Pojecie 1 definicja zawodu
przedstawiciela handlowego

Zmiany, jakie zaszly w ostatnich latach na polskim rynku spowodowaty, ze coraz
wiecej firm poszukuje przedstawicieli handlowych. Wedtug I. Majewskiej ,w
Polsce poszerza sie rynek przemystowy powstaje coraz wiecej hipermarketéw,
supermarketéw czy dyskontdéw a istniejace na polskim rynku przedsiebiorstwa
rozbudowuja swoje struktury i ciagle inwestuja.

Dzisiaj nie wystarczy juz tylko produkowac, trzeba towar jeszcze sprzedac jest to
dla przedsiebiorstw nie lada wyzwaniem. Na rynku panuje ogromna konkurencja,
dlatego firmy zmuszone sa dziala¢ w pelni profesjonalnie. Przeklada sie to na
coraz wyzej podnoszona poprzeczke wymagan w stosunku do osob ubiegajacych o
stanowisko przedstawiciela handlowego”.[1]

Pracodawcy szukaja pracownikow sprzedazy poprzez ogtoszenia publikowane w
internecie i prasie, za posrednictwem firm doradztwa personalnego (szczegolnie
gdzie nabdr dotyczy specjalistow), ale takze przez rekrutacje wewnetrzng, czyli
szukajac kandydatéw posrdd zatrudnionych juz pracownikéw. Handlowcow
poszukuja praktycznie wszystkie firmy.

Najwiecej jednak producenci w branzy spozywczej, chemicznej, kosmetycznej,
motoryzacyjnej, farmaceutycznej, telekomunikacyjnej, a ostatnio takze
informatycznej i w mass mediach. Nic dziwnego to oni sprawiajg, ze firma ma
klientéw, a wiec i pieniadze. Najczesciej nazywani sa Handlowcami,
Konsultantami ds. sprzedazy, negocjatorami, Sales Representative lub w skrdcie -
Repami. Musza zna¢ produkty i ustugi swojej firmy, orientowac sie w tym, co
oferuja konkurenci, aby moc pozycjonowac¢ wiasne produkty i ustugi na rynku.
Musza wiedzie¢ jak funkcjonuje biznes, aby mdc zrozumie¢ wyzwania stojace
przed klientami i by¢ w stanie pomoc odnies¢ im sukces. Musza byé dobrzy w
odkrywaniu potrzeb klienta orientowac sie w aktualnej ich sytuacji, jak réwniez
znac¢ proces podejmowania decyzji przez klienta.[2]

Najczesciej ich praca polega jak sama nazwa wskazuje na reprezentowaniu firmy i
sprzedazy jak najwiekszej ilosci jej produktéw poprzez cykliczne i regularne
odwiedzanie klientow zaréwno ,nowych” jak i tych juz wczesniej ,zdobytych”
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(sklepy detaliczne, sieci sklepow, firmy dystrybucyjne, restauracje itp.) oraz
negocjowaniu nowych lub przedtuzaniu starych kontraktéw handlowych.
Przedstawiciel handlowy albo sam dzwoni do tych firm i umawia wizyty, albo
odwiedza tych klientow, ktérzy zadzwonili z prosba o kontakt, albo tez
wspotpracuje ze Scisle okreslona lista klientow, z ktorymi firma, w ktérej pracuje,
zwigzana jest umowami handlowymi.

Ich podstawowym zadaniem jest nawiazywanie i utrzymywanie kontaktow z
klientami firmy. Przedstawiciel handlowy musi takze umie¢ przygotowac oferte
pod katem konkretnego klienta oraz poprowadzi¢ negocjacje handlowe jak
rowniez przygotowac¢ konkretna promocje dla klienta.[3]

Przedstawicielem handlowym jest najczesciej osoba miedzy dwudziestym pigtym,
a czterdziestym rokiem zycia, dla ktérej jest to badz pierwszy kontakt z handlem,
badZ tez kontynuacja doswiadczen zawodowych. Jedynymi weryfikowalnymi
kryteriami, jakie sie przed nimi stawia sa: wyksztatcenie (Srednie lub wyzsze),
prawo jazdy, niekiedy tez doswiadczenie w okreslonej branzy. Pozostata i
zasadnicza czes¢ oczekiwan w stosunku do przedstawicieli handlowych pozostaje
w obrebie predyspozycji interpersonalnych i osobowosciowych.[4] I tak na
pierwszym miejscu stawia sie wysokie kompetencje w zakresie komunikacji
interpersonalne;j.

