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Audyt zewnętrzny 
i konsulting

„
Zapotrzebowanie na dobrych specjalistów stale rośnie. 
Nowym trendem jest duża liczba ofert pracy dla osób  
z doświadczeniem w mniejszych firmach doradczych,  
np. biurach rachunkowych.

Paulina Kaleta
Senior Recruiter
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Audyt zewnętrzny i konsulting jest branżą niezwykle 
dynamiczną i rozwojową. Zakres usług stale rośnie 
- oprócz audytu finansowego oraz doradztwa 
podatkowego i transakcyjnego pojawiają się nowe 
obszary, np. cyberbezpieczeństwo. Coraz bardziej 
popularny jest audyt strategiczny, który obiektywnie 
ocenia organizację i porównuje ją z konkurencją, 
zwiększając efektywność procesów biznesowych. 
Popyt na audyt i konsulting wynika z częstych zmian 
legislacyjnych oraz regulacyjnych, jak również z potrzeb 
wynikających ze specyficznego momentu dla danej 
organizacji (rozwój, fuzja, sprzedaż spółki,  
optymalizacja kosztów itp.).  

Audytor pełni przede wszystkim rolę eksperta 
reagującego na zmieniające się otoczenie i potrzeby 
spółki. Konieczne jest więc ciągłe zgłębianie wiedzy 
i śledzenie zmian dotyczących chociażby MSSF czy 
technologii informatycznej. Audytorzy coraz częściej 
postrzegani są jako partnerzy biznesowi, pomagający 
zidentyfikować ewentualne zagrożenia i proponujący 
skuteczne rozwiązania.   

Oczekiwania względem kandydatów są wysokie. 
Najczęściej zaczynają oni karierę jeszcze w trakcie 
studiów lub zaraz po ich ukończeniu. Walka o zdobycie 
stażu ma wiele etapów i wymaga wykonania 
szeregu testów analitycznych oceniających potencjał 
kandydata. Liczy się wiedza teoretyczna oraz rozwinięte 
umiejętności analityczne i interpersonalne. Firmy 
inwestują w młodych pracowników, pomagają im zdobyć 
ogromne doświadczenie w krótkim czasie i oferują 
dynamiczną ścieżkę awansu.   

Ukończenie kierunku ekonomicznego nie jest już 
warunkiem koniecznym. Większe znaczenie mają 

umiejętności analizy danych przy zastosowaniu 
najnowszych narzędzi oraz kompetencje  
w zarządzaniu projektem. Dziś w audycie równie 
mile widziani są matematycy, inżynierowie czy 
nawet biolodzy.  Ważnym atutem jest również 
komunikatywność.   

Najbardziej poszukiwani przez pracodawców  
są kandydaci z min. 2-letnim doświadczeniem, 
biegłą znajomością języka angielskiego i gotowością 
do częstych podróży służbowych.  
Nowym trendem jest duża liczba ofert pracy  
dla osób z doświadczeniem w mniejszych firmach 
doradczych, np. biurach rachunkowych. 

Zapotrzebowanie na dobrych specjalistów stale  
rośnie. Jednym z powodów jest duża rotacja,  
wynikająca z obciążenia - częstych wyjazdów 
służbowych, nadgodzin, stresu i pracy pod presją  
czasu. Pracownicy po zdobyciu doświadczenia 
często przechodzą do biznesu lub sektora SSC.   
Zapotrzebowanie na specjalistów w tym zawodzie 
w najbliższych latach utrzyma się na podobnym 
poziomie lub wzrośnie. Spodziewamy się rozwoju 
branży w obszarze nowych specjalizacji, głównie 
związanych z dynamicznym postępem technologii 
informatycznej.   

Wynagrodzenia audytorów zależą od wielu  
czynników i są zróżnicowane. Na stawki wpływa  
pozycja pracodawcy na rynku i wielkość organizacji, 
a także rodzaj świadczonych usług. Najlepiej 
wynagradzają giganci (PwC, Deloitte, KPMG, EY) 
oraz firmy z obszaru audytu strategicznego (McKinsey, 
Bain & Company, BSG). Tradycyjnie na najwyższe stawki  
mogą liczyć osoby pracujące w stolicy.  
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Manager 
w Dziale Audytu
Manager w firmie audytorskiej nadzoruje jednoczesne 
prowadzenie kilku projektów dla klientów 
zewnętrznych w przypadku małych lub średnich firm 
lub jednego dużego w przypadku dużej korporacji. 
Realizowane projekty to badania i przeglądy 
sprawozdań finansowych sporządzonych przez firmy, 
dla których obowiązek audytu wynika z polskiej 
ustawy o rachunkowości, wymogów związanych 
z raportowaniem do grupy, lub inne projekty zlecane 
przez zarząd lub radę nadzorczą (audyty due diligence, 
przeglądy kontroli wewnętrznych, projekty doradcze 
z obszaru rachunkowości finansowej). Sprawozdania 
finansowe są sporządzane według określonych 
standardów sprawozdawczości (PSR, IFRS, US GAAP) 
i zgodnie z tymi standardami podlegają badaniu. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • odpowiedzialność za organizację projektów 
audytorskich, tj. za ustalenie harmonogramu, 
terminu badania oraz dobór zespołu konsultantów 
i starszych konsultantów 

 • odpowiedzialność za kontakt i budowanie 
długoterminowych relacji z klientem na poziomie 
zarządu (dyrektor finansowy, prezes)  
lub rady nadzorczej 

 • nadzorowanie przygotowania raportu  
lub opinii z badania 

 • przedstawianie i omawianie z klientem wniosków 
z badania i wykrytych nieprawidłowości 

 • odpowiedzialność za prowadzenie negocjacji 
cenowych i podpisywanie umów z klientem

 • realizacja zadań sprzedażowych w ramach 
ustalonego budżetu 

 • udział w seminariach i konferencjach branżowych 
 • odpowiedzialność za zatrudnianie, szkolenie, 

motywowanie, ocenę i rozwój konsultantów 
i starszych konsultantów 

PROFIL 

Manager w dziale audytu to osoba posiadająca 
minimum sześcioletnie doświadczenie w firmie 
audytorskiej, które zdobywała na stanowisku 
konsultanta i starszego konsultanta. Idealny kandydat 
na managera posiada kwalifikację biegłego rewidenta, 
która uprawnia do wydawania opinii na temat 
sporządzonych sprawozdań finansowych lub certyfikat 
ACCA. Od managera oczekuje się również miękkich 
kompetencji, takich jak umiejętność zarządzania 
zespołem i budowania długoterminowych relacji 
z klientem. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Manager w dziale audytu może kontynuować 
karierę w audycie zewnętrznym, awansując kolejno 
na stanowisko starszego managera, dyrektora, 
a na końcu partnera. Alternatywna ścieżka kariery 
wiąże się ze stanowiskiem kontrolera finansowego, 
dyrektora finansowego lub managera ds. audytu 
wewnętrznego. Rozwój kariery ułatwia zdobycie 
kwalifikacji zawodowych ACCA, CIMA lub uprawnień 
biegłego rewidenta. 

 

dolny
kwartyl

 
mediana

BIG4

Second Tier

 

16 000

14 500

 

17 000

15 500

 

18 500

17 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Starszy Konsultant 
w Dziale Audytu
Starszy konsultant w firmie audytorskiej to pierwszy 
poziom stanowiska kierowniczego, na którym pracownik 
jest odpowiedzialny za samodzielne prowadzenie 
małych i średnich projektów oraz codzienny kontakt 
z klientem. W przypadku projektów realizowanych dla 
dużych firm starszy konsultant jest członkiem zespołu 
i odpowiada za część projektu. Realizowane projekty 
to badania i przeglądy sprawozdań finansowych 
sporządzonych przez firmy, dla których obowiązek 
audytu wynika z polskiej ustawy o rachunkowości, 
wymogów związanych z raportowaniem do grupy,  
lub inne projekty zlecane przez zarząd lub radę 
nadzorczą (audyty due diligence, przeglądy kontroli 
wewnętrznych, projekty doradcze z obszaru 
rachunkowości finansowej). Sprawozdania finansowe 
są sporządzane według określonych standardów 
sprawozdawczości (PSR, IFRS, US GAAP) i zgodnie z tymi 
standardami podlegają badaniu. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • odpowiedzialność za planowanie pracy w ramach 
prowadzonego projektu audytorskiego, 
z uwzględnieniem zakresu badania, identyfikacji 
rodzajów ryzyka, doboru narzędzi i procedur  
do badania 

 • zarządzanie grupą konsultantów (najczęściej  
1–4 osób) podczas projektu 

 • codzienny kontakt z klientem podczas projektu 
 • przygotowywanie wstępnej wersji opinii i raportu 

z badania, listy proponowanych korekt oraz listu 
do zarządu 

 • wspieranie i szkolenie konsultantów 
w realizowanych przez nich zadaniach 

PROFIL 

Starszy konsultant w dziale audytu to osoba 
posiadająca minimum trzyletnie doświadczenie 
w firmie audytorskiej, które zdobywała na stanowisku 
konsultanta i podczas praktyk. Idealny kandydat 
na starszego konsultanta posiada kwalifikację biegłego 
rewidenta, która uprawnia do wydawania opinii 
na temat sporządzonych sprawozdań finansowych, 
ewentualnie certyfikat ACCA, lub jest w trakcie 
ich uzyskiwania. Starszy konsultant powinien 
posiadać predyspozycje do zarządzania projektem 
oraz zespołem.  

PERSPEKTYWY ROZWOJU

Starszy konsultant w dziale audytu może kontynuować 
karierę w audycie zewnętrznym, awansując 
po kolejnych trzech latach na stanowisko managera, 
a następnie na stanowisko starszego managera. 
Aby kontynuować karierę w audycie, pracodawcy 
oczekują uzyskania uprawnień biegłego rewidenta 
lub kwalifikacji ACCA. Starszy konsultant może 
kontynuować karierę na stanowisku audytora 
wewnętrznego, specjalisty ds. kontrolingu  
lub kontrolera finansowego. Niektórzy z audytorów 
decydują się na kontynuowanie kariery w księgowości, 
np. na stanowisku samodzielnego lub głównego 
księgowego. 

 

dolny
kwartyl

 
mediana

BIG4

Second Tier

 

9 000

8 000

 

10 500

9 500

 

12 000

11 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 5% - 15%
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Konsultant 
w Dziale Audytu
Konsultant w firmie audytorskiej jako członek zespołu 
bierze udział w projektach audytowych pod nadzorem 
starszego konsultanta. Konsultantom, którzy posiadają 
przynajmniej dwuletnie doświadczenie, powierza 
się czasami samodzielne prowadzenie mniejszych 
projektów. Realizowane projekty to badania  
i przeglądy sprawozdań finansowych sporządzonych 
przez firmy, których obowiązek audytu wynika z polskiej 
ustawy o rachunkowości, wymogów związanych 
z raportowaniem do grupy, lub inne projekty zlecane 
przez zarząd lub radę nadzorczą (audyty due diligence, 
przeglądy kontroli wewnętrznych, projekty doradcze 
z obszaru rachunkowości finansowej). Sprawozdania 
finansowe są sporządzane według określonych 
standardów sprawozdawczości (PSR, IFRS, US GAAP) 
i zgodnie z tymi standardami podlegają badaniu. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • odpowiedzialność za badanie konkretnych 
elementów sprawozdania finansowego (np. środki 
trwałe, zapasy, należności, rezerwy) 

 • udział w inwentaryzacji zapasów lub środków 
trwałych przeprowadzanej przez klienta 

 • opisywanie procesów pod kątem identyfikacji 
kontroli wewnętrznych i rodzajów ryzyka 

 • testowanie kontroli wewnętrznych 
 • sprawdzanie poprawności rachunkowej 

sporządzonych sprawozdań finansowych  
i raportu/opinii z badania 

PROFIL 

Konsultant w dziale audytu to osoba posiadająca 
z reguły do trzech lat doświadczenia w firmie 
audytorskiej. Aby rozpocząć pracę na stanowisku 
konsultanta, należy ukończyć studia wyższe, 
najlepiej o profilu ekonomicznym, chociaż nie jest to 
wymóg. Należy posiadać umiejętności analityczne, 
komunikacyjne oraz pracy w zespole. Od kandydatów 
na stanowisku konsultanta oczekuje się gotowości do 
ciągłej nauki oraz do projektowego charakteru pracy.   

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Konsultant w dziale audytu może kontynuować karierę 
w audycie zewnętrznym, awansując po trzech latach 
na stanowisko starszego konsultanta. Niektórzy 
z konsultantów po ok. dwóch, trzech latach pracy 
decydują się na kontynuowanie kariery na stanowisku 
audytora wewnętrznego lub specjalisty ds. kontrolingu. 
Karierę w audycie wewnętrznym ułatwia rozpoczęcie 
procesu zdobywania kwalifikacji zawodowych ACCA  
lub CIMA, a w przypadku zamiaru pozostania 
w obszarze audytu zewnętrznego zalecane jest zdobycie 
uprawnień biegłego rewidenta. 

