
zowa nych przez pro du cen tów.
Czę sto ta kie wy da rze nia od -

by wa ją się w cie ka wych
miej scach (rów nież za gra ni -

cą) i ma ją cha rak ter in te gra -
cyj ny. Po wo du je to, że przed -
sta wi ciel han dlo wy nie tyl ko
na by wa wie dzę tech nicz ną
na te mat da ne go pro duk tu,
ale też po głę bia i bu du je dłu -
go fa lo we re la cję z do staw ca -
mi.

Za­trud­nie­nie­
i utrzy­ma­nie­han­dlow­ca

Pra ca przed sta wi cie la han -
dlo we go w hur tow niach elek -
tro tech nicz nych, po dob nie jak
w in nych bran żach, nie jest ła -
twa i oso by, któ re de cy du ją się
na za trud nie nie na ta kich sta -
no wi skach po win ny po sia dać
od po wied nie ce chy i umie jęt -
no ści, o któ rych mo wa by ła
na po cząt ku ar ty ku łu. Obec -
nie po zy ska nie pra cow ni ków
w bran ży elek tro tech nicz nej,
w tym rów nież w seg men cie
dys try bu cji nie jest ła twe.
W ob li czu nie do bo ru rąk do
pra cy hur tow nie już na eta pie

po szu ki wań mu szą szcze gó ło -
wo okre ślić wy ma ga nia wo bec
kan dy da ta, a na stęp nie roz po -
znać je go kom pe ten cje i umie -
jęt no ści (by skró cić pro ces re -
kru ta cji). W przy pad ku za trud -
nie nia pra co daw ca po wi nien
za pew nić ta kie wa run ki, aby
pra cow nik po pew nym cza sie
nie prze szedł do kon ku ren cji.
Tu istot ną ro lę od gry wa ją nie
tyl ko kwe stie fi nan so we, czy
bo nu sy, ale też od po wied nia
at mos fe ra w przed się bior -
stwie – re la cje z wła dza mi i in -
ny mi pra cow ni ka mi fir my.
Han dlow cy na le żą bo wiem
do jed nych z naj bar dziej, je śli
nie naj bar dziej ro tu ją cych
grup za wo do wych w Pol sce.
Jed no cze śnie są oni tą gru pą
za wo do wą, od któ rej w du żym
stop niu za le ży wy nik sprze da -
żo wy, co jest waż ne za rów no
dla hur tow ni, ale też dla pro -
du cen tów, któ rzy za ich po -
śred nic twem sprze da ją swo je
wy ro by.
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Dob ry han dlo wiec w na szej bran ży to przede wszyst kim ktoś, kto
chce się roz wi jać, uczyć i ca ły czas pod no sić swo je kwa li fi ka cje.

To po win na być oso ba ze zdol no ścia mi ko mu ni ka cyj ny mi, z em pa tią, po tra -
fią ca słu chać, aby umieć roz po znać i zro zu mieć po trze by klien tów. Do bry han -
dlo wiec w na szej bran ży to też bar dzo waż ny do rad ca klien ta.
Pro blem dzi siaj jed nak nie po le ga tyl ko na tym, że by za trud nić do bre go han -
dlow ca. To jest pra ca cie ka wa, ale też stre su ją ca, wy ma ga ją ca pre dys po zy cji
i na praw dę du żej de ter mi na cji. Dla te go waż nym py ta niem jest, jak trze ba
han dlow ców wspie rać, ja kie stwo rzyć im wa run ki do pra cy i jak spra wić, że -
by pra co wa li z praw dzi wą pa sją i de ter mi na cją.
W Kacz ma rek Elec tric po sta wi li śmy na mo del part ner ski. Więk szość na szych
han dlow ców to jed no cze śnie sze fo wie swo ich firm, a więc oso by, któ re chcą
z suk ce sem roz wi jać wła sny biz nes. My wspie ra my ich na roż nych płasz czy -
znach. Na si part ne rzy są też pra co daw ca mi, któ rzy za trud nia ją han dlow ców
i przed sta wi cie li han dlo wych. Na tym od cin ku też im po ma ga my, np. wpro -
wa dza jąc no wych pra cow ni ków w śro do wi sko na szej fir my, or ga ni zu jąc szko -
le nia, przy go to wu jąc pro gra my mo ty wa cyj ne i za chę ca jąc do uczest nic twa
w nich.
Nie moż na też za po mi nać, że efek tyw ność w pra cy za le ży w du żej mie rze
od pa nu ją cej w fir mie at mos fe ry. Re la cje w Kacz ma rek Elec tric nie są tak for -
mal ne, jak w kor po ra cjach. Mniej for mal ny kli mat nie ozna cza jed nak, że pra -
cu je my mniej efek tyw nie. Wręcz prze ciw nie. Dzię ki te mu, że nie ma sztucz nych
ba rier, wspól nie ła twiej do ga du je my się i roz wią zu je my pro ble my. 
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