Przedstawiciel handlowy powinien posiada¢ zdolno$¢ aktywnego stuchania i
szybkiej reakcji na argumenty, ale przede wszystkim umiejetnos¢ ptynnego
wystawiania sie. Nie bez znaczenia jest takze umiejetnos¢ adekwatnego
dostosowania sie do kontekstu sytuacji, stwarzanie atmosfery profesjonalizmu.
Czesto podkresla sie koniecznos¢ posiadania takich cech jak: kreatywnosc,
dynamiczno$¢ w dziataniu, che¢ odniesienia sukcesu, ambicja, entuzjazm,
samodzielno$¢ i odpornos¢ na stresy.

Przygladajac sie blizej strukturze tych cech mozna stwierdzi¢, iz sa one typowe
dla osob z osobowoscia ekstrawertywna. W celu ich pozadanego ukierunkowania
czesto szkoli sie kandydatow w zakresie sztuki autoprezentacji, komunikacji, a
takze technik skutecznej sprzedazy. Najlepszym sprawdzianem predyspozycji
intrapsychicznych oraz nabytej na szkoleniach wiedzy jest praktyka. Stad nie bez
znaczenia jest tu element bardzo wysokiej motywacji osiggnie¢. Wtasnie ona jest
motorem dziatan przedstawicieli handlowych, pozwalajagcym na peine
wykorzystanie posiadanego potencjatu.[5]



Najwiecej handlowcéw pracuje w branzy dobr szybkozbywalnych (kosmetyki,
detergenty, artykuty spozywcze - z ang. w skrécie FMCG). W wiekszosci
przypadkéw obstuguja oni sklepy detaliczne i supermarkety oraz sieci handlowe i
gastronomiczne. Inna kategoria repdw to osoby zajmujace sie sprzedaza bardziej
skomplikowanych produktéw, takich jak: oprogramowanie komputerowe,
farmaceutyki czy ubezpieczenia. Osoby te zanim podejma prace musza by¢
przeszkolone i zapoznane ze specyfika produktow.

Przedstawiciel handlowy z reguty sam ustala godziny swojej pracy jednak
najczesciej sa one uzaleznione od indywidualnych oczekiwan klientéw, z ktérymi
sie spotyka. Ma to zarowno wady jak i zalety. Zawod ten wymaga duzej
samodyscypliny.

Zakres obowiazkéw zalezy od specyfiki dziatalnosci organizacji. Stanowisko
handlowca moze taczy¢ w sobie wiele funkcji. Nie zawsze jest to wylacznie
sprzedaz produktéw. W niektorych firmach np. branzy technicznej, praca
handlowca polega na doradztwie technicznym, wdrazaniu rozwigzan i
nadzorowaniu ich wtasciwego wykorzystywania. Praca handlowca nie zawsze
polega na bezposrednim kontakcie z klientem. W firmach internetowych dziaty
handlowe, kontakty z klientem ograniczaja do rozmoéw telefonicznych oraz
korespondencji mailowej.

Praca w poszczegdlnych branzach wymaga od kandydata posiadania réznych
kompetencji.

Istnieje bardzo wiele kryteridw podziatu pracownikéw handlu m.in. ze wzgledu na
dziedzine gospodarki (motoryzacja, FMCG, ustugi), obszar sprzedazy (kraj i/lub
zagranica) charakter sprzedazy i rodzaj produktu (bezposrednia i posrednia,
detaliczna, hurtowa) itp.[6]
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To jest gotowa, obroniona praca. Gdyby chcieli Panstwo zleci¢ napisanie zupelnie
nowej pracy, to zapraszamy na strone pisanie prac - sprawdzony serwis!
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