 

dolny
kwartyl

 
mediana

BIG4

Second Tier

 

6 000

5 200

 

7 000

5 800

 

7 700

6 300

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 5% - 10%
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Manager w Dziale 
Doradztwa Podatkowego
Manager w firmie doradztwa podatkowego odpowiada 
za prowadzenie jednego dużego lub kilku mniejszych 
projektów doradczych dla klientów zewnętrznych. Aby 
być wysokiej klasy ekspertem, manager specjalizuje 
się w określonym rodzaju podatku lub nawet branży. 
Najczęściej spotykane specjalizacje to podatki 
pośrednie (np. VAT i akcyza), podatki bezpośrednie 
(np. CIT), ceny transferowe, postępowanie podatkowe 
i sądowe, doradztwo w zakresie podatków osobistych 
oraz podatkowe aspekty fuzji i przejęć. Głębokość 
specjalizacji wśród managerów zależy od wielkości 
firmy/biura doradztwa podatkowego. Największa 
specjalizacja występuje w dużych kancelariach 
warszawskich, a z kolei manager zatrudniony 
w mniejszej firmie doradczej poza stolicą często zajmuje 
się wszystkimi rodzajami podatków. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • odpowiedzialność za organizację projektów 
doradczych, tj. za ustalenie harmonogramu, 
terminu projektu oraz dobór zespołu konsultantów 
i starszych konsultantów

 • odpowiedzialność za kontakt i budowanie 
długoterminowych relacji z klientem (główny 
księgowy, Tax Manager, dyrektor finansowy  
lub prezes) 

 • nadzorowanie przygotowania w zależności od 
rodzaju podatków i projektu: opinii, dokumentacji, 
przeglądu, raportu itp. 

 • przedstawianie i omawianie z klientem wniosków 
z przeglądów podatkowych 

 • odpowiedzialność za prowadzenie negocjacji 
cenowych i podpisywanie umów z klientem 

 • realizacja zadań sprzedażowych w ramach 
ustalonego budżetu 

 • udział w seminariach i konferencjach branżowych 
 • odpowiedzialność za zatrudnianie, szkolenie, 

motywowanie, ocenę, rozwój konsultantów 
i starszych konsultantów 

PROFIL 

Manager w dziale doradztwa podatkowego to osoba 
posiadająca minimum sześcioletnie doświadczenie 
w firmie doradczej, które zdobywała na stanowisku 
konsultanta i starszego konsultanta. Kandydat 
na managera powinien posiadać uprawnienia doradcy 
podatkowego. Istotnym wymogiem na tym stanowisku 
są miękkie kompetencje, takie jak umiejętność 
zarządzania zespołem i budowania długoterminowych 
relacji z klientem.  

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Manager może kontynuować karierę w firmie 
doradztwa podatkowego, awansując kolejno 
na stanowisko starszego managera, dyrektora, 
a na końcu partnera. Alternatywna ścieżka kariery 
to stanowisko Tax Managera w sektorze BPO/SSC 
lub w tradycyjnej firmie. Wielu managerów będących 
doradcami podatkowymi decyduje się na prowadzenie 
własnej praktyki. 

 

dolny
kwartyl

 
mediana

BIG4

Second Tier

 

16 000

14 500

 

17 000

15 500

 

18 500

17 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Starszy Konsultant 
w Dziale Doradztwa Podatkowego

 

dolny
kwartyl

 
mediana

BIG4

Second Tier

 

9 000

8 500

 

11 000

10 000

 

12 500

11 500

górny
kwartyl

Starszy konsultant w firmie doradztwa podatkowego 
jest pierwszym poziomem stanowiska kierowniczego, 
w ramach którego pracownik jest odpowiedzialny 
za samodzielne prowadzenie projektów oraz codzienny 
kontakt z klientem. Od poziomu starszego konsultanta 
następuje specjalizacja, której oczekują duże firmy 
doradcze, zwłaszcza te mające biura w Warszawie. 
Najczęściej spotykane specjalizacje to podatki 
pośrednie (np. VAT i akcyza), podatki bezpośrednie 
(np. CIT), ceny transferowe, postępowanie podatkowe 
i sądowe, doradztwo w zakresie podatków osobistych 
oraz podatkowe aspekty fuzji i przejęć. W przypadku 
mniejszych firm doradczych i lokalizacji poza stolicą 
starszy konsultant bierze udział w projektach z zakresu 
różnych podatków. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • odpowiedzialność za planowanie pracy w ramach 
prowadzonego projektu 

 • odpowiedzialność za przygotowanie wstępnej 
wersji w zależności od projektu: opinii podatkowej, 
dokumentacji, raportu, materiału  
do postępowania itp. 

 • zarządzanie grupą konsultantów podczas projektu 
 • codzienny kontakt z klientem podczas projektu 
 • wspieranie i szkolenie konsultantów 

w realizowanych przez nich zadaniach  
podczas projektu 

PROFIL 

Starszy konsultant to osoba posiadająca minimum 
trzyletnie doświadczenie w doradztwie podatkowym, 
które zdobywała na stanowisku konsultanta. Dobry 
kandydat na starszego konsultanta powinien 
posiadać uprawnienia doradcy podatkowego 
oraz mieć predyspozycje do zarządzania projektem 
oraz zespołem. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Starszy konsultant może kontynuować karierę 
w doradztwie podatkowym, awansując po kolejnych 
trzech latach na stanowisko managera, a następnie 
starszego managera. Starszy konsultant może 
zdecydować się również na pracę poza firmą doradczą, 
np. na stanowisku specjalisty ds. podatków lub Tax 
Managera w tradycyjnej firmie lub w sektorze BPO/
SSC. Niektórzy ze starszych konsultantów będących 
doradcami podatkowymi decydują się na prowadzenie 
własnej praktyki.

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 5% - 15%
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Konsultant 
w Dziale Doradztwa Podatkowego

 

dolny
kwartyl

 
mediana

BIG4

Second Tier

 

6 000

5 200

 

7 000

5 800

 

7 700

6 300

górny
kwartyl

Konsultant w firmie doradztwa podatkowego jako 
członek zespołu bierze udział w projektach doradczych 
pod nadzorem starszego konsultanta. Konsultantom, 
którzy posiadają przynajmniej dwuletnie doświadczenie, 
powierza się czasami samodzielne prowadzenie 
mniejszych projektów. Konsultant, zanim się zdecyduje 
na specjalizację w jednym z podatków, bierze udział 
w różnych projektach. Najczęściej występujące 
specjalizacje w firmach doradczych to podatki 
pośrednie (np. VAT i akcyza), podatki bezpośrednie 
(np. CIT), ceny transferowe, postępowanie podatkowe 
i sądowe, doradztwo w zakresie podatków osobistych 
oraz podatkowe aspekty fuzji i przejęć. Specjalizacja 
konsultantów, jeżeli chodzi o problematykę projektu, 
występuje częściej w dużych firmach doradczych 
i w biurach zlokalizowanych w Warszawie.  

ZAKRES OBOWIĄZKÓW
 
 • przygotowanie w zależności od rodzaju projektu 

elementów lub pełnych dokumentów: opinii 
podatkowych, raportów dokumentacji, materiału  
do postępowania 

 • wyszukiwanie i analiza informacji (przepisy 
podatkowe, orzeczenia sądów, interpretacje, prasa 
i literatura fachowa) 

 • przygotowywanie wniosków o interpretację 
podatkową do Ministerstwa Finansów 

 • sporządzanie pism do organów podatkowych 
oraz sądów administracyjnych 

 • udział w audytach i przeglądach podatkowych 
 • przygotowywanie formularzy i deklaracji 

podatkowych 
 • kontakty z klientami i organami skarbowymi 

PROFIL 

Konsultant to osoba posiadająca z reguły do trzech 
lat doświadczenia w firmie doradztwa podatkowego. 
Aby rozpocząć pracę na stanowisku konsultanta, 
należy ukończyć studia wyższe najlepiej o profilu 
ekonomicznym lub prawniczym. Na tym stanowisku 
liczą się umiejętności analityczne, komunikacyjne 
oraz pracy w zespole.  
Od kandydatów na stanowisku konsultanta oczekuje  
się gotowości do ekstensywnej nauki oraz  
projektowego charakteru pracy. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU

Konsultant może kontynuować karierę w doradztwie 
podatkowym, awansując po trzech latach 
na stanowisko starszego konsultanta, które jest 
pierwszym poziomem stanowiska kierowniczego 
w firmie doradczej. Aby zostać starszym konsultantem, 
pracodawca często oczekuje uzyskania uprawnień 
doradcy podatkowego. Osoby z doświadczeniem 
na stanowisku konsultanta mogą kontynuować karierę 
na stanowisku specjalisty ds. podatków  
lub samodzielnego księgowego w tradycyjnej firmie  
lub jako Tax Analyst w firmach typu BPO/SSC. 

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 5% - 10%
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Manager w Dziale 
Doradztwa Biznesowego

 

dolny
kwartyl

 

24 000

17 500

16 000

górny
kwartyl

 

32 000

22 000

21 000

 
mediana

 

27 000

19 000

18 000

Manager w firmie doradztwa biznesowego odpowiada 
za prowadzenie jednego dużego lub kilku mniejszych 
projektów doradczych dla klientów zewnętrznych. 
Usługi doradztwa biznesowego są w wysokim stopniu 
specjalistyczne i obejmują: doradztwo strategiczne, 
doradztwo operacyjne (m.in. poprawa efektywności 
procesów), zarządzanie ryzykiem, doradztwo IT 
oraz szereg usług doradczych dla sektora bankowo-
ubezpieczeniowego. Specyfika branż powoduje, 
że czasami to ona decyduje o głównej specjalizacji. 
Najwięcej usług doradczych wykonywanych jest 
na zamówienie sektora energetycznego, finansowego, 
telekomunikacyjnego czy paliwowego. Projekty, jakie 
są wykonywane dla klientów, dotyczą dostosowywania 
firm do określonych wymogów narzuconych 
przez ustawodawstwo w Polsce lub regulacje 
międzynarodowe, usług doradczych mających na celu 
zdefiniowanie strategii, poprawę efektywności  
lub audyt procesów. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • odpowiedzialność za organizację projektów 
doradczych, audytorskich i wdrożeniowych,  
tj. za ustalenie harmonogramu, terminu projektu 
oraz dobór zespołu konsultantów  
i starszych konsultantów 

 • odpowiedzialność za kontakt i budowanie 
długoterminowych relacji z klientem  
(zarząd lub dyrektor odpowiedniego działu)

 • nadzorowanie przygotowania w zależności  
od rodzaju projektu: opinii, raportu, rekomendacji, 
projektu funkcjonalnego, opisu systemu itp. 

 • przedstawianie i omówienie z klientem wniosków 
powstałych w procesie realizowania projektu

 • odpowiedzialność za prowadzenie negocjacji 
cenowych i podpisywanie umów z klientem

 • realizacja zadań sprzedażowych w ramach 
ustalonego budżetu 

 • udział w seminariach i konferencjach branżowych 
 • odpowiedzialność za zatrudnianie, szkolenie, 

motywowanie, ocenę i rozwój konsultantów 
i starszych konsultantów 

PROFIL 

Kandydat na managera w dziale doradztwa 
biznesowego to osoba posiadająca minimum 
siedmioletnie doświadczenie w firmie doradczej,  
które zdobywała na stanowisku konsultanta i starszego 
konsultanta lub była ekspertem z podobnym  
lub większym stażem w firmie działającej  
w określonej branży.  

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Manager może kontynuować karierę w firmie doradczej, 
awansując w pierwszej kolejności na stanowisko 
starszego managera, dyrektora, a na końcu partnera. 
Alternatywna ścieżka kariery związana jest z przejściem 
do biznesu na stanowisko kierownika lub dyrektora 
w branży, w której manager się specjalizuje. 

