoma wyzszymi uczelniami ekonomicznymi
w kraju, prowadzac Program Wspierania PrzedsiebiorczoSci Studentéw oraz organizujac coroczny konkurs dla
studentéw na najlepsza prace dyplomowa o sprzedazy bezposrednie;j.

PSSB jest czlonkiem Europejskiego Stowarzyszenia Sprzedazy Bezposredniej (SELDIA), Swiatowej Federacji
Stowarzyszen Sprzedazy Bezpos$redniej (WFDSA) i Polskiej Konfederacji Pracodawcéw Prywatnych Lewiatan.
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