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przyciąganie do organizacji odpowiedniej liczby 
pracowników o odpowiednich kompetencjach
motywowanie do efektywnej pracy
pobudzanie chęci rozwoju i gotowości 
podejmowania nowych zadań
skłonienie najlepszych pracowników do 
pozostawania w firmie, wzmacnianie ich lojalności
kształtowanie pozytywnego wizerunku firmy 
zarówno wewnątrz, jak i na rynku pracy
Efektywne zarządzanie największą pozycją kosztową
w budżecie firmy

Cele systemu wynagradzaniaCele systemu wynagradzania



Z punktu widzenia pracowników system 
wynagradzania ma być spójny, sprawiedliwy 
(fair), zrozumiały, odpowiadający rynkowi płac

Z punktu widzenia HR oraz menedżerów 
liniowych system ma być przejrzysty, łatwy w 
stosowaniu, umożliwiający kontrolę efektywności 
i kosztów

Kontekst systemu wynagradzaniaKontekst systemu wynagradzania



Co ksztaCo kształłtuje polityktuje politykęę
wynagradzania NAVO?wynagradzania NAVO?

1.1. Czynniki wewnCzynniki wewnęętrzne trzne -- ggłłóównie wnie 
przyjprzyjęęta przez firmta przez firmęę strategia rynkowastrategia rynkowa

2.2. Czynniki zewnCzynniki zewnęętrzne trzne -- ggłłóównie wnie 
sytuacja na rynku pracy sytuacja na rynku pracy 



Czynnik wewnCzynnik wewnęętrzny trzny -- strategia strategia 
rynkowa NAVOrynkowa NAVO

Nasza strategia to budowanie przewagi rynkowej Nasza strategia to budowanie przewagi rynkowej 
poprzez wzrost jakopoprzez wzrost jakośści usci usłług dystrybucyjnych ug dystrybucyjnych 
Konsekwencje:Konsekwencje:

koncentracja na inwestycjach w rozwkoncentracja na inwestycjach w rozwóój pracownikj pracownikóów w 
traktowanie wynagrodzenia jako inwestycji traktowanie wynagrodzenia jako inwestycji 
nacisk na zmniejszenie rotacji pracowników 
nacisk na podnoszenie kwalifikacji pracowników
powiązanie oceny z wynagrodzeniem



Czynnik wewnCzynnik wewnęętrzny trzny –– ewolucja ewolucja 
profilu handlowcaprofilu handlowca

Ewolucja roli przedstawicieli na rynku Ewolucja roli przedstawicieli na rynku 
nowoczesnym spowodowana rozpowszechnieniem nowoczesnym spowodowana rozpowszechnieniem 
centralnych negocjacji zakupowych centralnych negocjacji zakupowych 
Wzrost roli pozytywnych, dWzrost roli pozytywnych, dłługoterminowych relacji ugoterminowych relacji 
z klientami na rynku tradycyjnym z klientami na rynku tradycyjnym 
Wzrost znaczenia wiedzy produktowej i roli Wzrost znaczenia wiedzy produktowej i roli 
doradczej handlowca doradczej handlowca 
Wzrost roli Wzrost roli merchandisingumerchandisingu –– w tym  ekspozycji na w tym  ekspozycji na 
ppóółłce sklepowejce sklepowej
Coraz bardziej zCoraz bardziej złłoożżone narzone narzęędzia sprzedadzia sprzedażży y ––
promocje, warunki handlowepromocje, warunki handlowe



Czynnik wewnCzynnik wewnęętrzny trzny -- rola HRrola HR

StaStałły kontakt z rzeczywistoy kontakt z rzeczywistośściciąą dziadziałłu sprzedau sprzedażży y 
-- program program „„wyjazdwyjazdóów w polew w pole”” –– wspwspóólna praca lna praca 
specjalistspecjalistóów HR z handlowcami przez kilka dni w w HR z handlowcami przez kilka dni w 
rokuroku
Regularna aktualizacja profilRegularna aktualizacja profilóów stanowisk w w stanowisk w 
sprzedasprzedażżyy
Regularna analiza roli i wpRegularna analiza roli i wpłływu motywatorywu motywatoróów w 
ppłłacowych i pozapacowych i pozapłłacowych na wydajnoacowych na wydajnośćść pracypracy



Czynnik zewnCzynnik zewnęętrzny trzny -- rynek pracy rynek pracy 
w handlowcw handlowcóów w 

Bardzo szybki wzrost formalnego poziomu Bardzo szybki wzrost formalnego poziomu 
wyksztawykształłcenia mcenia młłodych Polakodych Polakóóww
Wzrost aspiracjiWzrost aspiracji
Spadek atrakcyjnoSpadek atrakcyjnośści i prestici i prestiżżu zawodu u zawodu 
handlowcahandlowca
RosnRosnąąca liczba atrakcyjnych stanowisk pracy w ca liczba atrakcyjnych stanowisk pracy w 
innych zawodachinnych zawodach
TrudnoTrudnośści w aktywizacji armii bezrobotnychci w aktywizacji armii bezrobotnych



Czynnik zewnCzynnik zewnęętrzny trzny -- rynek pracy rynek pracy 
w handlowcw handlowcóów c.d.w c.d.