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Starszy Konsultant  
w Dziale Doradztwa Biznesowego

   

dolny
kwartyl

 
mediana

 

16 000

11 000

10 000

 

20 000

14 000

13 000

 

18 000

13 000

11 000

górny
kwartyl

Starszy konsultant w firmie doradztwa biznesowego 
jest pierwszym poziomem stanowiska kierowniczego, 
w ramach którego pracownik jest odpowiedzialny 
za samodzielne prowadzenie małych i średnich 
projektów oraz codzienny kontakt z klientem. Usługi 
doradztwa biznesowego są w wysokim stopniu 
specjalistyczne i obejmują: doradztwo strategiczne, 
doradztwo operacyjne (m.in. poprawa efektywności 
procesów), zarządzanie ryzykiem, doradztwo IT 
oraz szereg usług doradczych dla sektora bankowo-
ubezpieczeniowego. Specyfika branż powoduje, 
że czasami to ona decyduje o głównej specjalizacji. 
Najwięcej usług doradczych wykonywanych jest 
na zamówienie sektora energetycznego, finansowego, 
telekomunikacyjnego czy paliwowego. Projekty, jakie 
są wykonywane dla klientów, dotyczą dostosowywania 
firm do określonych wymogów narzuconych 
przez ustawodawstwo w Polsce lub regulacje 
międzynarodowe, usług doradczych mających na celu 
zdefiniowanie strategii, poprawę efektywności  
lub audyt procesów. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • odpowiedzialność za planowanie pracy w ramach 
prowadzonego projektu doradczego, audytowego 
lub wdrożeniowego 

 • odpowiedzialność za przygotowanie wstępnej 
wersji w zależności od projektu: opinii, raportu, 
rekomendacji, projektu funkcjonalnego, opisu 
systemu itp. 

 • zarządzanie grupą konsultantów/analityków 
podczas projektu 

 • codzienny kontakt z klientem podczas projektu 
 • wspieranie i szkolenie konsultantów 

w realizowanych przez nich zadaniach  
podczas projektu 

PROFIL 

Kandydat na starszego konsultanta to osoba 
posiadająca minimum czteroletnie doświadczenie 
w doradztwie biznesowym, które zdobywała 
na stanowisku konsultanta, analityka, lub specjalista 
z podobnym lub większym stażem w firmie  
działającej w określonej branży. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Starszy konsultant może kontynuować karierę 
w doradztwie biznesowym, awansując po kolejnych 
trzech latach na stanowisko managera, a następnie 
na starszego managera. Alternatywna ścieżka kariery 
związana jest z przejściem do biznesu na stanowisko 
specjalisty lub kierownika w branży, w której 
specjalizuje się konsultant. 

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 5% - 15%



54 AUDYT ZEWNĘTRZNY I KONSULTING

Goldman Recruitment Salary Survey 2019

Konsultant w Dziale 
Doradztwa Biznesowego
Konsultant w firmie doradztwa biznesowego jako 
członek zespołu bierze udział w projektach doradczych 
pod nadzorem starszego konsultanta. Usługi doradztwa 
biznesowego są w wysokim stopniu specjalistyczne 
i obejmują: doradztwo strategiczne, doradztwo 
operacyjne (m.in. poprawa efektywności procesów), 
zarządzanie ryzykiem, doradztwo IT oraz szereg usług 
doradczych dla sektora bankowo-ubezpieczeniowego. 
Specyfika branż powoduje, że czasami to ona 
decyduje o głównej specjalizacji. Najwięcej usług 
doradczych wykonywanych jest na zamówienie sektora 
energetycznego, finansowego, telekomunikacyjnego 
czy paliwowego. Projekty, jakie są wykonywane dla 
klientów, dotyczą dostosowywania firm do określonych 
wymogów narzuconych przez ustawodawstwo w Polsce 
lub regulacje międzynarodowe, usług doradczych 
mających na celu zdefiniowanie strategii, poprawę 
efektywności  lub audyt procesów. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • udział w projektach doradczych, audytorskich  
lub wdrożeniowych 

 • mapowanie i analiza procesów, zbieranie 
dokumentacji i informacji niezbędnych do realizacji 
projektu w różnych działach firmy klienta 

 • analiza zebranych informacji, proponowanie 
rozwiązań 

 • przygotowanie w zależności od rodzaju projektów 
elementów lub pełnych dokumentów: opinii, 
raportu, rekomendacji, projektu funkcjonalnego, 
opisu systemu itp. 

PROFIL 

Konsultant to osoba posiadająca z reguły do czterech 
lat doświadczenia w firmie doradztwa biznesowego. 
Wiele osób, które rozpoczynają karierę jako konsultanci 
w dziale audytu, decyduje się na jej kontynuację 
w obszarze doradztwa biznesowego. Od kandydatów 
na stanowisku konsultanta oczekuje się gotowości do 
ciągłej nauki oraz projektowego charakteru pracy. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Konsultant może kontynuować karierę w doradztwie 
biznesowym, awansując po czterech latach 
na stanowisko starszego konsultanta, który jest 
pierwszym poziomem stanowiska kierowniczego 
w firmie doradczej. Alternatywna ścieżka kariery 
związana jest z przejściem do biznesu na stanowisko 
specjalisty lub kierownika w branży, w której 
specjalizuje się konsultant. 

   

dolny

kwartyl

 

mediana

 

10 000

6 500

6 000

 

13 000

9 500

9 000

 

12 000

8 000

7 000

górny

kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 5% - 10%
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„
Dla specjalistów HR z sektora bankowego  
ciągłym wyzwaniem jest budowanie  
odpowiedniego kontekstu w ramach 
Employer Brandingu.

Wojciech Wójtowicz
Associate Manager

Bankowość
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Za nami kolejny bardzo ciekawy i pełen wyzwań rok  
dla polskiej bankowości. Nie zabrakło spektakularnych 
fuzji i połączeń, które znacząco zmieniły strukturę 
sektora bankowego w Polsce. Nastąpiło przejęcie 
Raiffeisen Polbanku przez BGŻ BNP Paribas 
oraz połączenie Deutsche Bank Polska z Bankiem 
Zachodnim WBK, który w kolejnym etapie dokonał  
dużego projektu rebrandingu na Santander Bank  
Polska. Zdarzenia te nie wpłynęły znacząco  
na ranking, jednak zdecydowanie umocniły pozycję  
tych banków pod względem aktywów na tle pozostałych 
banków komercyjnych. To nie koniec  
zmian - na 2019 r. przewidziana jest finalizacja  
przejęcia Euro Banku przez Bank Millennium oraz  
fuzja Getin Noble Bank z Idea Bank, którego  
wizerunek został mocno nadszarpnięty w związku  
za sprawą GetBack.  

Otoczenie makroekonomiczne pozytywnie wpływa 
na działalność banków. Sprzyja im utrzymanie tempa 
wzrostu polskiej gospodarki, wspieranej przez popyt 
konsumpcyjny, wspomagany poprawą sytuacji 
na rynku pracy. Rośnie zatrudnienie, spada bezrobocie, 
rozbudowywane są programy socjalne. Poziom 
optymizmu konsumentów i przedsiębiorstw  
jest wysoki.  

Sprzyjające otoczenie umożliwiło zwiększenie 
aktywności sektora bankowego w niektórych 
obszarach (m.in. w sprzedaży kredytów 
mieszkaniowych oraz kredytów konsumpcyjnych 
czy ilości transakcji w bankowości elektronicznej). 
Jednocześnie banki dalej dążą do optymalizacji kosztów 
i wzrostu efektywności działania, czego przejawem 
jest zmniejszanie zatrudnienia i restrukturyzacja sieci 
sprzedaży. 
Wpływ na ten trend mają również przejęcia i fuzje 
oraz rozwój bankowości elektronicznej. W ostatnim 
roku liczba pracowników sektora zmniejszyła
się o ok. 3 tys., zniknęło ponad 380 placówek. 

Dzięki stabilnej sytuacji i relatywnie korzystnym 
warunkom w szeregu obszarów wynik finansowy 

sektora bankowego był o 10,8% wyższy od osiągniętego 
w poprzednim roku (dane po III kw. 2018 r.). 

2018 rok upłynął również pod znakiem istotnych zmian 
w obszarach zmian regulacyjnych. W życie weszły cztery 
bardzo ważne akty prawne: ustawa o odzyskiwaniu 
środków z błędnego przelewu, dyrektywa PAD 
obligująca banki i SKOK-i do otworzenia darmowych 
podstawowych rachunków płatniczych, przepisy 
dotyczące mechanizmu podzielonej płatności (split 
payment)  oraz PSD II (Payment Services Directive). 
Dyrektywa ta zdaniem ekspertów zrewolucjonizuje 
rynek usług finansowych i jest zdecydowanie jednym 
z najważniejszych tematów dyskusji w środowisku 
bankowym i fintech. Przewiduje ona m.in. otwarcie 
się dostawców usług na zewnętrzne podmioty. Szansę 
zyskają także start-upy technologiczne wprowadzające 
nowe rozwiązania, które będą mogły wnioskować 
o licencję tzw. małej instytucji płatniczej. Powinno 
to istotnie wpłynąć na wzrost konkurencyjności, jak 
również umożliwić większą porównywalność cen usług 
bankowych i zoptymalizować adresowanie ofert do 
klientów konkurencji. W efekcie może to prowadzić do 
obniżenia marży ze sprzedaży usług i produktów. 

Digitalizacja oraz dalsze wdrażanie nowych technologii 
to stałe priorytety sektora instytucji finansowych. 
Z jednej strony rosną oczekiwania klientów, a banki 
mocniej bazują na „customer experience”. Z drugiej 
- rozwój startupów z branży fintech mobilizuje 
banki do szukania innowacyjnych rozwiązań 
oraz optymalizowania dotychczasowych procesów. 
Dodatkowo, zdaniem większości analityków cyfryzacja 
jest kluczem do utrzymania rentowności sektora 
bankowego. Warto zaznaczyć, że na tle globalnego 
rynku Polski sektor bankowy cechuje się wysoką 
dojrzałością cyfrową, zarówno w kanale internetowym, 
jak i mobilnym. Polskie banki korzystają z nowych, 
zaawansowanych metod dotarcia do nowych klientów 
za pośrednictwem Internetu i aplikacji mobilnych.  

Obszar rozwoju technologii będzie stanowił największe 
wyzwanie dla instytucji finansowych. 

Goldman Recruitment Salary Survey 2019
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Najważniejsze trendy: 
 • transformacja cyfrowa i modyfikacja modeli 

biznesowych związana z optymalizacją 
i automatyzacją procesów oraz rozwojem 
dodatkowych usług wykraczających poza 
tradycyjne oferty produktowe. Banki będą 
musiały zapewnić swoim klientom możliwość 
korzystania z odpowiedniego serwisu oraz palety 
nowoczesnych usług i produktów dostępnych 
w elektronicznych kanałach sprzedaży,   

 • intensywny rozwój aplikacji i platform  
ze strony dużych firm technologicznych,  
takich jak Google, Amazon, Alibaba,  
Facebook, Apple i innych. Firmy te wkraczają 
na dość hermetyczny dotychczas rynek bankowości 
detalicznej, wprowadzając innowacyjne 
rozwiązania płatnicze oraz kredytowe, 

 • rozwój sztucznej inteligencji, która będzie  
wspierała instytucje finansowe w zbieraniu 
i analizowaniu szczegółowych informacji 
o klientach, umożliwiając dalszy rozwój 
i doskonalenie usług oraz produktów, 

 • rozwój technologii blockchain, która może  
zapewnić klientom swobodny, bezpieczny  
i szybki dostęp do rozproszonej bazy 
danych, a bankom oraz innym uprawnionym 
instytucjom pomoże zoptymalizować koszty 
związane z przechowywaniem danych 
oraz zapewnieniem  
ich bezpieczeństwa, 

 • bezpieczeństwo danych staje się jednym 
z głównych wyzwań zarówno dla regulatorów, 
jak i banków. Ich celem będzie zapewnienie 
zdywersyfikowanych metod uwierzytelnienia 
transakcji oraz systematyczne inwestowanie 
w rozwiązania związane ze strategią zarządzania 
ochroną danych osobowych oraz cyber-ryzykiem. 

Dużym zainteresowaniem ze strony banków cieszą 
się specjaliści z obszaru nowych technologii, ryzyka 
kredytowego, rynkowego, operacyjnego oraz IT. 
Cyfryzacja powoduje widoczne odejście od tradycyjnego 
modelu bankowości. Bardzo dynamicznie rozwija 

się również obszar przeciwdziałania cyberatakom. 
W 2019 r. pracodawcy będą poszukiwali kandydatów 
z kompetencjami w zakresie analizy i wizualizacji 
danych oraz metod statystycznych. 

Ważnym konkurentem dla tradycyjnej bankowości 
pod kątem pozyskiwania talentów w obszarach nowych 
technologii, ryzyka i analizy danych w 2019 roku będzie 
globalny sektor usług finansowych (FSS). Największe 
firmy z branży bankowej coraz chętniej lokują swoje 
procesy biznesowe w Polsce i stają się bardzo 
atrakcyjnym pracodawcą dla menedżerów, ekspertów 
i specjalistów z wymienionych sektorów. Kandydaci 
w obliczu intensywnie zmieniającego się sektora 
bankowego naturalnie upatrują możliwości rozwoju 
i kontynuowania kariery w branży w nowo powstałych 
centrach zagranicznych banków. Sektor FSS (Financial 
Shared Services) przyciąga potencjalnych kandydatów 
możliwością pracy w globalnych strukturach, 
atrakcyjnym wynagrodzeniem i perspektywą rozwoju 
kompetencji zawodowych.  

