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Przedstawiciel handlowy zajmuje sie
sprzedazg produktdw lub ustug danej firmy.
Gltownym celem jego pracy jest pozyskanie jak
najwiekszej liczby klientéw, zbieranie informac;ji
0 rynku oraz pozyskiwanie statych kontaktow
handlowych. W zawodzie przedstawiciela
handlowego mozna wyrdzni¢ stanowiska pracy
zwigzane z bezposrednig obstugg klienta w
siedzibie firmy lub w terenie albo zwigzane z
koordynowaniem pracy innych przedstawicieli
handlowych.

Zadania i czynnosci robocze
Praca przedstawiciela handlowego polega na:

e monitorowaniu rynku pod wzgledem popytu
i podazy,

e organizowaniu akcji  promocyjnych i
reklamowych produktéw firmy,

e organizowaniu sieci sprzedazy,

e utrzymywaniu kontaktow handlowych
z odbiorcami,

e posprzedazowej obstudze klientéw,

e organizowaniu dostaw towaréw do klientow,

e organizowaniu pracy wiasnej,

e podejmowaniu wspétpracy  z
macierzysta w zakresie marketingu,

e utrwalaniu wspotpracy z posrednikami
i potencjalnymi konsumentami,

e szkoleniu personelu firm wspétpracujacych
w zakresie wiedzy o produkcie, sposobie
i kulturze sprzedazy,

e analizowaniu efektywnosci swojej pracy.
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Srodowisko pracy

Materialne srodowisko pracy

Srodowisko pracy przedstawiciela handlowego
to zwykle teren, gdzie wiekszg czes¢ dnia
spedza w podrézy lub  biuro czy hala
produkcyjna. Podstawowym narzedziem pracy
jest komputer ze specjalistycznym
oprogramowaniem oraz samochdd.
Najwazniejszym zagrozeniem, wynikajacym z
warunkéw pracy, jest niebezpieczenstwo
wynikajgce z ciggtego przemieszczania sie z
miejsca na miejsce.

Spoteczne srodowisko pracy
Przedstawiciel handlowy zawsze pracuje
z ludzmi. Ma on do czynienia z ciggtym
kontaktem z klientami oraz z przetozonymi, sg
one bardzo intensywne i niezbedne. Bywa
zatem takze narazony na konflikty. Praca
przedstawiciela handlowego jest w duzej
mierze samodzielna. To on sam wyszukuje
sobie  potencjalnych  klientow, obmysla

strategie ich  przyciagniecia oraz sam
organizuje trasy i wyznacza czas swoich
wyjazdow do klientow. Kazdy handlowiec moze
oczywiscie liczy¢ na wsparcie merytoryczne

swojej macierzystej firmy.
To jego  zwierzchnicy ustalajg cele
motywacyjne oraz decydujg o]

niestandardowych warunkach wspédtpracy z
waznymi klientami.

Organizacyjne srodowisko pracy
Przedstawiciel handlowy moze by¢ zatrudniony
w firmie, ktérg reprezentuje, lub prowadzic¢
dziatalno$¢ gospodarczg na wiasny rachunek,
najczesciej na okreslonym obszarze (kraj,
region, wojewddztwo), niekiedy nawet
na zasadach wylacznosci. Charakterystyczng
cechg pracy przedstawiciela handlowego
jest to, ze wiekszos¢ zadahn i czynnosci
wykonywana jest poza siedzibg firmy oraz
czesto

w czasie, jaki odpowiada potencjalnemu
klientowi lub kierownictwu macierzystej firmy.
Przedstawiciel handlowy zazwyczaj nie ma
normowanego czasu pracy, Samodzielnie
wybiera sobie godziny pracy. Pracuje $rednio
od 6 do 9 godzin dziennie. Najczesciej sg to
godziny otwarcia biur i sklepéw (8.00 — 18.00).
Ze wzgledu na charakter pracy przedstawiciel
musi by¢ dyspozycyjny nawet w dni wolne
od pracy, szczegolnie wtedy, gdy produkt
czy ustuga, ktérg sprzedaje ma charakter
sezonowy. Przedstawiciel handlowy znajduje
zatrudnienie przede wszystkim w duzych

firmach  produkcyjnych  lub  hurtowniach.
Istnieje  mozliwos¢ podjecia pracy w
instytucjach prowadzgcych dziatalnos¢

ustugowg. Wchodzenie na rynek coraz to
nowych produktéw (ustug) powoduje, iz
mozliwosci podjecia pracy w tym zawodzie sg



duze, chociaz zawsze liczba chetnych jest
wieksza niz ilo$¢ wolnych miejsc.
Przedstawiciel handlowy moze by¢ zatrudniony
na zasadzie umowy agencyjnej badz na
zasadzie umowy o prace.