Rynki pracy UE stajRynki pracy UE stająą sisięę dostdostęępne dla Polakpne dla Polakóóww
Profil kandydata, ktProfil kandydata, któóry mory możże odniee odnieśćść trwatrwałły sukces w y sukces w 
sprzedasprzedażży jest unikalny y jest unikalny –– zakzakłłada wspada wspóółłistnienie istnienie 
szeregu specyficznych cech i kompetencjiszeregu specyficznych cech i kompetencji
Profil ten jednoczeProfil ten jednocześśnie charakteryzuje osoby nie charakteryzuje osoby 
przedsiprzedsięębiorcze, skbiorcze, skłłonne do ryzyka, otwarte na nowe onne do ryzyka, otwarte na nowe 
dodośświadczenia wiadczenia –– czyli takie, ktczyli takie, któóre prawdopodobnie re prawdopodobnie 
najchnajchęętniej szukajtniej szukająą pracy na rynkach UEpracy na rynkach UE
PodaPodażż kandydatkandydatóów do pracy w sprzedaw do pracy w sprzedażży (zary (zaróówno wno 
absolwentabsolwentóów, jak i osw, jak i osóób z dob z dośświadczeniem) w ciwiadczeniem) w ciąągu gu 
ostatnich dwostatnich dwóóch lat zdecydowanie sich lat zdecydowanie sięę obniobniżżyyłła a 



RezultatRezultat
Firmy FMCG coraz silniej konkurujFirmy FMCG coraz silniej konkurująą o o 
pracownikpracownikóów:w:

WyWyżższe wynagrodzenia casze wynagrodzenia całłkowite kowite 
WyWyżższe wynagrodzenia podstawowe sze wynagrodzenia podstawowe 
Lepsze samochodyLepsze samochody
Miarkowanie presji na wynikMiarkowanie presji na wynik
Przyjazne Przyjazne śśrodowisko pracyrodowisko pracy
Uproszczenie pracy (systemy IT, uproszczenie Uproszczenie pracy (systemy IT, uproszczenie 
narznarzęędzi) dzi) 
Rodzaj umowy o pracRodzaj umowy o pracęę
Ubezpieczenie zdrowotne i inne Ubezpieczenie zdrowotne i inne benefitybenefity
ObniObniżżenie kryterienie kryterióów rekrutacyjnychw rekrutacyjnych
Marketing personalnyMarketing personalny



Wojna o zasoby a NAVOWojna o zasoby a NAVO

Nasze dziaNasze działłania wynikajania wynikająą z przyjz przyjęętej przez nas strategii tej przez nas strategii 
konkurowania poprzez jakokonkurowania poprzez jakośćść ususłług dystrybucyjnychug dystrybucyjnych
W zakresie pW zakresie płłac przyjmujemy strategiac przyjmujemy strategięę „„rzetelnego rzetelnego 
śśrodkarodka””
Bardzo duBardzo dużży poziom inwestycji w szkolenia i rozwy poziom inwestycji w szkolenia i rozwóój j 
pracownikpracownikóów w 
SKK SKK –– System KsztaSystem Kształłtowania Kompetencji towania Kompetencji 
Jasne kryteria oceny Jasne kryteria oceny 
Indywidualne plany rozwoju pracownikIndywidualne plany rozwoju pracownikóóww
Pionowe i poziome Pionowe i poziome śściecieżżki karieryki kariery
Upraszczanie  Upraszczanie  śśrodowiska pracyrodowiska pracy
OtwartoOtwartośćść na zatrudnianie i rozwijanie absolwentna zatrudnianie i rozwijanie absolwentóóww
Przyjazne Przyjazne śśrodowisko pracyrodowisko pracy





Wojna o zasoby a skWojna o zasoby a skłładniki wynagrodzeniaadniki wynagrodzenia
Na co zwrNa co zwróócicićć uwaguwagęę??TendencjeTendencjePrzykPrzykłładyadySkSkłładnik adnik 

wynagrodzeniawynagrodzenia

RoRośśnie znaczenie jako nie znaczenie jako 
czynnika stabilizujczynnika stabilizująącego cego 
zatrudnieniezatrudnienie