Obszar tradycyjnej bankowości w świadomości 
absolwentów wydaje się coraz mniej atrakcyjnym 
wyborem. Wynika to z dużej dynamiki zmian - m.in. 
konsolidacji rynku, zmian regulacyjnych, procesów 
transformacyjnych oraz intensywnego rozwoju 
cyfryzacji oraz sektora fintech. Coraz częściej mimo 
kierunkowego wykształcenia studenci szukają 
możliwości rozwoju w innych obszarach gospodarki, 
w tym w firmach związanych z nowymi technologiami 
oraz sektorze SSC/BPO. Branże te postrzegają 
jako dynamiczniejsze i bardziej perspektywiczne. 
Dla specjalistów HR z sektora bankowego ciągłym 
wyzwaniem jest budowanie odpowiedniego kontekstu 
w ramach Employer Brandingu oraz zademonstrowanie 
młodemu pokoleniu atrakcyjnych modeli rozwoju 
zawodowego i osobistego w tym środowisku.  
Celem jest przywrócenie ofertom pracy w branży 
właściwego pozycjonowania i obalenie stereotypu, 
zgodnie z którym bankowość jest sektorem 
tradycyjnym, konserwatywnym, mało kreatywnym  
i pozbawionym dynamiki.
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Dyrektor 
Sprzedaży
Dyrektor odpowiada za stworzenie strategii 
sprzedażowej banku oraz monitorowanie jej 
wykonania. Opracowuje zarówno strategię ogólną, 
jak i współpracuje przy opracowywaniu strategii 
szczegółowych. Odgrywa kluczową rolę dla organizacji, 
ponieważ od poziomu realizacji zadań w podległym mu 
dziale zależy rentowność organizacji, a co za tym  
idzie – jej pozycja na rynku. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • tworzenie i realizacja strategii sprzedaży 
z uwzględnieniem realizacji krótko- 
i długoterminowych celów całej organizacji 

 • realizacja wyznaczonych celów budżetowych 
oraz podejmowanie działań mających na celu 
wsparcie i zwiększenie sprzedaży 

 • monitorowanie pracy i koordynacja podległego 
zespołu w strukturze organizacji 

 • monitorowanie konkurencyjności portfela 
produktów oraz udział w projektach strategicznych 
związanych z rozbudową alternatywnych  
kanałów sprzedaży 

 • podnoszenie standardów jakościowych w celu 
zapewnienia odpowiedniego poziomu  
satysfakcji klienta

 • współpraca z innymi działami, np. ryzyka, operacji 

PROFIL 

Kandydat na stanowisku dyrektora ds. sprzedaży 
powinien mieć kilkunastoletnie doświadczenie 
w działach sprzedażowych sektora bankowego, w tym 
co najmniej kilka lat na stanowisku kierowniczym,  
np. dyrektora ds. sprzedaży dla klientów 
korporacyjnych bądź detalicznych. Osoba pełniąca  
tę funkcję powinna wyróżniać się doskonałą 
znajomością rynku oraz umiejętnością myślenia 
strategicznego. Na stanowisku dyrektora sprzedaży 
wymagana jest umiejętność zarządzania i motywowania 
podległego zespołu, z uwzględnieniem sytuacji 
kryzysowych. Osoba na powyższym stanowisku 
powinna również charakteryzować się silną orientacją 
na wyniki i dążeniem do wyznaczonych celów. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Perspektywa rozwoju kariery dla dyrektora ds. 
sprzedaży jest skorelowana z poziomem realizacji 
wyników sprzedażowych i jakościowych. Najzdolniejsi 
mają szanse na awans pionowy i przejście bezpośrednio 
do zarządu banku/instytucji finansowej na stanowisko 
wiceprezesa zarządu odpowiedzialnego za sprzedaż 
i/lub prezesa zarządu. Oczywiście nie jest to jedyna 
możliwość rozwoju, wielu dobrych managerów 
otrzymuje również oferty na stanowiska analogiczne 
w organizacjach konkurencyjnych, ale o lepszej pozycji 
rynkowej, lub w spółkach leasingowych 
czy faktoringowych. 

   

dolny
kwartyl

 
mediana

 

26 000

24 000

22 000

18 000

 

38 000

36 000

30 000

28 000

 

29 000

27 000

26 000

24 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 15% - 40%
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Regionalny 
Dyrektor Sprzedaży
Regionalny dyrektor sprzedaży odpowiada 
za kompleksowe zarządzanie procesem sprzedaży 
w danym regionie geograficznym. Rozlicza się nie 
tylko z wykonania powierzonego budżetu, ale także 
monitoruje wskaźniki jakościowe i ryzyko związane 
z portfelem obsługiwanych klientów. Jest to stanowisko 
występujące w dużych i średnich organizacjach, czasami 
wspierane przez szefa makroregionu.  
Poziom wynagrodzenia jest silnie uzależniony  
od wielkości powierzonego regionu. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • zarządzanie budżetem i zespołem sprzedażowym 
w podległym regionie, zgodnie z przyjętą strategią 
organizacji 

 • kontrola i monitorowanie realizacji założonych 
celów ilościowych i jakościowych w regionie

 • opracowywanie cyklicznych raportów i prognoz 
dotyczących poziomu wykonywania planów 
sprzedażowych 

 • podejmowanie działań mających na celu 
zwiększanie wyników poprzez dostarczanie 
szkoleń, wdrażanie najlepszych praktyk 
oraz optymalizowanie działań w podległym zespole 

 • modelowanie procesu sprzedaży poprzez analizę 
potencjału powierzonego rynku 

 • rozwój kadr w podległym regionie poprzez 
motywowanie zespołu oraz udział w procesach 
rekrutacji na stanowiska strategiczne 

PROFIL 

Regionalny dyrektor sprzedaży powinien mieć 
przynajmniej pięcioletnie doświadczenie w zarządzaniu 
strukturami sprzedaży na stanowisku dyrektora 
regionu/makroregionu, alternatywnie dużego 
oddziału. Istotna na tym stanowisku jest umiejętność 
motywowania podległego zespołu do osiągania 
powierzonych celów oraz determinacja, konsekwencja 
i samodyscyplina. Dla objęcia powyższej roli 
niezwykle ważna jest doskonała znajomość rynku 
finansowego i oferty produktowej. Osoby pełniące 
funkcję regionalnego dyrektora sprzedaży powinny 
także wyróżniać się zdolnością autoprezentacji 
i umiejętnością budowania relacji z otoczeniem. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Naturalnym krokiem w karierze regionalnego 
dyrektora sprzedaży jest objęcie stanowiska dyrektora 
sprzedaży i do tego szczebla aspiruje większość 
kandydatów. Alternatywą może być przejście do innego 
działu, np. ryzyka (kredytowego lub operacyjnego), 
także na stanowisko zarządcze. Część kandydatów 
posiadających doświadczenie w bankowości 
korporacyjnej na tym etapie decyduje się na wyjście 
poza sektor bankowy i kontynuację kariery po stronie 
finansów korporacyjnych, np. na stanowisku dyrektora 
finansowego. Rozważając taką opcję, warto uzupełnić 
swoje kwalifikacje o ACCA lub CIMA. 

   

dolny
kwartyl

 
mediana

 

20 000

14 000

 

28 000

25 000

 

24 000

19 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 15% - 40%
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Dyrektor Oddziału / 
Centrum Korporacyjnego
Dyrektor oddziału odpowiada za kompleksowe 
zarządzanie oddziałem banku. Jeżeli dany oddział 
zajmuje się obsługą średnich i dużych klientów 
biznesowych, to nosi często nazwę centrum 
korporacyjnego. Dyrektor odpowiada za bieżące 
funkcjonowanie oddziału, obsługę firm oraz za ryzyko 
związane z portfelem obsługiwanych klientów. Poziom 
wynagrodzenia na tym stanowisku jest wyjątkowo 
zróżnicowany i zależy od wielkości oddziału, wartości 
obsługiwanego portfela kredytowego oraz lokalizacji.

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • zarządzanie i organizacja sprzedaży w segmencie 
klientów obsługiwanych przez oddział/ 
centrum korporacyjne 

 • bezpośredni kontakt i budowanie relacji 
z największymi klientami obsługiwanymi przez 
oddział/centrum korporacyjne 

 • nadzorowanie i rozliczanie wyników sprzedaży 
doradców klienta/Relationship Managerów, nadzór 
nad realizacją zadań, motywowanie i bieżący 
coaching członków zespołu 

 • realizacja wyznaczonych celów budżetowych 
oraz podejmowanie działań mających na celu 
wsparcie i zwiększenie sprzedaży 

 • monitorowanie poziomu rezerw, przekroczenia 
limitów oraz zapisów w umowach w odniesieniu  
do klientów oddziału/centrum korporacyjnego 

 • monitorowanie konkurencyjności portfela 
produktów bankowych oferowanych klientom 
biznesowym przez inne instytucje finansowe 

PROFIL 

Kandydat na stanowisko dyrektora oddziału 
powinien mieć przynajmniej kilkuletnie 
doświadczenie na stanowisku Relationship Managera, 
starszego doradcy klienta lub dyrektora mniejszej 
placówki bankowej. Dodatkowo od dyrektora oddziału 
wymagana jest również znajomość wewnętrznych 
regulacji dotyczących ryzyka obowiązujących w banku 
i zasad analizy finansowej. Dyrektor oddziału powinien 
posiadać wysoko rozwinięte umiejętności zarządzania 
zespołem, motywowania oraz ponadprzeciętne 
umiejętności budowania relacji z klientem. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Dyrektor oddziału/centrum korporacyjnego może 
awansować na stanowisko dyrektora regionu. 
Alternatywna ścieżka kariery dla dyrektora oddziału 
dotyczy objęcia funkcji dyrektora ds. ryzyka. 
Niektórzy z dyrektorów posiadających doświadczenie 
w bankowości korporacyjnej decydują  
się na kontynuację kariery poza bankiem,  
np. na stanowisku dyrektora finansowego. Jeżeli któryś 
z bankowców nosi się z takim zamiarem, to warto 
pomyśleć o kwalifikacji ACCA lub CIMA.

   

dolny
kwartyl

 
mediana

 

18 300

9 300

7 400

 

25 000

14 500

10 000

 

21 000

11 500

8 700

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 15% - 30%
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Doradca Klienta / 
Relationship Manager
Doradca klienta/Relationship Manager to osoba 
pierwszego kontaktu dla klienta detalicznego  
lub biznesowego, która z jednej strony reprezentuje 
interesy banku, oferując jego usługi przy określonych 
założeniach dotyczących ryzyka, a z drugiej buduje 
trwałe relacje z klientem i rozumie jego potrzeby. 
Relationship Manager utrzymuje kontakty w zależności 
od wielkości firmy: z dyrektorem finansowym, prezesem 
lub właścicielem. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • budowanie długoterminowych relacji z obecnymi 
klientami oraz pozyskiwanie nowych 

 • realizowanie planów sprzedażowych 
 • analiza potrzeb klienta w celu przygotowania 

oferty produktów i usług bankowych dostosowanej 
do profilu klienta

 • współpraca z innymi departamentami banku, 
której celem jest przygotowanie kompleksowej 
oferty spełniającej oczekiwania klienta 

 • współpraca z działem ryzyka przy weryfikowaniu 
wniosków kredytowych 

 • zarządzanie portfelem klientów w celu 
maksymalizacji rentowności przy założeniach 
dotyczących ryzyka 

PROFIL 

Kandydat na stanowisko Relationship Managera 
powinien posiadać doświadczenie w pracy z klientami 
biznesowymi oraz wiedzę z zakresu technik sprzedaży 
i negocjacji. Istotna jest również ogólna wiedza 
makroekonomiczna oraz umiejętność analizy 
sprawozdań finansowych i kondycji finansowej klienta. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Relationship Manager może awansować na stanowisko 
dyrektora oddziału bankowości korporacyjnej, jeżeli 
odnosił sukcesy sprzedażowe i dodatkowo posiada 
kompetencje do zarządzania zespołem. Inne możliwości 
kontynuowania kariery w bankowości to obszar 
treasury lub ryzyka. Dla doradcy klienta wachlarz 
możliwości kontynuacji kariery jest bardzo szeroki. 
Jeżeli ktoś zdecyduje się związać swoją przyszłość 
z bankowością, to zyskuje szansę na objęcie po kilku 
latach stanowiska dyrektora niewielkiego oddziału 
banku detalicznego lub Relationship Managera.  

