AGENT COMERCIAL

PROFIL OCUPATIONAL

(versiunea finala)

Descrierea ocupatiei: Practicantii unei astfel de ocupatii reprezinta firma si are sarcina explicita de a
vinde produsele firmei prin contactul direct cu clientii potentiali. Negociaza in numele companiei pretul si
conditile de vanzare ale produselor sau serviciilor oferite de firma ]n conformitate cu strategia de
vanzare. Deseori munca de agent comercial presupune deplasarea in teritoriu la potentialii clienti, carora

trebuie sa le prezinte produsele firmei si eventual sa incheie contracte cu acestia.

Cod COR: 412 205

Aceasta componenta cuprinde acele sarcini aferente unei ocupatii care au cea mai mare importanta pentru
ocupatia respectiva si permit diferentierea intre o persoand cu performante ridicate in profesia respectiva
(expert) si o persoanda cu performante reduse (novice).

. Observa, studiaza si cerceteaza piata produselor livrate de companie. Detecteaza noi
clienti si oportunitati de vanzari.
. Contacteaza potentiali noi clienti prin telefon, e-mail sau personal pentru a le prezenta

oferta de produse sau servicii si a stabili un contract de vanzare-cumparare cu acestia.
. Mentine legatura cu clienti vechi ai companiei.

. Negociaza preturile produselor in limitele stabilite de companie, completeaza si incheie
contracte comerciale cu potentialii cumparatori.

. Livreaza produsele solicitate de cumparator.

. Coordoneaza activitatii de ihcasare si platd. Colecteaza banii rezultati din procesul de
cumparare-vanzare in conformitate cu contractul de vanzare-cumparare aferent.

. Reprezintd compania pe piata si se preocupa de transmiterea de informatii despre
companie si imbunatatirea imaginii companiei.

. Explica modul de functionare a produselor sau serviciilor, prezinta pretul acestora si face
demonstratii cu privire la functionarea lor.

. Preda lista cu cererea de produse companiei.

Copyright COGNITROM 2007 1



. Intocmeste si transmite oferta de produse sau servicii.

. Solicita companiei suplimentarea stocului privind anumite produse.
. Prezintd mostre de produse sau descrierea serviciilor oferite potentialului cumparator
. Propune sugestii pentru elaborarea politicii de preturi si contribuie cu sugestii la

elaborarea cataloagelor de prezentare.
. Completeaza facturi, ordinele de plata si alte acte care atesta vanzarea-cumpararea de

produse sau servicii.

. Furnizeaza informatii companiei cu privire la cererea-oferta de pe piata
° Asigura asistenta tehnica pentru clienti pentru produsele sau serviciile livrate.
. Introduce in calculator cererile de oferta/contracte colectate

Aceasta componenta contine informatiile esentiale despre mediul in care practicantii unei ocupatii isi exercita
activitatile menite sa duca la indeplinire sarcinile aferente gi eventualele riscuri la care acestia se expun.

B1. Mediul fizic

o Activitatea se desfagoara atat la sediul unitatii cat si pe teren

B.. Mediul socio-organizational
e Munca se desfasoara preponderent in echipa
o Contactele interpersonale sunt foarte frecvente

e Sarcinile sunt mai mult nestructurate si nu au un caracter repetitiv pronuntat

Bs;. Riscuri. Alte notificari speciale

e Nu este cazul

Exercitarea oricarei ocupatii necesitda un anumit traseu de educatie sau training finalizat printr-o calificare.
Conform Cadrului European al Calificarilor (EQF) exista 8 niveluri de calificare

e  Studii medii

e Nivel de calificare: N4
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Cunostintele colectii de informatii relationate, specifice unui domeniu. Ele sunt rezultatul invatarii formale sau
non/informale. Deprinderile sunt cunostintele procedurale, adica blocuri de cunostinte despre cum sa faci o

activitate (proceduri, strategii, tehnici), de requla cu o anumita unealta.

Cunostinte referitoare la: Tipuri de deprinderi

e Limbaromana o Deprinderi folosite in invatare

e Psihologie e Deprinderi de rezolvare a problemelor

e Vanzari si marketing e Deprinderi sociale
e Servicii clienti si personal
e Functionaresti

e Limbi straine

Aptitudinea reprezintd un set de procese cognitive, psihomotorii sau senzoriale necesare pentru a obtine
performanta intr-o gama de activitéti. Succesul in activitatea respectiva presupune pe langa aptitudini, un set de

cunogtinte dobandite printr-o rutd educationala.

E1. Aptitudini cognitive

Aptitudine Nivel de dezvoltare
1 2 3 4 5
(minim) (mediu (mediu) (mediu (maxim)
inferior) superior)

1. Abilitatea generala de invatare

6. Abilitati functionaresti

2. Aptitudinea verbala X
3. Aptitudinea numerica
4. Aptitudinea spatiala
5. Aptitudinea de perceptie a formei
X

7. Rapiditatea in reactii

8. Capacitatea decizionala

Copyright COGNITROM 2007




E2. Aptitudini psihomotorii (A p), senzoriale (A s) si fizice (A f)

E2. Aptitudini psihomotorii

e Nu sunt relevante

E3. Aptitudini senzoriale

e Claritate in vorbire

E4. Aptitudini fizice

e Nu sunt relevante

Cele mai importante caracteristici, altele decéat cunostinte, deprinderi si abilitati (Knowledge, skiils, abilities -
KSA) sunt: interesele, surse ale satisfactiei profesionale si caracteristicile de personalitate.

F1. Interese
Primele trei tipuri de interese in ordinea relevantei sunt:

isc (intreprinzator, social, conventional)

F2. Surse ale satisfactiei profesionale
o Folosirea abilitatilor individuale
e Recunoastere
e Creativitate in munca
e Munca in echipa

e Compensatii

F3. Caracteristici de personalitate
e Practicantul unei astfel de ocupatii ar trebui s& manifeste o inclinatie psihologica deosebita catre
lucrurile din afara propriei persoane, orientarea atentiei catre ambianta fizica sociala (obiectele si
oameni din mediu). Dorintd intensa de a actiona asupra mediului, usurintd in comunicare,
sociabilitate, nevoie de experimentare continua. Contactul permanent cu clientul presupune
atitudine amabila, politete in gestionarea relatiilor interumane. Natura muncii presupune o buna
capacitate de a lucra in mod independent, de a lua decizii intr-un cadru de reguli bine delimitat

dar fara o supervizare directa.
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Perspectiva pe piata muncii se refera la dinamica dezvoltarii ocupatiei respective in raport cu ansamblul

ocupatiilor prezente pe piata. Sunt utilizate trei categorii de notatii care semnifica tot atatea tendinte: crestere
(dinamica ocupatiei e mai mare decat celelalte ocupatii per ansamblu), stagnare (dinamica ei este similara cu a

altor ocupatii) si scadere (dinamica este sub nivelul ansamblului ocupatiilor).

o Crestere

Raportarea unui salariu la salariul minim pe economie este un indicator relativ constant si foarte informativ,
independent de fluctuatiile salariale. Ca atare vom avea ocupatii cu salariu minim gi ocupatii de n x salariul

minim, unde n poate fi si un interval (ex. ,,2-4” x salariul minim).

(2-3) X Salariu minim pe economie

Sunt prezentate 2-5 ocupatii care fac parte din aceeasi grupa, conform opiniei specialistilor.

e Agent imobiliar (broker imobiliar)
e Agent contractari si achizitii (brokeri marfuri)
e Agent de vanzari

e Agent de asigurari
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