PPłłaca zasadniczaaca zasadniczaPodstawowePodstawowe

Powinny byPowinny byćć pozytywne, pozytywne, 
proste i jasne, powiproste i jasne, powiąązane zane 
rozsrozsąądnie z wynikami pracydnie z wynikami pracy

Premie, nagrodyPremie, nagrodyZmienne Zmienne 
krkróótkoterminowetkoterminowe

Odroczona wizja zyskOdroczona wizja zyskóów, w, 
budowanie dbudowanie dłługotrwaugotrwałłej ej 
lojalnolojalnośścici

AkcjeAkcje
UdziaUdziałłyy

Zmienne Zmienne 
ddłługoterminoweugoterminowe

Pracownicy zaczynajPracownicy zaczynająą
analizowaanalizowaćć te dodatki w te dodatki w 
kategoriach ekonomicznych, kategoriach ekonomicznych, 
jako zaoszczjako zaoszczęędzone w dzone w 
domowym buddomowym budżżecie ecie śśrodkirodki

Samochód
Rekreacja
Opieka zdrowotna
Wakacje

BenefityBenefity

Przy podobnym poziomie Przy podobnym poziomie 
wynagrodzewynagrodzeńń istotny staje siistotny staje sięę
komfort pracy, atmosfera, komfort pracy, atmosfera, 
poczucie grupowej wipoczucie grupowej więęzi, zi, 
momożżliwoliwośćść rozwoju kompetencjirozwoju kompetencji

Styl  pracy
Szkolenia
Jakość pracy

EmocjonalneEmocjonalne



Rynek pRynek płłac ac –– źźrróóddłła wiedzya wiedzy

BenchmarkingBenchmarking
Analiza rotacjiAnaliza rotacji
ExitExit Interview Interview –– badanie rozwoju kariery naszych badanie rozwoju kariery naszych 
bybyłłych pracownikych pracownikóów w 
WspWspóółłpraca i wymiana dopraca i wymiana dośświadczewiadczeńń z z P&GP&G oraz oraz 
dystrybutorami dystrybutorami P&GP&G w innych krajachw innych krajach
StaStałłe monitorowanie rynku wynagrodzee monitorowanie rynku wynagrodzeńń
(Raporty Sedlak&Sedlak!)(Raporty Sedlak&Sedlak!)
Obserwacje wyniesione ze stosowania narzObserwacje wyniesione ze stosowania narzęędzi dzi 
marketingu personalnegomarketingu personalnego



Rola HR w budowaniu polityki Rola HR w budowaniu polityki 
wynagradzania NAVOwynagradzania NAVO

SKK SKK -- System KsztaSystem Kształłtowania Kompetencjitowania Kompetencji
Ocena okresowa Ocena okresowa 
Plany rozwojuPlany rozwoju
System szkoleSystem szkoleńń
CoachingCoaching
ŚŚciecieżżki karieryki kariery

PowiPowiąązanie SKK z podwyzanie SKK z podwyżżkami kami 
wynagrodzenia zasadniczegowynagrodzenia zasadniczego



Rola HR w budowaniu polityki Rola HR w budowaniu polityki 
wynagradzania NAVO c.d.wynagradzania NAVO c.d.

StaStałłe aktualizowanie profilu handlowcae aktualizowanie profilu handlowca
System System benefitbenefitóóww i dodatkowych szkolei dodatkowych szkoleńń dla dla 
najlepszych handlowcnajlepszych handlowcóóww
Awans poziomy Awans poziomy –– system trenersystem treneróów wewnw wewnęętrznychtrznych
Projekt szkoleniowy finansowany z EFS o wartoProjekt szkoleniowy finansowany z EFS o wartośści ci 
ok. 1 ok. 1 mlnmln PLN, realizowany wspPLN, realizowany wspóólnie z Training lnie z Training 
PartnersPartners
Controlling personalnyControlling personalny
Marketing personalnyMarketing personalny



KILKA MITKILKA MITÓÓWW

HandlowcHandlowcóów najlepiej motywuje jak w najlepiej motywuje jak 
najwinajwięększa czksza częśćęść zmienna wynagrodzeniazmienna wynagrodzenia
Najlepsza forma wynagrodzenia Najlepsza forma wynagrodzenia 
zmiennego to prowizjazmiennego to prowizja
JeJeśśli chcemy skli chcemy skłłonionićć handlowca do handlowca do 
pewnych dziapewnych działłaańń to koniecznie to koniecznie 
wprowadwprowadźźmy to do systemu premiowaniamy to do systemu premiowania
HandlowcHandlowcóów motywujw motywująą tylko pienitylko pieniąądze dze ––
inne inne benefitybenefity ssąą nieefektywnenieefektywne