   

dolny
kwartyl

 
mediana

 

11 000

9 000

6 700

3 800

 

19 000

15 500

8 500

5 800

 

14 500

12 000

7 700

4 400

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 15% - 30%
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Dyrektor 
ds. Ryzyka
Dyrektor ds. ryzyka odgrywa kluczową rolę 
w projektowaniu, wdrażaniu i usprawnianiu modeli 
dotyczących obszarów zarówno ryzyka operacyjnego, 
jak i finansowego. Poprzez stałą współpracę z działem 
compliance sprawuje nadzór nad procedurami, 
eliminuje ryzyka związane z działalnością operacyjną 
banku i zapewnia zgodność tej działalności z zasadami 
i wymogami prawnymi w zakresie ryzyka rynkowego. 
Zła sytuacja ekonomiczna na wielu rynkach 
finansowych oraz regulacje formalnoprawne, tak jak 
wytyczne Basel II/III, sprawiły, że rola dyrektora ds. 
ryzyka w instytucjach finansowych stała się jeszcze 
bardziej ceniona. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • udział w kreowaniu polityki zarządzania  
ryzykiem w organizacji 

 • zapewnienie przestrzegania zasad i polityki 
organizacji w zakresie ryzyka 

 • tworzenie modeli, narzędzi i wdrażanie systemów 
mających na celu ograniczanie różnego rodzaju 
ryzyka przy współpracy z innymi działami 
(compliance, audytu, finansowym i operacji) 

 • formułowanie rekomendacji dla zarządu z zakresu 
działań, jakie należy podjąć w celu  
zabezpieczenia ryzyka 

 • nadzór nad zgodnością tworzonych procedur 
z aktualnym ustawodawstwem i wewnętrznymi 
procedurami organizacji 

 • ustalanie i testowanie warunków brzegowych  
dla punktów kontrolnych 

 • zarządzanie podległym zespołem kierowników  
ds. ryzyka 

PROFIL 

Od kandydata na stanowisko dyrektora ds. ryzyka 
wymaga się wieloletniego doświadczenia w bankowości 
w działach ryzyka lub audytu na stanowiskach 
zarządczych. Ponadto osoba ta musi doskonale 
znać przepisy regulujące funkcjonowanie systemu 
bankowego. Niezbędne są także umiejętności 
analityczne. Od dyrektora ds. ryzyka oczekuje  
się nie tylko umiejętności zarządzania zespołem,  
ale także niejednokrotnie zarządzania 
międzynarodowymi projektami. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

W związku z tym, że jest to bardzo znacząca rola 
w organizacji, dyrektor ds. ryzyka może awansować 
na członka zarządu. Alternatywą dla tego stanowiska 
może być przejście do firmy z branży konsultingowej 
na stanowisko dyrektora/Senior Managera, jednak 
w tym przypadku są preferowani kandydaci, którzy 
mają już wcześniejsze doświadczenie po stronie firmy 
doradczej lub uczestniczyli po stronie klienta  
w takich projektach.

Dyrektor ds. ryzyka

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska

dolny
kwartyl

 
mediana

 

21 500

 

33 000

 

27 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Dyrektor 
ds. Ryzyka Kredytowego
Dyrektor ds. ryzyka kredytowego odpowiada 
za monitorowanie oraz kontrolę poziomu ryzyka 
ponoszonego w związku z działalnością banku. Osoba 
na tym stanowisku odpowiada za przestrzeganie norm 
oraz limitów ryzyka kredytowego. Do jej obowiązków 
należy także nadzór nad efektywną weryfikacją 
wniosków kredytowych pod kątem zgodności 
z obowiązującymi przepisami prawnymi w odniesieniu 
zarówno do ustawodawstwa, jak i regulacji 
wewnętrznych banku. W kontekście bezpieczeństwa 
finansowego banku oraz jego efektywności biznesowej 
z pewnością jest to jedna z kluczowych ról. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW  

 • zarządzanie ryzykiem kredytowym w banku 
 • ustalenie strategii limitów kredytowych 

na poziomie centrali i monitorowanie  
portfela kredytowego 

 • udział w tworzeniu projektów umów, 
dokumentów i rozwiązań mających na celu 
zapewnienie bezpieczeństwa finansowego banku 
oraz ograniczanie ryzyk biznesowych i rynkowych 

 • nadzór nad sprawozdawczością kredytową 
na poziomie informacji zarządczej 

 • nadzór nad przestrzeganiem procedur 
i regulaminów przez pracowników 

 • opiniowanie wniosków kredytowych w przypadku 
niestandardowych sytuacji wykraczających 
poza ustanowione procedury 

 • zarządzanie podległym zespołem kadry 
kierowniczej odpowiedzialnej za zarządzanie 
ryzykiem kredytowym 

PROFIL 

Kandydat na stanowisku dyrektora ds. ryzyka 
kredytowego powinien mieć kilkunastoletnie 
doświadczenie w bankowości w działach ryzyka,  
w tym co najmniej kilka lat na stanowisku 
kierowniczym, np. kierownika zespołu analiz 
kredytowych. W tej roli, oprócz umiejętności miękkich 
związanych z zarządzaniem zespołem, równie ważne  
są zdolności analityczne oraz dogłębna wiedza 
z zakresu ryzyka kredytowego i obowiązujących 
procedur. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Dyrektor ds. ryzyka kredytowego jest na tyle 
kluczowym stanowiskiem dla całej organizacji, 
że naturalną ścieżką rozwoju jest awansowanie 
na członka zarządu banku, który będzie odpowiedzialny 
za kontrolę ryzyk. Opcjonalną ścieżką rozwoju może 
być także stanowisko zarządcze związane z analizą 
kredytową poza sektorem bankowości.

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska
dolny

kwartyl
 

mediana

 

30 000

 

24 000

Dyrektor ds. ryzyka

Kredytowego

 

20 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Analityk 
Kredytowy
Analityk kredytowy odgrywa kluczową rolę w procesie 
podejmowania decyzji dotyczącej przyznawania 
i odnawiania finansowania lub innych produktów 
bankowych dla klienta biznesowego. Analityk 
kredytowy na podstawie przeprowadzonej analizy 
wydaje rekomendację do wniosku złożonego przez 
klienta. Na podstawie rekomendacji analityka komitet 
kredytowy podejmuje ostateczną decyzję. W całym 
procesie decyzyjnym o przyznaniu finansowania dla 
klienta pod uwagę brane jest wiele czynników, w tym te 
całkowicie mierzalne, m.in. bieżąca sytuacja finansowa, 
wewnętrzne wytyczne banku dotyczące ekspozycji 
na ryzyko, zabezpieczenie, jak również te subiektywne 
i niepodlegające tak łatwo obliczeniom,  
jak np. doświadczenie i potencjał zarządu, branża 
i otoczenie rynkowe. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • analizowanie ryzyka kredytowego klientów 
i transakcji z segmentu klientów biznesowych 

 • przygotowywanie dokumentów projektów umów 
kredytowych i zabezpieczeń, decyzji kredytowych 

 • uczestniczenie w spotkaniach z klientem 
biznesowym 

 • bieżąca współpraca z doradcą klienta / 
Relationship Managerem 

 • obsługa zleceń dotyczących uruchomienia i spłaty 
produktów kredytowych 

 • okresowy monitoring sytuacji ekonomiczno-
finansowej kredytobiorców 

PROFIL 

Kandydat na stanowisko analityka kredytowego 
powinien posiadać gruntowną wiedzę z obszaru 
analizy sprawozdań finansowych i rachunkowości, 
aby móc prawidłowo ocenić sytuację finansową 
kredytobiorcy. Istotna jest wiedza dotycząca portfela 
produktów oferowanych przez bank, ich marżowości 
oraz ekspozycji na ryzyko. Analityk kredytowy powinien 
być absolwentem uczelni o profilu ekonomicznym, 
posiadać umiejętności analityczne oraz umiejętność 
pracy w zespole.   

PERSPEKTYWY ROZWOJU  

Przed analitykiem kredytowym stoi możliwość awansu 
na stanowiska kierownicze w strukturze bankowości 
korporacyjnej, jak i detalicznej w obszarze ryzyka  
(np. kierownik zespołu analiz kredytowych). Jeżeli 
analityk kredytowy ma predyspozycje osobowościowe 
do budowania relacji z klientem, może kontynuować 
karierę na stanowisku doradcy klienta / Relationship 
Managera. Alternatywą dla analityka jest praca poza 
bankowością, np. na stanowisku specjalisty  
ds. kontrolingu.  

   

dolny
kwartyl

 
mediana

7 700

7 000

13 500

12 000

10 000

9 200

górny
kwartyl

   

dolny
kwartyl

 
mediana

górny
kwartyl

   

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 5% - 15%
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Product 
Manager
Głównym zadaniem Product Managera jest kreowanie 
i wdrażanie nowych produktów i usług dla klientów 
biznesowych i indywidualnych przy uwzględnieniu 
warunków rynkowych, produktów oferowanych 
przez konkurencję oraz marży i ryzyka. Rola Product 
Managera jest kluczowa w bankowości, ponieważ 
w strukturze macierzowej skupia ona odpowiedzialność 
za oferowany produkt w sposób wielowymiarowy. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • koordynacja i nadzór nad rozwojem oferty 
w zakresie produktu lub grupy produktów 
oferowanych przez bank dla klientów 
indywidualnych i biznesowych (produkty 
inwestycyjno-ubezpieczeniowe, kredytowe, 
oszczędnościowe itp.) 

 • odpowiedzialność za politykę cenową 
oraz kontrolę kosztów i budżetu  
dla zarządzanego produktu 

 • współudział w tworzeniu polityki ryzyka  
dla produktu 

 • modyfikacja i usprawnianie procedur  
dla zarządzanego produktu 

 • wspieranie działań sieci sprzedaży mających 
na celu realizację celów sprzedażowych,  
w tym prowadzenie szkoleń produktowych 

 • współpraca w zakresie prowadzonych działań 
marketingowych (kampanie reklamowe,  
materiały informacyjne) 

 • współpraca z działem IT pod kątem wdrażania 
rozwiązań związanych z produktem 

 • bieżąca analiza rynku pod kątem pozycjonowania 
produktów 

PROFIL 

Kandydat na stanowisko Product Managera powinien 
mieć wszechstronną wiedzę z obszaru marketingu, 
analizy finansowej, ryzyka czy nawet IT. Do istotnych 
kompetencji Product Managera należy umiejętność 
komunikacji, pracy zespołowej i zarządzanie 
projektem. Karierę w obszarze zarządzania produktem 
w bankowości detalicznej mogą realizować zarówno 
absolwenci, którzy rozpoczynają pracę w tym dziale 
na stanowiskach asystenckich, lub pracownicy innych 
działów banku, np. marketingu, sprzedaży czy ryzyka, 
ale pod warunkiem że posiadają kompetencje i wiedzę 
wymaganą na tym stanowisku. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Product Manager jest stanowiskiem eksperckim,  
ale łączy w sobie również kompetencje z obszaru 
zarządzania projektem. Perspektywy awansu 
w przypadku tego stanowiska dotyczą takich ról jak 
Senior Product Manager lub dyrektor ds. produktów, 
a następnie poziomu zarządu banku. Osoby, które 
zdobyły doświadczenie na tym stanowisku, mogą 
kontynuować karierę w innych działach banku 
na stanowiskach kierowniczych, np. w dziale 
marketingu lub ryzyka. 

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska
dolny

kwartyl
 

mediana 

10 000

 

14 500

 

13 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Ubezpieczenia

„
Wszystko wskazuje na to, że w kolejnych latach branżę 
ubezpieczeniową czeka rewolucja technologiczna. 
Zwiększy to zapotrzebowanie na specjalistów  
i menedżerów z obszaru IT, Big Data oraz bezpieczeństwa.

Wojciech Wójtowicz
Associate Manager
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2018 r. przyniósł wiele zmian regulacyjnych  
w sektorze ubezpieczeniowym. Najważniejsze  
z nich to wdrożenie dyrektywy RODO, IDD oraz PSD2. 
Dużym wyzwaniem w dalszym ciągu pozostaje 
postępująca automatyzacja branży. 

W obszarze sprzedaży obserwujemy intensywny 
rozwój ofert produktowych ubezpieczycieli, którzy 
dostrzegli potrzebę przygotowania coraz bardziej 
spersonalizowanych produktów. Rynek rozwija  
się w dwóch kierunkach: automatyzacji sprzedaży  
(np. polis turystycznych, komunikacyjnych, 
majątkowych) oraz wzrostu sprzedaży produktów 
relacyjnych, czyli emerytur, polis na życie,  
ubezpieczeń zdrowotnych i usług doradztwa.  
Firmy ubezpieczeniowe nieustannie szukają nowych 
kanałów sprzedaży i udoskonalają ofertę  
oraz obsługę klienta, wykorzystując nowe 
technologie. 

