Opis zanimanja

Medicinski predstavnik, Prodajni medicinski predstavnik
(Medical Representative, Medical Sales Representative)

Opis posla:

Medical representatives ili drugim reima re€eno komercijalisti koji se bave
prodajom medicinskih proizvoda ili proizvoda koji imaju dodirnih tacaka sa

ARERRERTE Y medicinom, se zapravo bave prodajom proizvoda svojih kompanija drugim

Celnampps proizvodaéima, veleprodajama, vladinim agencijama i nekim drugim
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organizacijama. Bez obzira na tip proizvoda, glavni zadatak jeste zainteresovati
veletrgovca ili preprodavca za svoj proizvod i odgovoriti na sva pitanja ili
probleme klijenata.Oni savetuju klijente i kako da povecaju prodaju samog
proizvoda.

U sustini, opis poslova pozicije Medical Representative se svodi na opis posla klasicnog komercijaliste, ali je ovo
zanimanje opisano zasebno jer je sve ¢eS¢e trazeno na trziStu rada i jer objedinjuje u sebi ekonomiju (prodaju) i
medicinu.

Vrlo &esto putuju i poseCuju kako potencijalne tako i postojeCe kupce. Prilikom poseta potencijalnom klijentu,
razgovara se o potrebama kupca i definiS8e se na koji nagin njihova roba ili usluga mozZe zadovoljiti te potrebe. U
svom radu koriste se uzorcima ili katalozima koji opisuju proizvode, cene, dostupnost ili korisnost (nacin na koji se ti
proizvodi koriste) tih proizvoda. Zbog brojnih proizvodac¢a, odnosno veletrgovaca koji nude sli¢ne proizvode, uvek
se poku8ava naglasiti jedinstven kvalitet proizvoda ili usluga svoje kompanije. Oni primaju i narudzbe i reSavaju sve
probleme ili prigovore onog ko i narucuje. Klijentu daju informacije i sa njim ugovaraju sve detalje eventualne
kupovine. Ceo ovaj proces moze trajati i nekoliko meseci. Kada je ugovor sklopljen, ostaju u stalnom kontaktu sa
klijentom kako bi osigurali obnavljanje ugovora.

Ugovaranje novih poslova je takode vazan deo posla. Kako bi pronasli nove klijente, sluze se informacijama
dobijenim od postojecih klijenata, reklamama u specijalizovanim ¢asopisima, a pohadaju i konferencije i sajmove
karakteristiCcne za proizvod njihovog preduzec¢a. Povremeno nenajavljeni posecuju potencijalne klijente. Analiziraju
statistiCke podatke, pripremaju izvestaje i obavljaju neke administrativhe poslove, kao S§to je ispunjavanje izvestaja
troSkova, ugovaranje sastanaka i planiranje vlastitih putovanja. Proucavaju literaturu o postoje¢im i novim
proizvodima, prate prodaju, cene i ponude proizvoda i usluga svojih konkurenata.

Radni uslovi:

Svojim poslom pokrivaju velika podrugja i samim tim puno putuju. Cesto su van mesta stanovanja i po nekoliko
dana. Zbog prirode posla i ¢estih putovanja najéesce rade viSe od 40 sati nedeljno. lako radno vreme u ovom poslu
nije fiksno, a mozZe biti i dosta dugo, prednost je moguénost samostalnog odredivanja ritma rada. Saradnja sa
vec¢im brojem ljudi moze delovati podsticajno, ali je i vrlo zahtevno. U nekim preduzec¢ima su unapred smisljene
kvote koje moraju da se ispune, ili ciljevi koji se takode moraju ispuniti. Buduc¢i da njihov dohodak zavisi upravo od
provizija, ¢esto su pod pritiskom odrzavanja i proSirivanja kruga svojih klijenata.

Pozeljne osobine i kvalifikacije:

U ovom je poslu vrlo je vaZzna usmerenost na ciljeve, uverljivost i mogu¢nost samostalnog i timskog rada. Vazno je i
da ljudi koji se bave ovim poslom budu strpljivi i uporni, jer put do sklapanja posla moze trajati i nekoliko meseci.
Potrebna je i odredena koli€ina fizicke izdrzljivosti (ponekad prenose teske kutije s uzorcima proizvoda ili duze
vrieme provode na nogama). Vazno je takode i da uZivaju u putovanju, jer veliki deo svog radnog vremena provode
putujuéi i posecéujuci postojece i nove klijente.
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Opis zanimanja

Medicinski predstavnik, Prodajni medicinski predstavnik
(Medical Representative, Medical Sales Representative)

Osposobljavanje i zapoSljavanje:

Osposobljavanje za ovo zanimanje u odredenoj meri zavisi o vrsti proizvoda ili usluge koja se prodaje. Obi¢no se
trazi medicinska ili farmaceutska struka. Medutim, buduéi da zahtevi posla postaju sve sloZeniji, sve viSe preduzeca
zahteva fakultetsko obrazovanje. Mnoga preduzeca joS uvek na ovim radnim mestima zapoS$ljavaju pojedince sa
iskustvom u prodaiji, bez obzira na formalno obrazovanje. SnalaZljivost i ambicija, potrebne su u prodaji, i na to se
sve viSe i viSe obrac¢a paznja pri zapoSljavanju.
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