©
&
©
O
g
(=]
=
&s
&
=2
5
>

rynek pracy w budownictwie

REKRUTAGJA
DORADGOW
[EGHNIGINYGH

Anna Jaiczuk
BIGRAM

Wraz ze wzrostem zapotrzebowania na doradcdw technicznych intensywnie rosng
oczekiwania wzgledem kwalifikacji kandydatéw, np. w branzy chemii budowlanej,

tabilna  sytuacja
branzy budowlanej
utrzymujaca sie od
kilku lal oraz mno-
go$¢ inwestycji budowla-
nych na terenie catego kra-
ju w naturalny sposéb rzu-
tujg na dynamiczng sytu-
acje firm produkujacych
materialy  budowlane.
W konsekwencji dynami-
ka ta zauwazalna jest r6w-
niez z perspektywy dzia-
6w personalnych oraz
firm rekrutacyjnych.
Zwlaszcza przez wysoka
czestotliwosé prowadzo-
nych proceséw rekrutacyj-
nych na stanowiska sprze-
dazowe, zaréwno §rednie-
go, jak i wyzszego szcze-
bla. Niemniej jednak aktu-
alnie to wlagnie rekrutacje
na stanowiska wykwalifi-
kowanych doradcéw tech-
nicznych mogg przyspa-
rza¢ firmom wiecej trud-
nosci oraz sklaniajg do re-
fleksji nad tym, jak tego ro-
dzaju procesy rekrutacyjne
optymalizowac.

Oczekiwania

pracodawcow

Z naszego wieloletniego
doswiadczenia we wspél-
pracy z firmami z bran-
zy budowlanej wynika, ze
wraz ze wzrostem zapo-
trzebowania na doradcéw
technicznych intensywnie
rosng oczekiwania wzgle-
dem kwalifikacji kandyda-
téw. Dotycza one juz nie
tylko umiejetnosci sprze-
dazowych i wtasnego port-
fela klientéw, lecz takze
zlozonej wiedzy technicz-
nej, specyfikacji produk-
téw oraz bardzo dobrej
znajomo$ci branzy i lokal-
nego rynku.

W branzy materiatéw
budowlanych zauwazal-
ny jest réwniez wysoki
stopien specjalizacji pro-
duktowej i wyodrebnie-
nie sig¢ w ramach firm
linii produktowych, nie-
rzadko z wilasna struktu-
rq sprzedazowa. W efek-
cie pracodawcy oczeku-
ja czesto od potencjalnych

W branzy materiotéw budowlanych zauwazalny
jest rbwniez wysoki stopien specjalizaci
produkfowej i wyodrebnienie sie w ramach firm
linii produktowych, nierzadko z wiasng strukturg

sprzedazowq.

kandydatéw nie tylko kil-
kuletniego doswiadczenia,
np. w branzy chemii bu-
dowlanej, ale wrecz $ci-
stego wyspecjalizowania
w  konkretnym produk-
cie i doskonatej znajomo-
$ci rynku systeméw docie-

potrzebowanie jako fir-
ma rekrutacyjna dostrze-
gamy jednak w kanale in-
westycyjnym. W odpowie-
dzi na nie poszukujemy
zazwyczaj oséb z dosko-
nala wiedza na temat ob-
stugi architektéw, projek-

Pracodawcy oczekujg od potencjalnych
kandydatow nie tylko kilkuletniego doswiadczenia,
np. w branzy chemii budowlanej, ale wrecz
Scistego wyspecjalizowania w konkretnym
produkcie i doskonatej znajomosci rynku
systemow docieplen, hydroizolagcji, suchej
zabudowy, renowacji betonu czy posadzek
zywicznych i przemystowych.

plen, hydroizolacji, suchej
zabudowy, renowacji beto-
nu czy posadzek zywicz-
nych i przemystowych.
Réwnie wysokie wyma-
gania stawiane sg kandy-
datom w zakresie kom-
petencji  sprzedazowych
i umiejetnoédci poruszania
sie w konkretnym kanale
sprzedazowym. Aby ade-
kwatnie odpowiadaé na
potrzeby klientéw, firmy
rekonstruuja dziaty han-
dlowe i nadajg im nowe
formy - dzielg je na ka-
naly hurtowy, tradycyjny
czy DIY. Najwicksze za-

tantéw, generalnych wy-
konawcéw 1 z umiejet-
noscia budowania rela-
cji z kierownikami budéw
czy inwestorami.