W 2018 roku weszła w życie dyrektywa UE dot. 
dystrybucji ubezpieczeń IDD. Ten kluczowy dla 
brokerów i zakładów ubezpieczeniowych akt prawny 
organizuje proces sprzedaży i zarządzanie  
produktami. Jego głównym zadaniem  
jest ograniczenie missellingu (nieetycznej sprzedaży) 
oraz położenie nacisku na badanie potrzeb klienta 
w celu zapewnienia obiektywnej, rzetelnej porady 
dotyczącej usług ubezpieczeniowych. 

Długo oczekiwaną zmianą w ubezpieczeniach było 
wprowadzenie możliwości podejmowania decyzji 
dotyczącej sprzedaży i wyceny produktu dla klienta 
w czasie rzeczywistym, w oparciu o informacje 
pochodzące z analizy wielu baz danych.  

Szansą jest tu dla ubezpieczycieli dyrektywa PSD2, 
odpowiedź UE na dynamiczny wzrost sprzedaży 
e-commerce oraz pojawienie się firm i start-upów 
oferujących usługi finansowe za pośrednictwem 
nowych technologii.  

Branża ubezpieczeń z uwagą obserwuje postępującą 
cyfryzację banków i budowanie relacji z klientem 
przez internet. Dostawcy polis chcą pójść tą samą 
drogą i wszystko wskazuje na to, że w kolejnych 
latach branżę czeka rewolucja technologiczna. 
Jeszcze bardziej zwiększy to zapotrzebowanie 
na specjalistów i menedżerów z obszaru IT, Big Data 
oraz bezpieczeństwa. Skok technologiczny ma ułatwić 
młodym ludziom, przyzwyczajonym do prostych 
i intuicyjnych rozwiązań, efektywne poruszanie się 
w obszarze ubezpieczeń. Digitalizację dostawców polis 
po części wymusza również niezwykle dynamiczny 
rozwój branży FinTech (dla ubezpieczeń nazywanej 
InsurTechem), która może odebrać sporą część biznesu 
tradycyjnym ubezpieczycielom.  

Rok 2019 zapowiada się pracowicie. Z uwagi na zmiany 
regulacyjne Towarzystwa Ubezpieczeniowe będą 
zobowiązane do dostosowania do ich zapisów 
dokumentacji, infrastruktury IT i procesów. W związku 
z tym zapotrzebowanie na specjalistów i menedżerów 
z obszaru ryzyka i aktuariuszy nadal będzie rosło, 
zwłaszcza że kompetencje te są coraz bardziej 
atrakcyjne dla pracodawców z innych sektorów, 
w tym bankowego. Duże wyzwania w obszarach 
technologicznych powodują również konieczność 
zwiększania struktur i inwestowania w rozwój działów 
IT. Zapotrzebowanie na agentów i brokerów pozostaje 
na stale wysokim poziomie. 

Goldman Recruitment Salary Survey 2019
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Dyrektor 
Sprzedaży
Dyrektor sprzedaży odpowiada za udział w stworzeniu 
strategii sprzedażowej firmy ubezpieczeniowej 
oraz monitorowanie jej wykonania. W zadaniu tym 
konsultuje się bezpośrednio z zarządem. Współpracuje 
również z regionalnymi dyrektorami sprzedaży w celu 
ustalenia strategii szczegółowych. Odgrywa kluczową 
rolę dla organizacji, ponieważ od poziomu realizacji 
zadań w podległym mu dziale zależy rentowność 
organizacji, a co za tym idzie – jej pozycja na rynku. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • tworzenie i realizacja strategii sprzedaży 
z uwzględnieniem realizacji krótko 
i długoterminowych celów całej organizacji

 • realizacja wyznaczonych celów budżetowych 
oraz podejmowanie działań mających na celu 
zwiększenie sprzedaży 

 • monitorowanie pracy, koordynacja i rozwój 
podległego zespołu w strukturze organizacji 

 • monitorowanie konkurencyjności portfela 
produktów ubezpieczeniowych 

 • podnoszenie standardów jakościowych w celu 
zapewnienia odpowiedniego poziomu satysfakcji 
klienta 

PROFIL 

Kandydat na stanowisku dyrektora ds. sprzedaży 
powinien mieć kilkunastoletnie doświadczenie 
w działach sprzedażowych sektora ubezpieczeniowego, 
w tym co najmniej kilka lat na stanowisku kierowniczym, 
np. regionalnego dyrektora ds. sprzedaży. Osoba 
pełniąca tę funkcję powinna wyróżniać się doskonałą 
znajomością rynku, jak też oferty produktowej 
konkurencji. Na stanowisku dyrektora sprzedaży 
wymagana jest umiejętność zarządzania, motywowania 
oraz planowania rozwoju podległego zespołu. 
Osoba na powyższym stanowisku powinna również 
charakteryzować się silną orientacją na wyniki 
i dążeniem do wyznaczonych celów.  

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Perspektywa rozwoju kariery dla dyrektora  
ds. sprzedaży jest uzależniona od poziomu realizacji 
wyników sprzedażowych. Osoby osiągające najlepsze 
rezultaty mają szanse na awans pionowy i przejście 
bezpośrednio do zarządu spółki na stanowisko 
wiceprezesa zarządu odpowiedzialnego za sprzedaż 
i/lub prezesa zarządu. Oczywiście nie jest to jedyna 
możliwość rozwoju, wielu dobrych managerów 
otrzymuje również oferty na stanowiska analogiczne 
w organizacjach konkurencyjnych. Ciekawą alternatywą 
może być także oferta z organizacji będących w fazie 
start-up, dającej możliwość realizacji własnej wizji 
rozwoju i uczestniczenia w budowaniu nowej marki 
na rynku ubezpieczeniowym.

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska
dolny

kwartyl
 

mediana 

19 000

 

28 000

 

24 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 15% - 30%
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Regionalny 
Dyrektor Sprzedaży
Regionalny dyrektor sprzedaży jest odpowiedzialny 
za zarządzanie powierzonym obszarem geograficznym 
poprzez nadzór nad zespołami i oddziałami, aktywne 
działania mające na celu zwiększenie poziomu 
sprzedaży, przygotowywanie budżetu oraz planów 
sprzedażowych i zarządzanie nimi, monitorowanie 
poziomu wykonania założonych celów. Jest to szczebel 
stanowiska występujący w strukturach średnich 
i dużych organizacji. W zależności od przyjętej strategii 
może odpowiadać za wyniki w sieci bezpośredniej 
(własnej), jak też sieci pośredniej. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • tworzenie i realizacja strategii sprzedaży 
z uwzględnieniem specyfiki lokalnej, analizowanie 
potencjału powierzonej części rynku 

 • budowanie portfela klientów  
w regionie - pozyskiwanie nowych klientów 
w obszarze ubezpieczeń 

 • realizacja wyznaczonych celów budżetowych 
oraz podejmowanie działań mających na celu 
wsparcie i zwiększenie sprzedaży w regionie 

 • monitorowanie i koordynacja pracy  
podległego zespołu agentów 

 • monitorowanie konkurencyjności portfela 
produktów na rynku ubezpieczeniowym 

 • dostosowywanie portfela produktów 
ubezpieczeniowych do specyfiki  
powierzonego rynku 

 • podnoszenie standardów jakościowych  
w celu zapewnienia odpowiedniego  
poziomu satysfakcji klienta 

PROFIL 

Kandydat na stanowisko regionalnego dyrektora 
sprzedaży powinien mieć kilkunastoletnie 
doświadczenie w działach sprzedażowych sektora 
ubezpieczeniowego, w tym co najmniej kilka lat 
na stanowisku kierowniczym. Wskazane jest, aby 
kandydat posiadał pełną wiedzę na temat oferty 
produktowej firmy ubezpieczeniowej. Istotna jest 
również umiejętność zarządzania i motywowania 
podległego zespołu agentów ubezpieczeniowych. 
Osoba na powyższym stanowisku powinna także 
charakteryzować się silną orientacją na wyniki 
i dążeniem do wyznaczonych celów. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Perspektywa rozwoju kariery dla regionalnego 
dyrektora ds. sprzedaży jest uzależniona od poziomu 
realizacji celów sprzedażowych i jakościowych. 
Najzdolniejsi mają szanse na awans pionowy i przejście 
na stanowisko dyrektora sprzedaży. Oczywiście nie jest 
to jedyna możliwość rozwoju. Umiejętność zarządzania 
zespołem oraz znajomość oferty produktowej to 
również atut w przypadku kandydatów na dyrektora 
oddziału w bankowości detalicznej lub w przypadku 
przejścia do działu produktów. 

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska
dolny

kwartyl
 

mediana

 

14 000

 

20 000

 

17 500

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 15% - 30%
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Dyrektor 
Oddziału
Dyrektor oddziału sprawuje kompleksowy nadzór 
nad pracą podległej mu placówki. W strukturach firm 
jest to stanowisko, które wywiera decydujący wpływ 
na to, jak dany oddział zostanie odebrany przez klienta 
końcowego. Dyrektor jest odpowiedzialny za jakość 
obsługi klienta i dobry wizerunek firmy. Do jego 
kluczowych obowiązków należy także zarządzanie 
personelem i realizacja celów sprzedażowych. 
Duże znaczenie mają tu umiejętności analitycznego 
i strategicznego myślenia, które są niezbędne do 
zarządzania kosztami i ryzykiem operacyjnym placówki. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • zarządzanie procesem sprzedaży w oddziale, 
inicjowanie i wspieranie działań mających na celu 
pozyskanie klientów 

 • realizacja planów sprzedażowych dla danej 
jednostki poprzez nadzorowanie systemów i zasad 
sprzedaży

 • dbanie o wysoki poziom jakości i wyznaczanie 
standardów obsługi klienta 

 • kontrola jakości zawieranych umów ubezpieczenia 
 • monitorowanie strony kosztowej danego oddziału 

oraz jego rentowności 
 • raportowanie wyników oddziału do centrali 
 • wsparcie merytoryczne oraz dostarczanie 

niezbędnych szkoleń dla zespołu, np. z zakresu 
standardów obsługi klienta, technik sprzedaży  
do realizacji wyznaczonych zadań i celów 

 • budowanie i motywowanie zespołu 

PROFIL 

Kandydat na stanowisku dyrektora oddziału 
w zależności od wielkości placówki powinien posiadać 
min. 4–6-letnie doświadczenie na stanowiskach 
starszego agenta ubezpieczeniowego, dodatkowo 
co najmniej 2 lata na stanowisku kierowniczym. 
Dyrektor oddziału musi doskonale znać specyfikę rynku, 
na którym działa, oraz gamę produktów własnych 
i konkurencyjnych. Na tym stanowisku dodatkowo 
wymagana jest umiejętność zarządzania, motywowania 
oraz planowania rozwoju podległego zespołu. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Dyrektorzy oddziału najczęściej awansują 
na analogiczne stanowisko w większym oddziale 
w ramach tej samej firmy bądź w organizacji bardziej 
prestiżowej. Awansem pionowym będzie tu stanowisko 
regionalne: dyrektora regionu/makroregionu lub 
dyrektor sprzedaży (w centrali). Alternatywną ścieżką 
kariery zawodowej może być stanowisko w dziale 
produktowym, należy jednak mieć na uwadze, że w tym 
przypadku wymagana jest bardzo wszechstronna 
wiedza – nie tylko z obszaru sprzedaży produktów, 
ryzyka czy marketingu, ale nawet z zakresu IT.

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska

dolny
kwartyl

 
mediana

 

8 300

 

13 000

 

10 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Kierownik 
Zespołu Agentów
Kierownik zespołu agentów w firmie ubezpieczeniowej 
reprezentuje wraz z zespołem tzw. sieć własną. 
Sprzedaż produktów ubezpieczeniowych jest 
realizowana również przez wiele innych kanałów 
dystrybucji, m.in. za pośrednictwem firm brokerskich, 
firm zajmujących się doradztwem finansowym 
oraz banków. Agent ubezpieczeniowy oferuje produkty 
jednej firmy ubezpieczeniowej i koncentruje się 
na rynku klientów indywidualnych oraz małych firm. 
Duże firmy decydują się coraz częściej na korzystanie 
z usług firm brokerskich, które z jednej strony 
potrafią znaleźć na rynku ofertę najlepszą pod kątem 
cenowym i dopasowaną do potrzeb klienta, a z drugiej 
reprezentują interes klienta w kontaktach  
z firmą ubezpieczeniową. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • zarządzanie zespołem agentów w zakresie 
sprzedaży produktów ubezpieczeniowych 
(komunikacyjnych, majątkowych, OC, osobowych, 
inwestycyjnych)

 • odpowiedzialność za sprzedaż i realizację budżetu 
 • odpowiedzialność za jakość obsługi klienta 
 • zarządzanie zespołem: rekrutacja agentów, 

motywowanie, prowadzenie szkoleń 
 • wspieranie agentów w procesie pozyskiwania 

klientów indywidualnych oraz firm 
 • analizowanie potencjału powierzonej części rynku 
 • monitorowanie oferty firm konkurencyjnych 
 • współpraca z innymi działami firmy 

ubezpieczeniowej 

PROFIL 

Kierownik zespołu agentów powinien zdobyć 
wcześniej doświadczenie na stanowisku agenta 
ubezpieczeniowego. Istotna na tym stanowisku jest 
umiejętność zarządzania i motywowania podległych 
pracowników oraz bardzo dobra wiedza na temat oferty 
produktowej firmy ubezpieczeniowej.