Wymagania psychologiczne

Najwazniejszymi cechami oséb pracujacych
w tym zawodzie sg predyspozycje
do nawigzywania kontaktu z ludzmi, tatwego
komunikowania sie i prowadzenia negocjacji.
Bardzo wazny jest wyglad zewnetrzny.
Ze wzgledu na szybkie tempo pracy od
przedstawiciela handlowego wymagana jest
spostrzegawczos¢, umiejetnos¢ podejmowania
szybkich i trafnych decyzji, samodzielnosc¢,
wytrwatos¢. Niezbedne sg rowniez takie cechy
jak: uprzejmosc, takt. Ponadto przedstawiciela
handlowego powinna cechowaé¢ ftatwosé
wypowiadania sie w mowie i w piSmie oraz
dobra znajomos¢ terminologii urzedowe;.

Wymagania fizyczne i zdrowotne

Prace przedstawiciela handlowego zalicza sie
do prac lekkich pod wzgledem obcigzenia
fizycznego, ale ogodlna sprawnosé fizyczna

ma tu znaczenie. Wazne, by kandydat

na przedstawiciela handlowego byt odporny
na stres, poniewaz zawod ten wymaga
szybkiego tempa pracy. Nie powinien on mieé
takze zaburzen sprawnosci kohczyn gornych i
dolnych. Przeciwwskazaniem do wykonywania
tego zawodu sg wady wymowy, ktore
uniemozliwiajg  komunikacje werbalng z
klientem.

Przy  przyjmowaniu do pracy, oprocz
podstawowych badan lekarskich, nie sg
konieczne dodatkowe orzeczenia o stanie

zdrowia.

W pracy przedstawiciel handlowy narazony
jest na choroby kregostupa i narzagdéw ruchu,
przeziebienia. Przeciwskazaniem do
wykonywania zawodu, ze wzgledu na
konieczno$¢ prowadzenia pojazdéw, jest brak
petnej sprawnosci psychoruchowej oraz brak
widzenia obuocznego, zez lub niedowidzenie
jednego oka oraz zaburzona wrazliwos¢ na
olSnienie czy problem z  widzeniem
zmierzchowym.

Wymagany poziom kwalifikacji
i Sciezka ksztalcenia w zawodzie

Do podjecia pracy w zawodzie przedstawiciela
handlowego niezbedne jest minimum $rednie

wyksztatcenie. W zaleznosci od
sprzedawanego asortymentu wybiera sie
kandydatéw

z okreslonym wyksztatceniem kierunkowym.
Przedstawiciel handlowy powinien rozwijaé
swoje  umiejetnosci  sprzedazowe  oraz
komunikacyjne uczestniczac w szkoleniach.
Powinien tez ukonczy¢ szkolenie, podczas
ktéorego doktadnie zapozna sie z produktem
(ustuga), ktory ma sprzedawaé. W pracy
przydatne sg umiejetnosci obstugi komputera i
urzadzen biurowych, a takze prawo jazdy i
znajomos¢ jezykdw obcych. Obecnie (2017 r.)
zawod przedstawiciela handlowego wymaga
kwalifikacji na poziomie 4 Polskiej Ramy
Kwalifikacji, co oznacza osiagniecie efektow
uczenia sie

na poziomie Sredniej szkoly zawodowej
(technik handlowiec) lub policealnej.

Centrum Informacji i Planowania
Kariery Zawodowej

Swiadczy bezptatne poradnictwo zawodowe
osobom po 18 r. z. oraz pracodawcom.

Jesli:

e chcesz lepiej poznac siebie, swoje
mozliwosci zawodowe i uzdolnienia,

e zastanawiasz sie nad
zawodu, kierunku
szkolenia zawodowego,

wyborem
ksztatcenia,

e szukasz odpowiedniego zatrudnienia,

e chcesz podnie$¢ lub zmieni¢ swoje
kwalifikacje,

e podejmowane przez Ciebie préby
znalezienia pracy nie powiodty sie,

e masz problem z napisaniem zyciorysu
i listu motywacyjnego,

e pracujesz, ale jesteS zagrozonaly
zwolnieniem z pracy,

e chcesz sie dobrze =zaprezentowac
podczas rozmowy kwalifikacyjnej,

e masz pomyst na uruchomienie wtasnej
firmy, ale nie wiesz od czego zaczag,

koniecznie przyjdz i porozmawiaj!
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