Opis zanimanja

Komercijalista, Agent prodaje, Trgovacki predstavnik, Trgovacki putnik
(Sales Representative, Commercial Representative, Sales Agent)

Opis posla:
2 Komercijalisti prodaju proizvode svojih kompanija drugim proizvodacima,
,_-—m';**j megamarketima, vladinim agencijama i nekim drugim organizacijama. Bez

obzira na tip proizvoda, glavni zadatak komercijalista jeste da zainteresuju

ay .E,._lf'- trgovce na veliko ili preprodavce za svoj proizvod i da odgovore na sva pitanja
; o ili probleme klijenata. Komercijalisti savetuju klijenta i kako da poveéaju prodaju
% samog proizvoda.

Komercijalisti €esto putuju i posecuju kako potencijalne tako i postojeée kupce.
Prilikom poseta potencijalnom klijentu, predstavljaju potrebe kupaca i defininiSu na koji nacin njihova roba ili usluga
moze zadovoljiti te potrebe. U svom radu koriste se uzorcima ili katalozima koji opisuju proizvode koje njihova
kompanija prodaje, kao cene, dostupnost ili korisnost (na¢in na koji ti proizvodi Stede novac i povecéavaju
produktivnost) tih proizvoda. Zbog brojnih proizvodaca, odnosno trgovaca na veliko koji nude sliéne proizvode,
komercijalisti pokuSavaju da naglase jedinstven kvalitet proizvoda ili usluga svoje kompanije.

Oni primaju i narudzbine i reSavaju sve probleme ili prigovore narucioca. Trgovacki predstavnici imaju i dodatne
duznosti. Deo njih bavi se prodajom proizvoda cija instalacija i optimalno koriStenje zahtevaju veliko tehnic¢ko
znanje — proizvodi kao Sto su npr. racunari. Osim 3to klijenta opskrbljuju informacijama o proizvodima svog
preduzec¢a, oni potencijalnim kupcima i postoje¢im klijentima pomazu u svim vrstama tehniCkih pitanja.
Komercijalisti mogu preporuditi bolje i kvalitetnije materijale i masine za proizvodnju, sastaviti plan predloZzenog
masinskog sistema i proceniti troSkove nove opreme (odnosno ustedu postignutu upotrebom te opreme).
Komercijalisti klijentu daju i sve informacije i s njim ugovaraju sve detalje eventualne kupovine. Ceo ovaj proces
moZze trajati i nekoliko meseci. Nakon $to je ugovor sklopljen, komercijalisti ostaju u stalnom kontaktu s klijentom
kako bi osigurali obnavljanje ugovora. Nakon zavrSene prodaje komercijalisti ¢esto posjecuju klijente kako bi
proverili da li su zadovoljni proizvodima, a ponekad, kada je potrebno, u€estvuju u obu€avanju onih koji rade sa
proizvodom.

Komercijalisti koji prodaju proizvode Siroke potrosnje Cesto predlazu kako i gde treba izloZiti robu. Ako saraduju sa
trgovcima na veliko, pomazu im u izradi promotivhog materijala i propagandnih aktivnosti.

Ugovaranje novih poslova vazan je deo posla komercijalista. Kako bi pronasli nove klijente, sluze se informacijama
koje dobiju od postojecih klijenata, reklamama u specijalizovanim ¢asopisima, a pohadaju i konferencije i sajmove
karakteristicne za proizvod njihovog preduzeca. Povremeno nenajavljeni posecCuju potencijalne Kklijente.

Komercijalisti analiziraju statisticke podatke, pripremaju izvestaje i obavljaju neke administrativhe poslove, kao sto
je ispunjavanje izvestaja troSkova, ugovaranje sastanaka i planiranje sopstvenih putovanja. Proucavaju literaturu o
postoje¢im i novim proizvodima, prate prodaju, cene i ponude proizvoda i usluga svojih konkurenata.

Radni uslovi:

Neki komercijalisti pokrivaju veoma velika podruéja i zato puno putuju. Njihov posao moze biti koncentrisan u
velikim gradovima i u tom slu€aju putovanja ima mnogo manje. Zbog prirode posla i €estih putovanja komercijalisti
najéeS¢e rade viSe od 40 sati nedeljno. lako radno vreme u ovom poslu nije fiksno, a moze biti i dosta dugo,
prednost je moguc¢nost samostalnog odredivanja rasporeda rada.

Saradnja s razli¢itim vrstama ljudi moze delovati stimulativno, ali je i vrlo zahtevna. Komercijalisti vrlo ¢esto rade u
vrlo takmicarskoj atmosferi. Konkurencija je jaka — kako medu preduzecima, tako i medu samim zaposlenima
unutar istog preduzeca. U nekim preduzeCima zadate su kvote ili cilievi koji se moraju ispuniti.

Plate im se Cesto sastoje iz fiksnog dela i bonusa u zavisnosti od ostvarene prodaje, pa su pod dodatnim pritiskom
odrZavanja i proSirivanja kruga svojih klijenata.
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Opis zanimanja

Komercijalista, Agent prodaje, Trgovacki predstavnik, Trgovacki putnik
(Sales Representative, Commercial Representative, Sales Agent)

Pozeljne osobine i kvalifikacije:

U ovom je poslu vrlo vaZzna usmerenost na ciljeve, uverljivost i moguénost samostalnog i timskog rada. PoZeljno je
da je komercijalista prijatnog izgleda i da dobro prezentuje, te da se dobro slaZze s drugima, uz sposobnost
efikasnog reSavanja problema. Dodatno, vazno je da ljudi koji se bave ovim poslom budu strpljivi i uporni, jer put do
sklapanja posla moze trajati i nekoliko meseci. Komercijalisti moraju dobro poznavati proizvod koji prodaju.

Potrebna je i odredena koliCina fizicke izdrzZljivosti (nekada komercijalisti prenose teske kutije s uzorcima proizvoda
ili duze vreme provode u automobilu ili na nogama). Vazno je da komercijalisti uzivaju u putovanju, jer veliki deo
svog radnog vremena provode putujuci i posecujuci postojece i nove Klijente.

Osposobljavanje i zaposSljavanje:

Odliéna je ponuda posla, ali i traZnja od strane kandidata. Manje je bitno formalno obrazovanje od neformalnog.
Znacajne su vestine prodaje i pregovaranja, prezentacije, analiticnost. Rad na raunaru i engleski se
podrazumevaju. Prednost uglavnom uvek imaju kandidati sa radnim iskustvom. Trazi se i IV i VI i VII stepen
stru¢ne spreme. PoZeljno je poznavanje lokalnog trzista. VozaCka dozvola B kategorije je apsolutno obavezna.

Druga zanimanja u kojima su potrebna sliCha znanja jesu zanimanja u trgovini na veliko, prodaji nekretnina ili
prodaji osiguranja. Komercijalisti mogu postati i komercijalni rukovodioci — menadZeri prodaje.
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