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Kierownik zespołu agentów może kontynuować karierę 
w sprzedaży w branży ubezpieczeniowej, awansując 
kolejno na stanowisko dyrektora oddziału lub dyrektora 
regionalnego. Alternatywną ścieżką kariery jest 
stanowisko brokera lub inne działy w ramach firmy 
ubezpieczeniowej: underwritingu lub marketingu. 
Umiejętność zarządzania zespołem oraz znajomość 
oferty produktowej to również atut w przypadku 
kandydatów na dyrektora oddziału w bankowości 
detalicznej.

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska
dolny

kwartyl
 

mediana
 

6 000

 

8 000

 

6 700

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Agent 
Ubezpieczeniowy
Agent ubezpieczeniowy to osoba pierwszego kontaktu 
dla klientów indywidualnych oraz małych i średnich 
firm. Sprzedaż produktów ubezpieczeniowych jest 
realizowana również przez wiele innych kanałów 
dystrybucji, m.in. za pośrednictwem firm brokerskich, 
firm zajmujących się doradztwem finansowym 
oraz banków. Agent ubezpieczeniowy oferuje produkty 
jednej firmy ubezpieczeniowej i koncentruje się 
na rynku klientów indywidualnych oraz małych firm. 
Duże firmy decydują się coraz częściej na korzystanie 
z usług firm brokerskich, które z jednej strony 
potrafią znaleźć na rynku ofertę najlepszą pod kątem 
cenowym i dopasowaną do potrzeb klienta, a z drugiej 
reprezentują interes klienta w kontaktach z firmą 
ubezpieczeniową. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • prezentowanie oferty i sprzedaż produktów 
ubezpieczeniowych (komunikacyjne, majątkowe, 
OC, osobowe i inwestycyjne) dla klientów  
indywidualnych i firm 

 • realizacja indywidualnych planów sprzedaży, 
aktywne pozyskiwanie klientów 

 • budowanie długoterminowych relacji z klientami 
 • dopasowywanie produktów do potrzeb  

i oczekiwań klientów 
 • kształtowanie pozytywnego wizerunku firmy 

ubezpieczeniowej 
 • współpraca z działem likwidacji szkód 

PROFIL 

Kandydata na stanowisko agenta ubezpieczeniowego 
powinna charakteryzować komunikatywność 
oraz łatwość nawiązywania kontaktów z klientami. 
Ponieważ wynagrodzenie agenta w dużej mierze zależy 
od wartości samodzielnie wygenerowanej sprzedaży, 
ważne są takie cechy, jak samodyscyplina i motywacja. 
Dodatkowo na tym stanowisku istotna jest znajomość 
produktów ubezpieczeniowych oraz technik sprzedaży 
bezpośredniej. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Agent ubezpieczeniowy to dla wielu osób pierwsza 
praca. Ponieważ pracodawcy podchodzą często 
elastycznie do czasu pracy, wiele osób decyduje 
się na karierę agenta ubezpieczeniowego jeszcze 
na studiach lub wybiera je jako zajęcie dodatkowe. 
Jeżeli agent chce pozostać w branży ubezpieczeniowej, 
to może kontynuować karierę jako kierownik zespołu. 
Wielu agentów decyduje się na karierę na stanowisku 
brokera ubezpieczeniowego na własną rękę lub w firmie 
brokerskiej. Aby wykonywać zawód brokera, należy zdać 
egzamin oraz zostać wpisanym na listę prowadzoną 
przez Komisję Nadzoru Finansowego. Alternatywna 
ścieżka kariery to doradca w bankowości detalicznej.

Agent ubezpieczeniowy

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska
dolny

kwartyl
 

mediana 

3 400

 

5 800

 

4 300

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 20% - 50%
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Aktuariusz

Zgodnie z prawem każdy zakład ubezpieczeń ma 
obowiązek powołania aktuariusza. W przypadku 
ubezpieczeń na życie aktuariusz jest odpowiedzialny 
za kalkulację rezerw techniczno-ubezpieczeniowych, 
a w przypadku ubezpieczeń majątkowych i osobowych 
jest potrzebna obowiązkowo jego opinia zamieszczona 
w sprawozdaniu rocznym. W rzeczywistości firmy 
ubezpieczeniowe zatrudniają więcej niż jednego 
aktuariusza. Ci wysoko wykwalifikowani specjaliści 
tworzą zespół zarządzany przez głównego aktuariusza. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • ustalanie wartości rezerw techniczno-
ubezpieczeniowych oraz opiniowanie 
sprawozdania rocznego 

 • kalkulacja ryzyka: ubezpieczeniowego, rynkowego, 
kredytowego i operacyjnego 

 • sporządzanie rocznego raportu o stanie portfela 
ubezpieczeń i reasekuracji 

 • ustalanie wartości składników zaliczanych  
do środków własnych 

 • kontrolowanie aktywów stanowiących pokrycie 
rezerw techniczno-ubezpieczeniowych 

 • wyliczanie marginesu wypłacalności 
 • taryfikacja składek 
 • pomocnicze analizy aktuarialne: analiza 

zyskowności produktów ubezpieczeniowych, 
analiza rezygnacji, analiza wymieralności itp. 

 • wycena i opracowywanie prognoz finansowych 
portfeli ubezpieczeniowych 

PROFIL 

Zawód aktuariusza może wykonywać osoba, która 
zdała egzamin aktuarialny przed Komisją Nadzoru 
Finansowego i została wpisana do rejestru aktuariuszy. 
Zawód aktuariusza jest wciąż elitarny – w rejestrze 
prowadzonym przez KNF widnieje niespełna  
300 nazwisk. Oprócz pozytywnie zaliczonego egzaminu 
kandydat na aktuariusza powinien mieć pełną 
zdolność do czynności prawnych, miejsce zamieszkania 
na terytorium Polski, wykształcenie wyższe oraz nie 
może być osobą karaną. Kandydaci na aktuariusza 
powinni mieć wybitne umiejętności analityczne 
oraz być ekspertami w obszarze matematyki 
finansowej.

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Aktuariusz ma szansę objąć stanowisko głównego 
aktuariusza w towarzystwie ubezpieczeniowym 
oraz może mu zostać powierzona funkcja członka 
zarządu. Aktuariusz może również kontynuować 
karierę poza branżą ubezpieczeniową wszędzie tam, 
gdzie znaczenie ma ocena ryzyka finansowego, czyli 
w takich instytucjach jak banki, fundusze inwestycyjne 
oraz firmy doradcze i audytorskie.

 

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska
dolny

kwartyl

 
mediana 

19 000

9 000

 

23 000

12 500

 

25 000

15 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Underwriter

Głównym zadaniem underwritera jest ocena ryzyka 
związanego z klientem lub grupą klientów i wyliczenie, 
jaką cenę powinien on zapłacić za polisę. Każda 
z firm ubezpieczeniowych ma własne wytyczne 
dotyczące tolerancji ryzyka, ale wszystkie opierają 
się na podobnych modelach. Zmienne, jakie są brane 
pod uwagę przy obliczeniach wykonywanych przez 
underwritera, zależą od produktu ubezpieczeniowego 
i specyfiki klienta lub grupy klientów. W przypadku 
dużych klientów i nietypowych transakcji wyceny 
przygotowywane są indywidualnie. Rolę underwritera 
można porównać do funkcji analityka kredytowego 
w bankowości. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • udzielanie gwarancji ubezpieczeniowych zgodnie 
z procedurami, analiza ryzyka 

 • analiza kondycji finansowo-ekonomicznej klientów 
oraz potencjalnych klientów 

 • przygotowywanie ofert oraz tworzenie programów 
ubezpieczeniowych dla klientów 

 • współpraca z brokerami i agentami, budowanie 
długoterminowych relacji z nimi 

 • negocjowanie szczególnych warunków umów 
ubezpieczenia w zakresie określonych kategorii 
produktów ubezpieczeniowych 

 • współpraca z innymi działami w zakresie realizacji 
zadań sprzedażowych 

 • cykliczna analiza wyników technicznych 
poszczególnych klientów oraz całego portfela 

 • ochrona firmy przed zagrożeniami, które mogą 
wynikać z niedoszacowania ryzyka 

 • przeprowadzanie szkoleń produktowych z zakresu 
obowiązujących przepisów prawa oraz ogólnych 
warunków ubezpieczeń dla sieci sprzedaży 

PROFIL 

Karierę w obszarze analizy ryzyka ubezpieczeniowego 
można rozpocząć zaraz po studiach. W ramach branży 
ubezpieczeniowej na stanowisku underwritera pracują 
osoby, które zdobywały doświadczenie w obszarze 
likwidacji szkód lub sprzedaży. Underwriterem może 
zostać również osoba posiadająca doświadczenie 
na stanowisku analityka kredytowego w bankowości. 
Od kandydatów na to stanowisko pracodawca oczekuje 
umiejętności analitycznych i dobrej komunikacji. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Underwriter może kontynuować karierę w obszarze 
analizy ryzyka ubezpieczeniowego lub awansować 
na stanowisko managera produktu. Alternatywna 
ścieżka kariery to praca w firmie brokerskiej 
i bliski kontakt z klientem lub praca w bankowości 
na stanowisku analityka kredytowego.

Underwriter

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska

dolny
kwartyl

 
mediana

 

8 000

 

12 000

 

10 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 5% - 15%
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Product 
Manager
Głównym zadaniem Product Managera w branży 
ubezpieczeniowej jest kreowanie nowych produktów 
i usług dla klientów indywidualnych i firm oraz, 
dodatkowo, uwzględnianie warunków rynkowych, 
produktów oferowanych przez konkurencję oraz założeń 
dotyczących marży i ryzyka.  
Product Manager odpowiada przekrojowo za produkt 
lub grupę produktów pod kątem marketingowym, 
ryzyka i sprzedaży. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • koordynacja i nadzór nad rozwojem oferty 
w zakresie produktu lub grupy produktów 
oferowanych przez ubezpieczyciela dla klientów 
indywidualnych i firm (ubezpieczenia majątkowe, 
komunikacyjne, OC, na życie, inwestycyjne) 

 • negocjowanie parametrów i wdrażanie produktów 
do kanałów dystrybucji: firm brokerskich, banków, 
doradców finansowych, sieci własnej 

 • opracowywanie ogólnych warunków ubezpieczeń 
oraz taryf, współudział w tworzeniu polityki  
ryzyka dla produktu 

 • zarządzanie zespołami projektowymi, 
opracowywanie instrukcji, procedur, wytycznych 
i interpretacji dla produktu 

 • dostosowywanie regulacji produktowych do 
otoczenia rynkowego i prawnego oraz wymogów 
towarzystwa ubezpieczeniowego 

 • współpraca w zakresie prowadzonych działań 
marketingowych (kampanie reklamowe,  
materiały informacyjne) 

 • współpraca z działem IT pod kątem wdrażania 
rozwiązań systemowych związanych z produktem 

PROFIL 

Kandydat na stanowisko Product Managera powinien 
mieć wszechstronną wiedzę zarówno z obszaru 
ryzyka, marketingu, sprzedaży czy nawet IT. Istotną 
kompetencją oczekiwaną od managera produktu jest 
zarówno umiejętność komunikacji oraz pracy w zespole, 
jak i zarządzania projektem. Karierę w obszarze 
zarządzania produktem w branży ubezpieczeniowej 
mogą realizować osoby, które zdobywały wcześniej 
doświadczenie na stanowisku underwritera  
lub w dziale marketingu. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Product Manager jest przede wszystkim stanowiskiem 
eksperckim, ale pełni ponadto funkcję managera 
projektu. Perspektywy awansu w przypadku tego 
stanowiska w ramach zarządzania produktem dotyczą 
stanowisk Senior Product Managera, dyrektora ds. 
produktów, a następnie – poziomu zarządu. Osoby, 
które zdobyły doświadczenie na tym stanowisku, 
mogą kontynuować karierę w innych działach firmy 
ubezpieczeniowej na stanowiskach kierowniczych  
(np. dział marketingu, ryzyka, sprzedaży).

