Alergi mai mult, castigi mai bine. Vezi cele mai mari comisioane promise la
angajare

Firmele nu mai sunt dispuse sa ofere salarii mari angajatilor din vanzari, cum faceau in anii de
dinaintea crizei, cand partea fixa din pachetul salarial era o metoda de retentie a personalului. Acum
companiile prefera sa acorde comisioane mai mari, incercand sa stimuleze in acest fel cresterea
volumului de vanzari.
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Evident, comisioanele vanzatorilor variaza foarte mult in functie de domeniul in care activeaza si de
produsele pe care le comercializeaza. Variatiile procentuale sunt foarte mari - de la 2% la 50% din
valoarea vanzarilor. “Una este sa vinzi masini, caz in care obtii un comision de o singura cifra, si
alta este sa vinzi pixuri sau creioane, caz in care comisionul este mult mai mare”, spune Daniela
Necefor, managing partner al firmei de resurse umane Total Business Solutions.

Reprezentantii firmelor de cosmetice Oriflame sau Avon le promit colaboratorilor comisioane de
40% din valoarea comenzilor, dacd aceasta depaseste 500 de lei. In cazul in care comenzile sunt mai
mici, i castigurile agentilor de vanzari sunt reduse, firma oferindu-le procente de 20-30%. Pe langa
oferta financiara, colaboratorilor li se promit si diverse cadouri "In naturd", din pachetele de
cosmetice pe care le distribuie.

Sistemul de vanzari directe promite nu doar comisioane atractive, care sunt greu de realizat in
conditiile scaderii consumului, ci $i bonusuri in functie de numarul colaboratorilor atrasi in retea.
De exemplu, celor care comercializeaza produse de parfumerie si bijuterii prin reteaua Metropolitan
li se promite atat un comision de 25% din vanzari, cat si o cotd parte pentru fiecare nivel al retelei
create de agent.

Brandul de produse textile Issimo Home {si atrage colaboratorii cu castiguri lunare din comisioane
intre 1.000 si 6.000 lei pentru cei care fac vanzarile directe pe baza de catalog a unor produse
precum lenjerii de pat, prosoape sau halate de baie.

O agentie imobiliard din Bucuresti le propune consultantilor imobiliari un sistem de comisionare
progresiv, in functie de numarul de tranzactii $i nu de valoarea acestora. Astfel, prima tranzactie va
fi remuneratd cu 25% din valoarea comisionului inregistrat de companie, a doua - 35%, iar incepand
cu a treia comisionul Incasat de angajat va reprezenta 50% din valoarea facturata de agentie.

O firma care plaseazd tonomate de cafea si de mancare le promite viitorilor agenti de vanzari un



comision de 800 de lei pentru fiecare contract incheiat cu o societate comerciald, ceea ce ar ridica
veniturile nete ale angajatilor performanti catre 1.000 de euro pe luna.

Vanzarile auto si asigurarile continud sa aduca cele mai mari comisioane pentru cei care reusesc sa
vanda, Insd numarul acestora este din ce In ce mai mic. Comisioanele care mai aduc inca venituri
constante agentilor de vanzari sunt cele din domeniul componentelor auto sau al uleiurilor de motor.



