2 LUTEGO 2021 - DZIEN HANDLOWCA

2 lutego obchodzimy dzien pracownika handlu. W branzy z roku
na rok nasila sie niedobdr pracownikéw, dzieki czemu w wielu sieciach
rosng ptace

By¢ moze niektérzy z was odnajdg sie w tej pracy. Co prawda wielu
z Was wybierajac technikum zdecydowato juz, co zamierza robié
w przysztosci, jednak jak pokazuje zycie wybory te czesto ulegajg zmianie.
Dobrze, jesli uda sie wybra¢ zawdd, ktory pozwoli sie wam realizowac.

Prace w handlu mozna rozpoczg¢ zaréwno po szkole branzowej,
jak i po technikum. Dla osdéb po ukonczonym liceum przygotowane sg
dwuletnie szkoty pomaturalne lub policealne. Mozliwosci jest wiec sporo.

Wszystko zalezy od tego, w ktérym momencie zycia podejmiecie wybor.
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Co prawda pierwszym, co nam sie kojarzy z pracg handlowca jest
widok ekspedientki pracujacej w sklepie. To oczywiscie rowniez. Jednak
zawdd handlowca obejmuje znacznie wiekszg grupe zawodowa.

Ostatnio dynamicznie rozwija sie sprzedaz bezposrednia. Zawodem,

ktory rozwija sie bardzo dynamicznie jest przedstawiciel handlowy.



Po przeanalizowaniu ogtoszen o prace na stanowisko przedstawiciela
handlowego, mozna stworzy¢ zestaw cech i umiejetnosci wymaganych
przez pracodawcow.

Zalicza sie do nich:

o komunikatywnos¢ i pewnos¢ siebie,

« znajomosc¢ technik negocjacji i sprzedazy,

« bardzo dobra znajomosc¢ okreslonej branzy,

e Sprawna organizacja czasu pracy,

« konsekwencja i systematycznos¢,

e prawo jazdy kategorii B,

e bardzo dobra znajomosc¢ obstugi programéw z pakietu Microsoft Office.

Szanse na zdobycie zatrudnienia zwieksza oczywiscie posiadane
doswiadczenie zawodowe oraz znajomos¢ jezykdw obcych.

Przedstawiciele handlowi czesto muszg dojezdza¢ do swoich
klientéw, dlatego bardzo waznym atutem jest posiadanie prawa jazdy
kategorii B. Osoby pracujgce w tym zawodzie bardzo czesto samodzielnie
ustalajg grafik spotkan z klientami - dlatego dla pracodawcy wazne jest,
by pracownik potrafit efektywnie zorganizowa¢ czas swojej pracy bez

ciggtego nadzoru ze strony przetozonych.

Ile zarabia przedstawiciel handlowy?

Dla o0sdéb, ktéore rozwazajg kariere przedstawiciela handlowego,
wazng kwestig sg zarobki. Na wysokos$¢ pensji ma wpltyw bardzo wiele
czynnikdw, np. branza, zajmowane stanowisko, staz pracy.

Wysokos$¢ zarobkéw uzalezniona jest od takze wielkosci firmy,
w ktérej zatrudniony jest przedstawiciel handlowy. Na rynku mozna
zaobserwowaé nastepujacq tendencje: im wieksza firma, tym wyzsze
wynagrodzenie.

Przecietne zarobki przedstawiciela handlowego pracujgcego w matej
firmie (zatrudniajgcej maksymalnie 10 osdb) wynoszg 2.900 zt brutto.
Wysokos$¢ pensji w $redniej firmie moze wynosi¢ juz 4.100 zt brutto,
a w duzej - 4.300 zt brutto.



Wysokos$¢ zarobkéw uzalezniona jest réwniez od miejsca pracy.
Szanse na najwyzsze majg osoby szukajacy pracy w wojewodztwie
mazowieckim - wysokosS¢ przeciethego wynagrodzenia w tym regionie
wynosi 4.300 zt brutto. Korzystnie przedstawiajg sie rowniez sSrednie
zarobki w wojewodztwie wielkopolskim (3.700 zt brutto) oraz w woje-
woddztwach dolnoslgskim, slaskim i matopolskim (3.600 zt brutto). Z kolei
najnizsze ptace odnotowuje sie w wojewddztwach takich, jak lubelskie czy
opolskie.

Wysokos¢ pensji przedstawicieli handlowych uzalezniona jest takze
od ich skutecznosci i liczby pozyskanych klientédw. Duzg czes¢ ich
zarobkow stanowi bowiem wynagrodzenie zmienne, czyli premie i prowizje
uzaleznione od osiggnietych wynikéw sprzedazowych. Przedstawiciele
handlowi pracujacy w terenie i osobiscie odwiedzajacy siedziby klientéw

mogaq liczy¢ takze na stuzbowy samochod, komputer i telefon.