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska

dolny
kwartyl

 
mediana

 

10 000

 

14 500

 

13 000

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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Likwidator 
Szkód
Głównym zadaniem jest, jak sama nazwa wskazuje, 
likwidacja szkód, które zostały objęte polisą 
ubezpieczeniową. Najwięcej tego rodzaju specjalistów 
jest zatrudnionych w obszarze ubezpieczeń 
komunikacyjnych i majątkowych, ale można  
ich spotkać również w obszarze OC produktu, 
ubezpieczeniach osobowych. Praca likwidatora ma 
z jednej strony charakter stacjonarny, czyli odbywa 
się w biurze, a z drugiej – wymaga częstych wyjazdów 
i bezpośredniego kontaktu z klientem. 

ZAKRES OBOWIĄZKÓW 

 • prowadzenie procesu likwidacji szkody w ramach 
określonego produktu ubezpieczeniowego 

 • ustalenie zakresu odpowiedzialności, 
zgromadzenie i analiza informacji o szkodzie 

 • ocena zasadności roszczeń odszkodowawczych 
 • zastosowanie wewnętrznych regulacji, 

uwarunkowań prawnych i orzecznictwa 
sądowego z zakresu ubezpieczeń i odszkodowań 
w przedstawianych opiniach  
i podejmowanych decyzjach 

 • akceptacja wypłat odszkodowań w szkodach 
zgodnie z udzielonym zakresem pełnomocnictwa 

 • rozpatrywanie reklamacji,  
przygotowywanie odpowiedzi 

 • audyty ubezpieczeniowe, identyfikacja  
i ocena czynników ryzyka 

 • wsparcie underwriterów w technicznej  
ocenie ryzyka 

PROFIL 

Kandydat na likwidatora szkód powinien posiadać 
wiedzę teoretyczną i praktyczną z zakresu 
procedur likwidacji szkód obowiązujących w firmie 
ubezpieczeniowej oraz techniczną z konkretnego 
obszaru ubezpieczeń komunikacyjnych, majątkowych 
(np. nieruchomości, maszyny i urządzenia)  
lub osobowych. Umiejętność pracy pod presją 
czasu oraz odporność na stres to cechy pożądane 
u kandydatów na stanowisko likwidatora szkód. 

PERSPEKTYWY ROZWOJU 

Likwidator może kontynuować karierę zawodową 
jako niezależny rzeczoznawca, ale pod warunkiem 
potwierdzenia swojej wiedzy i umiejętności 
odpowiednim certyfikatem. Możliwe jest też 
kontynuowanie kariery na stanowisku underwritera 
w ramach firmy ubezpieczeniowej.

Likwidator Szkód

WYNAGRODZENIE

nazwa stanowiska

dolny
kwartyl

 
mediana

 

5 500

 

8 500

 

7 700

górny
kwartyl

Przeciętna premia na tym stanowisku to: 10% - 20%
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CORPORATE FINANCE

10% - 30%

10% - 20%

5% - 15%

10% - 15%

0% - 10%

0% - 10%

Place of work

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Other Cities

1-st Quartile

29 000

24 000

22 000

20 000

26 000

23 500

20 500

18 000

14 500

14 000

13 500

13 000

13 000

12 500

12 500

12 000

9 000

8 500

8 000

7 800

8 000

7 500

7 000

6 800

18 500

17 000

16 000

14 500

16 500

15 500

14 500

13 000

10 000

9 800

9 500

8 800

8 500

7 800

7 500

7 400

4 800

4 600

4 400

4 300

4 300

4 200

4 000

3 900

Median

33 000

28 000

24 000

23 000

29 000

26 000

23 500

20 500

17 500

16 500

16 000

15 000

16 500

15 500

14 500

13 500

11 000

10 000

9 500

9 000

10 000

9 500

9 200

9 000

20 000

19 000

17 500

16 500

18 000

17 000

16 000

14 000

11 000

10 500

10 000

9 700

9 500

9 000

8 600

8 000

6 500

6 300

6 200

6 000

5 800

5 500

5 300

5 200

3-rd Quartile

38 000

33 000

28 000

25 000

34 000

29 000

26 500

22 500

20 000

19 500

19 000

18 000

19 000

18 000

17 000

16 500

12 500

12 000

11 500

11 000

11 000

10 500

10 000

10 000

23 000

22 500

20 500

19 000

21 000

19 000

17 500

16 500

12 000

11 500

11 000

10 500

10 500

10 000

9 800

9 000

7 800

7 400

7 300

7 100

6 900

6 700

6 500

6 300

Bonus
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Place of work

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Warsaw

Other Cities

Other Cities

Other Cities

Size of the company
 

(number of employees)

HR Director

more than 1000 employees

500-1000 employees

less than 500 employees

Bank, Insurance Company

more than 1000 employees

500-1000 employees

less than 500 employees

HR Business Partner

more than 1000 employees

500-1000 employees

less than 500 employees

Bank, Insurance Company 

more thank 1000 employees

500-1000 employees

less thank 500 employees

Recruitment Specialist

more thank 1000 employees

500-1000 employees

less thank 500 employees

Bank, Insurance Company

more thank 1000 employees

500-1000 employees

less thank 500 employees

1-st Quartile

23 000

21 500

17 500

22 000

22 500

21 500

19 000

12 000

11 500

10 500

11 000

11 500

11 000

10 000

5 700

5 400

5 200

5 600

5 400

5 100

4 800

Median

27 000

23 500

19 000

28 000

26 500

23 000

21 000

14 000

13 500

12 500

12 000

12 500

12 000

11 000

7 300

6 900

6 600

7 300

6 600

6 200

5 800

3-rd Quartile

29 000

26 500

24 000

30 000

27 000

25 000

23 500

15 500

15 000

14 000

14 000

14 000

13 500

12 500

8 800

8 400

7 500

8 500

7 700

7 400

7 100

Bonus

HUMAN RESOURCES

10% - 20%

5% - 15%

0% - 10%



www.goldmanrecruitment.pl

81

Goldman Recruitment Salary Survey 2019

PROJECT MANAGEMENT OFFICE

Type of the company

Head of PMO

Bank, Insurance Company

Other Companies

Project Manager

Bank, Insurance Company

Other Companies

1-st Quartile

23 000

21 000

 

11 000

10 000

Median

25 000

24 000

 16 000

15 000

3-rd Quartile

28 000

27 000

17 500

17 000

Bonus

10% - 20%

10% - 20%

5% - 15%

5% - 15%

SHARED SERVICE CENTERS / BPO

Number of FTE / Process / Language

Head of Shared Service Center

more than 300 FTE

from 100 to 300 FTE

less than 100 FTE

Process Manager

RTR (more than 70 FTE)

RTR (from 30 to 70 FTE)

RTR (less than 30 FTE)

OTC / PTP (more than 70 FTE)

OTC / PTP (from 30 to 70 FTE)

OTC / PTP (less than 30 FTE)

Team Leader

RTR (Italian, Spanish, French)

RTR (German, Russian, Czech)

RTR (Finnish, Danish, Dutch, Norwegian)

OTC / PTP (Italian, Spanish, French)

OTC / PTP (German, Russian, Czech)

OTC / PTP (Finnish, Danish, Dutch, Norwegian)

Accountant

RTR (Italian, Spanish, French)

RTR (German, Russian, Czech)

RTR (Finnish, Danish, Dutch, Norwegian)

OTC / PTP (Italian, Spanish, French)

OTC / PTP (German, Russian, Czech)

OTC / PTP (Finnish, Danisch, Dutch, Norwegian)

Other Positions

Tax Manager

Tax Analyst

Process Improvement Specialist

1-st Quartile

36 000

33 000

28 000

21 000

19 000

18 000

19 000

18 500

16 000

11 500

12 000

12 500

10 500

11 000

11 500

6 000

6 500

8 000

5 500

6 000

7 200

14 500

6 000

7 500

Median

39 000

36 000

33 000

23 500

21 000

20 000

21 500

19 500

18 500

12 500

13 000

13 500

11 500

12 000

12 500

7 700

8 200

8 800

7 000

7 300

8000

17 000

7 500

9 000

3-rd Quartile

42 000

39 000

35 000

25 000

22 000

21 000

23 000

21 000

20 000

13 500

14 000

15 000

12 500

13 000

14 000

8 500

8 800

10 000

7 700

8 000

8 800

19 000

9 500

10 500

Bonus

15% - 30%

5% - 15%

0% - 10%

5% - 15%

0% - 10%

5% - 15%

10% - 15%
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EXTERNAL AUDIT, ADVISORY

Type of the company

Manager - Audit

BIG4

Second Tier

Senior Consultant - Audit

BIG4

Second Tier

Consultant - Audit

BIG4

Second Tier

Manager - Tax Advisory

BIG4

Second Tier

Senior Consultant - Tax Advisory

BIG4

Second Tier

Consultant - Tax Advisory

BIG4

Second Tier

Manager - Business Advisory

Strategic Advisory

BIG4

Other Companies

Senior Consultant - Business Advisory

Strategic Advisory

BIG4

Other Companies

Consultant - Business Advisory

Strategic Advisory

BIG4

Other Companies

1-st Quartile

16 000

14 500
 

9 000

8 000

6 000

5 200

16 000

14 500

9 000

8 500

6 000

5 200

24 000

17 500

16 000

16 000

11 000

10 000

10 000

6 500

6 000

Median

17 000

15 500

10 500

9 500

7 000

5 800

17 000

15 500

11 000

10 000

7 000

5 800

27 000

19 000

18 000

18 000

13 000

11 000

12 000

8 000

7 000

3-rd Quartile

18 500

17 000

12 000

11 000

7 700

6 300

18 500

17 000

12 500

11 500

7 700

6 300

32 000

22 000 

21 000

20 000

14 000

13 000

13 000

9 500

9 000

Bonus

10% - 20%

5% - 15%

5% - 10%

10% - 20%

5% - 15%

5% - 10%

10% - 20%

5% - 15%

5% - 10%
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INTERNAL AUDIT

1-st Quartile

17 000

16 000

10 000

 

9 000

10 000

5 500

 

12 500

12 500

Median

20 000

20 000

11 500

12 000

12 500

7 000

 

14 000

13 000

3-rd Quartile

23 000

22 000

12 500

13 500

14 000

8 500

 

15 000

14 500

Bonus

10% - 20%

5% - 15%

 
5% - 15%
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The position / Type of banking

Sales Director

Corporate Banking

Retail Banking

Leasing Company

Factoring Company

Regional Sales Director

Corporate Banking

Retail Banking

Branch Director / Manager

Corporate Centre

Branch (more than 10 employyes)

Branch (less than 10 employyes)

Client Advisor / Relationship Manager

Large Companies (<250 mln PLN of Turnover / Year)

Medium Companies (10 - 250 mln PLN of Turnover / Year)

Small Companies (<10 mln PLN of Turnover / Year)

Retail Banking

Risk Director

Credit Risk Director

Credit Risk Director

Risk Director

Credit Analyst

Large Companies (<250 mln PLN of Turnover / Year)

Medium Companies (10 - 250 mln PLN of Turnover / Year)

Product Manager

Product Manager

1-st Quartile

26 000

24 000

22 000

18 000

20 000

14 000

18 000

9 300

7 400

11 000

9 000

6 700

3 800

21 500

20 000

7 700

7 000

10 000

Median

29 000

27 000

26 000

24 000

24 000

19 000

21 000

11 500

8 700

14 500

12 000

7 700

4 400

27 000

24 000

10 000

9 200

13 000

3-rd Quartile

38 000

36 000

30 000

28 000

28 000

25 000

25 000

14 500

10 000

19 000

15 500

8 500

5 800

33 000

30 000

13 500

12 000

14 500

Bonus

15% - 40%

15% - 40%

15% - 40%

15% - 40%

15% - 40%

15% - 40%

15% - 30%

15% - 30%

15% - 30%

15% - 30%

15% - 30%

15% - 30%

15% - 30%

10% - 20%

10% - 20%

5% - 15%

5% - 15%

10% - 20%

BANKING

INSURANCE

The position

Sales Director

Regional Sales Director

Branch Director

Supervisor (Insurance Agents)

Insurance Agent

Chief Actuary

Actuary

Underwriter

Product Manager

Claims Adjuster

1-st Quartile

19 000

14 000

8 300

6 000

3 400

19 000

9 000

8 000

10 000

5 500

3-rd Quartile

28 000

20 000

13 000

8 000

5 800

25 000

15 000

12 000

14 500

8 500

Bonus

15% - 30%

15% - 30%

10% - 20%

10% - 20%

20% - 50%

10% - 20%

10% - 20%

5% - 15%

10% - 20%

10% - 20%

Median

24 000

17 500

10 000

6 700

4 300

23 000

12 500

10 000

13 000

7 700



www.goldmanrecruitment.pl


