REPREZENTANT COMERCIAL

PROFIL OCUPATIONAL

Descrierea ocupatie: Practicantii unei astfel de ocupatii realizeaza prezentarea si distributia fizica a
produselor, serviciilor unei firme, studiaza piata, principalele oportunitati de vanzare, negociere, conditii

de vanzare, prezentarea obiectului vanzarii, monitorizarea clientilor permanent.

Cod COR: Fara cod

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

e Realizeazd documentatia de ofertare a produselor si serviciilor(cataloage, pliante, fise cu
descrieri, liste de preturi);

e Identifica, contacteaza clienti noi carora le prezinta produsele si serviciile firmei;

e Prezinta noile produse si servicii ale firmei clientilor vechi;

e Realizeaza targetul lunar de noi clienti, prezentari,vanzari, incasari;

e Culege informatii despre clienti din diverse surse (pagini aurii, registru comertului, ministerul
finantelor, analiza directa, etc.);

e Construieste si completeaza permanent baza de date a clientilor cu informatii relevante;

e Culege informatii despre clienti din diverse surse(pagini aurii, registru comertului, ministerul
finantelor, analiza directa, etc.);

o Stabileste traseul zilnic in functie de prioritatile firmei cu gestionarea timpului alocat activitatilor
de prezentare a produselor-serviciilor tuturor clientilor programati;

¢ Replanifica clientii care din anumite motive nu au fost onorati;

e Acorda consultantad in perioada de post-achizitionare in raport cu caracteristicile produsului sau
serviciului comercializat si nevoia clientului;

e Identifica pe baza datelor culese potentiale piete sau factori ce afecteaza cererea pentru un
anumit produs sau serviciu;identifica si analizeaza tendinte de marketing si vanzari ale produselor
proprii $i produselor concurente in zona alocata;

e Finalizeaza unele activitati de vanzare prin aplicarea si respectarea procedurilor privind

procedurile legale existente;



e Comunica cu agentul de vanzari in scopul Tndeplinirii sarcinilor firmei privind incheierea de
contracte de vanzare;

e Intocmeste rapoarte si analize periodice referitoare la cererea, oferta si vanzarile produselor si
serviciilor comercializate de firma;

¢ Mentine contactul cu clientii si dealerii existenti ai firmelor gi raspunde solicitarilor acestora privind
achizitii de bunuri si servicii;

e Colecteaza date despre principalii competitori, analizandu-le preturile, vanzarile gi strategiile de
marketing si distributie;

o Dezvolta reteaua de clienti si reprezentanti de vanzari ai firmei in zona/regiunea alocata;

o Promoveaza imaginea firmei prin adoptarea de atitudini personale care sa reflecte valorile firmei;

o Fixeaza si utilizeaza canale de distributie a produselor, eficiente;

o Colaboreaza si analizeaza cu departamentul de marketing produsele, tehnicile de vanzare ,

promovare a firmelor concurente.

Aceasta componenta contine informatiile esentiale despre mediul in care practicantii unei ocupatii isi exercita
activitatile menite sé& ducé la indeplinire sarcinile aferente si eventualele riscuri la care acestia se expun.

B4. Mediul fizic

e Majoritatea activitatilor se desfasoara in spatiu neprotejat pe teren si uneori la sediul firmei.

B.. Mediul socio-organizational
e Cele mai multe sarcini sunt nestructurate
e De obicei programul de munca este neregulat
¢ Nu au foarte mare liberate de decizie dar suporta consecintele erorilor
e Sunt foarte frecvente interactiunile interpersonale fata in fata cu clientii, cu colegii din echipa.

e Frecventa incidentelor conflictuale este scazuta

Bs. Riscuri. Alte notificari speciale

e Nu exista situatii de risc major



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

o  Studii medii (nivel liceu)

¢ Nivel de calificare: N4

Cunostintele colectii de informatii relationate, specifice unui domeniu. Ele sunt rezultatul invétarii formale sau
non-informale. Deprinderile sunt cunostintele procedurale, adica blocuri de cunostinfe despre cum sa faci o
activitate (proceduri, strategii, tehnici), de regula cu o anumita unealta.

Cunostinte referitoare la: Tipuri de deprinderi
e Servicii clienti si personal e Deprinderi folosite in invatare
* Administratie si management e Deprinderi de rezolvare a problemelor

e Limbaroméana e Deprinderi sociale

¢  Productie si procesare e Deprinderi de gestionarea resurselor

e Comunicatii si mass-media

e Educatie si instruire



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

cunostinte dobandite printr-o ruta 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 X
2. Aptitudinea verbala X
3. Aptitudinea numerica X
4. Aptitudinea spatiala X
5. Aptitudinea de perceptie a formei X
6. Abilitati functionaresti X
7. Rapiditatea in reactii X
8. Capacitatea decizionala X

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

Aptitudini psihomotorii
e Coordonarea membrelor

e Dexteritate manuala

Aptitudini senzoriale
e Acuitate auditiva
e Acuitate vizuala apropiata

e Claritate n vorbire

Aptitudini fizice

e Rezistenta fizica




Cele mai importante caracteristici, altele decat 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:

R1S (realist, intreprinzitor, social)

F2. Surse ale satisfactiei profesionale
e Conditii de munca
e Activitatea
e Promovare
e Realizare personala
e Creativitate in munca
e Recunostere

¢ Munca in echipa

F3. Caracteristici de personalitate
e Practicantul unei astfel de ocupatii ar trebui sa fie o persoana orientatd spre actiune,
constiincioasa si serioasa, riguroasa in realizarea sarcinilor. Capabila sa efectueze timp

indelungat acelasi tip de sarcini, cu un bun echilibru emotional.

Perspectiva pe piata muncii se refera la dinamica dezvoltarii ocupatiei respective in raport cu ansamblul

ocupatiilor prezente pe piatd. Sunt utilizate trei categorii de notatii care semnificé tot atétea tendinte: cregtere
(dinamica ocupatiei e mai mare decét 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 si ocupatii de n x salariul
minim, unde n poate fi gi un interval (ex. ,2-4” x salariul minim).

(1,5 - 2) X Salariu minim pe economie



Sunt prezentate 2-5 ocupatii care fac parte din aceeasi grupd, conform opiniei specialigtilor

Agent comercial
Agent contractari si achizitii

Receptioner contractarii achizitii