Z zawodem tym coraz wiecej mtodych ludzi wigze swojg przysztosc.

Czym zajmuje sie przedstawiciel handlowy?
Przed osobg, ktdéra podejmuje prace na tym stanowisku, stoi wiele
obowigzkdw. Najwazniejszym zadaniem przedstawiciela handlowego jest

zdobywanie nowych klientow dla podmiotu, w ktérego imieniu dziata.



Najczesciej przedstawiciel dokonuje tego, prezentujgc ustugi badz
towary, ktére znajdujg sie w ofercie zatrudniajgcej go firmy. Prezentacje
mogq przybrac forme osobistych spotkan lub rozmow telefonicznych.

Coraz czesciej kontakt z potencjalnymi klientami nawigzywany jest
drogq elektroniczng. Przedstawiciel handlowy, niezaleznie od kanatu
komunikacji, z ktérego korzysta, musi doskonale zna¢ szczegdtly
oferowanego produktu czy ustugi. Musi takze posiadac rozlegtg i aktualng
wiedze na temat branzy, w ktorej jest zatrudniony. Pozwoli to, w razie
potrzeby, rozwiac¢ wszelkie watpliwosci rozmdéwcow.

Do obowigzkéw przedstawiciela handlowego nalezy réwniez
stworzenie i przedstawienie oferty, ktora bedzie dopasowana do indywi-
dualnych wymagan klienta.

Kolejnym zadaniem przedstawiciela jest negocjowanie i zawieranie
umoéw. Osoby pracujace na tym stanowisku petnig rowniez role opiekuna
i doradcy pozyskanego juz przez siebie klienta. Przedstawiciel handlowy
dba o stworzenie i utrzymanie wiezi miedzy firmg a klientem.

Do zadan osoby wykonujacej te profesje nalezy réwniez biezace

monitorowanie sytuacji na rynku oraz analizowanie dziatan konkurencji.

Jakie cechy charakteru utatwia wam prace?

Praca przedstawiciela handlowego polega przede wszystkim na
kontakcie z drugim cziowiekiem. Z tego powodu nie kazdy jest stworzony
do wykonywania tego zawodu. Osoby nieSmiate czy zamkniete w sobie
raczej nie sprawdzg sie w tej roli. W tym zawodzie kariere zrobig osoby
pewne siebie, otwarte i komunikatywne.

Aby pozyskaé zaufanie klienta, przedstawiciel handlowy powinien
udowodni¢, ze posiada eksperckg wiedze, dotyczacg branzy, w ktérej
pracuje. Dobry przedstawiciel handlowy potrafi rzetelnie odpowiedZz nawet
na nawet najbardziej dociekliwe czy nieoczywiste pytania zadawane przez
klientbw. Z tego powodu w tej pracy bardzo wazne jest ciggte

doksztatcanie i Sledzenie nowinek branzowych.



Ponadto, osoba wykonujaca te profesje powinna znac¢ i sprawnie
postugiwac¢ sie technikami negocjacyjnymi - jednym z jej zadan jest
bowiem podpisywanie uméw z nowymi kontrahentami.

W tym zawodzie przydaje sie réwniez znajomos¢ podstaw
psychologii. Dobry przedstawiciel handlowy powinien uwaznie stuchac stow
swojego rozmoéwcy. Pozwoli mu to poznac i zrozumieé jego potrzeby, a co
za tym idzie - umozliwi skuteczne dopasowanie oferty do potrzeb klienta.

Podczas wykonywania swoich obowigzkéw przedstawiciel moze
zetkng¢ sie z réznymi osobami, réwniez z takimi o nieco trudniejszym
charakterze - w tej profesji konieczne jest wiec opanowanie, dystans,
poczucie humoru i umiejetno$¢ zachowania spokoju w stresujgcych
sytuacjach. W kontaktach z drugim cziowiekiem wazne sg nie tylko
szerokie kompetencje, ale i profesjonalny wizerunek - odpowiedni stréj
i zachowanie.

Zbudowanie trwatej relacji z klientem wymaga duzo wysitku - aby
zyska¢ zaufanie drugiej osoby, nalezy wykaza¢ sie sumiennoscia,
uczciwoscig i punktualnoscig. W tym zawodzie bardzo wazna jest rowniez
wytrwatos¢ i umiejetno$¢ znoszenia niepowodzen - kazdemu przedsta-
wicielowi handlowemu zdarzajgq sie bowiem dni, w ktérych nie udaje sie
pozyskac zadnego nowego klienta.

Coz wybodr nalezy oczywiscie do Was. Warto jednak poznac¢ zawdd
i zwigzane z nim wymagania, by upewni¢ sie, czy jest to cos,

co chciatabym / chciatbym w zyciu sie zajmowac.

Do nastepnego spotkania
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