W rezultacie bardzo
czgsto zyczeniem wielu
pracodawcéw 1 oséb za-

rzadzajacych  struktura-
mi sprzedazowymi jest
zatrudnienie kandyda-

ta z wlasnym rozbudowa-
nym portfelem klientéw,
gotowego do natychmia-
stowej zmiany brandu, co
nie skutkuje konieczno-
§cia inwestowania czasu
i nakladéw finansowych

w dtugotrwate ksztalcenie
nowego pracownika.

Oczekiwania

kandydatéw,

czyli awans pionowy

Nalezy jednak pamig-
ta¢, ze oczekiwania rosng
réwniez po drugiej stronie
- wséréd kandydatéw. Ci
z kolei bardziej niz wcze-
éniej cenig sobie stabiliza-
cje i z wieksza ostrozno$cia
podchodzg do zmian za-
wodowych. Zmiane firmy
w tej samej branzy i przej-
scie ma stanowisko o po-
dobnym poziomie traktujg
jako awans poziomy, ocze-
kujgc tymczasem awansow
pionowych. Wazng kwestia
sg rowniez oczekiwania co
do samych finanséw w za-

Jak pogodzié

oczekiwania stron?

Aby dptymalizowaé czas
trwania projektéw rekruta-
cyjnych na stanowiska do-
radcéw technicznych oraz
podnosi¢ ich jakosé, nale-
zy niekiedy dazy¢ do zdro-
wych kompromiséw. Po-
mocne w tym moga by¢
odpowiedzi na kilka klu-
czowych pylad, ktére uhie-
rarchizuja nasze prioryte-
ty. Ktére kompetencje po-
szukiwanego profilu kan-
dydata sa dla nas najwaz-
niejsze, a z ktérych jeste-
émy w stanie zrezygnowac?
Czy mozemy sobie pozwo-
li¢ na zatrudnienie dorad-
cy z bogata wiedza pro-
duktowg i techniczna, ale
np. nieznajomodcia rynku

Poszukiwane sg osoby z doskonatq wiedzq
na femat obstugi architektdw, projekfantow,
generalnych wykonawcow i z umiejetnoscia
budowania relacji z kierownikami budbéw czy

inwestorami.

kresie zar6wno calosci wy-
nagrodzenia, jak i rozkla-
du na czeSci stala i pro-
wizyjna. Im wieksza wie-
dza specjalistyczna i diuz-
szy staz pracy, tym wyz-
sza jest potrzeba wysokiej
i stabilnej podstawy wyna-
grodzenia. A ta w zalezno-
éci od do$wiadczenia po-
trafi sic waha¢ od 6000 do
nawet 10 000 PLN brutto.
Coraz rzadziej mozna sig
spotka¢ z sytuacja, w ktd-
rej gléwna motywacje¢ han-
dlowcéw stanowi system
prowizyjny. Wbrew pozo-
rom zauwazamy jednak, ze
to wtasnie mozliwoé¢ pra-
cy z innym produktem lub
w innym kanale sprzeda-
zowym moze sig sta¢ moty-
watorem do zmiany praco-
dawcy. W wigkszosci przy-
padkéw konsekwencje ta-
kiej zmiany sg pozytywne
dla obu stron — wnosi ona
powiew $wiezosci w karie-
re doradcy technicznego
oraz nowe spojrzenie z ze-
wnatrz do struktur sprzeda-
zowych pracodawcy.

inwestycyjnego? Czy mo-
ze jednak umiejetnosé do-
tarcia do klienta inwesty-
cyjnego jest najwazniej-
sza i zarazem najtrudniej-
sza do wyszkolenia, a nasze
struktury sa przygotowane
do sprawnego przekazania
wiedzy produktowej nowe-
mu pracownikowi? Dzie-
ki realizacji wielu rekruta-
cji o tym charakterze mo-
zemy stwierdzi¢, Ze szan-
se na spektakularne sukce-
sy sprzedazowe sy niemal-
ze wyréwnane w obu przy-
padkach. Warto jest podej-
mowaé ryzyko, odchodzac
od utartych schematéw, da-
jac szansg kandydatom od-
biegajacym nieco od zalo-
zonego profilu. Kandyda-
tom z nieco odmiennych
branz czy mniejszych firm
niestanowigcych dla nas
bezpoéredniej konkuren-
cji. Whasnie w tych przy-
padkach motywacja do Toz-
woju moze by¢ najwyz-
sza i znajdzie przefozenie
na realizacje zalozen biz-
nesowych firmy. |




