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Inzynier sprzedazy odpowiada za sprzedaz oraz doradztwo techniczne w zakresie
produktéw oferowanych przez firme. Tworzy i realizuje plany sprzedazy zgodnie z
politykg handlowa firmy. Celem pracy jest aktywne zwiekszanie udziatu w rynku
poprzez wzrost poziomu sprzedazy na wyznaczonym terenie. Dziatalnos¢ opiera sie na
budowaniu i utrzymywaniu dtugoterminowych relacji z klientami oraz catosciowe;j
koordynacji realizowanych kontraktéw.

Inzynier sprzedazy jest odpowiedzialny za utrzymywanie wspétpracy i rozwdj
kontaktéw handlowych z grupa dotychczasowych klientéw, a takze za pozyskiwanie
nowych odbiorcéw i rynkéw zbytu. Wspotpraca dotyczy zaréwno klientow
bezposrednich, czyli firm dziatajgcych w sektorze przemystu i ustug, jak i sieci
dystrybutoréw.

Dla poszczegdlnych klientdw opracowywane sg okresowe strategie wspétpracy, na
podstawie ktérych podejmowane sg dziatania. Zadaniem inzyniera sprzedazy jest

organizowanie cyklicznych spotkan dla podtrzymania wspétpracy, informowanie o

istniejacych i nowych produktach oraz prowadzenie szkoleh produktowych.

Realizacja planéw sprzedazy wymaga dogtebnej analizy rynku, analizy konkurencji oraz
mozliwosci wzrostu sprzedazy. Inzynier sprzedazy rozpoznaje wymagania i potrzeby
potencjalnych odbiorcow w celu dostarczenia im stosownych rozwigzan i produktow.

Zadaniem inzyniera sprzedazy jest sporzagdzenie i prezentacja ofert handlowych,
zawierajgcych propozycje rozwigzah technicznych oraz kalkulacje cenowa. Inzynier
sprzedazy uczestniczy w procesie negocjowania kontraktéw i warunkéw wspdétpracy. Na
etapie pozyskiwania projektu u klienta ustalane sg techniczne i handlowe warunki
umowy.

Inzynier sprzedazy udziela fachowej pomocy w wyborze odpowiednich produktéw lub
rozwigzan, dostarcza informacji na temat technicznych parametréw oferty, modyfikuje
i dostosowuje produkty do potrzeb klientéw. Nierzadko zajmuje sie projektowaniem
produktu zgodnie z indywidualnymi zaméwieniami odbiorcow. Na tym etapie
wspotpracy inzynier sprzedazy moze wykonywac duzo pracy koncepcyjnej, polegajace;j
na tworzeniu nowych rozwigzan. Rezultatem konsultacji technicznych z klientem jest
uszczegotowienie oferty.

W trakcie realizacji kontraktu inzynier sprzedazy posredniczy miedzy klientem a
dziatem technicznym, projektantami, lub firmami wykonawczymi. Sprawuje nadzér nad
realizacja zamoéwienia klienta, nadzoruje terminy i warunki dostaw, koordynuje
przeptyw korespondencji, a takze prowadzi obstuge posprzedazna. Jest osobg
pierwszego kontaktu, do ktorej zgtasza sie klient w przypadku wystgpienia problemow.



Do jego obowigzkéw nalezy zajmowanie sie naptywajgcymi do firmy reklamacjami. W
tym zakresie nadzoruje i wspomaga serwis techniczny firmy.

Do zadan inzyniera sprzedazy nalezy réwniez wspieranie dziatan marketingowych

w regionie, promowanie firmy na rynku poprzez spotkania z potencjalnymi nabywcami.
Prowadzi doradztwo techniczne dla klientéw bezposrednich oraz dystrybutoréw w
zakresie zastosowah wyrobdw oferowanych przez firme. Wspdtpracuje w
organizowaniu seminariéw branzowych, bierze udziat w targach i wystawach
technicznych, a takze szkoleniach. Stwarza to okazje do kreowania pozytywnego
wizerunku firmy i jej oferty oraz nawigzywania nowych kontaktéw handlowych.

Dziatania inzyniera sprzedazy wynikajg ze sporzadzonego planu sprzedazy. Do jego
zadan nalezy przygotowywanie raportéw dotyczgcych realizacji planu oraz
osiggnietych wynikéw sprzedazy. Sg one podstawg oceny efektédw pracy, od ktérych
zalezy wysokos¢ otrzymywanego wynagrodzenia.

Srodowisko pracy
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SRODOWISKO PRACY

Warunki materialne

Praca inzyniera sprzedazy odbywa sie gtéwnie w budynkach, zwtaszcza
pomieszczeniach biurowych (we wtasnej firmie i u klientéw). Kontakty z klientami
wymagajg przemieszczania sie na krétkich i dtugich trasach. Z tego tez wzgledu duza
czesc¢ czasu pracy inzynier handlowiec spedza w samochodzie, co w sezonie zimowym
naraza go na zmiennos$¢ temperatur.

Zakres czynnosci inzyniera sprzedazy moze obejmowac wizyty na halach
produkcyjnych, zaréwno w swojej firmie, jak i u klientéw. Wspétpraca z dziatem
produkcyjnym wtasnego przedsiebiorstwa ma na celu przede wszystkim dostosowanie
rozwigzan technicznych do potrzeb klientdw.

Celem wizyt u odbiorcéw jest zapoznanie sie z technologig produkcji, ustalenie
wymaganh klientéw oraz doradztwo techniczne. Czasami zachodzi wiec koniecznos¢
wejscia np. na drabine, czy do kanatéw. W pracy inzyniera sprzedazy moga wystapic
niekorzystne elementy srodowiska, jak np. hatas, jednakze intensywnos$¢ narazenia na
nie jest zbyt mata, aby méwic¢ o zagrozeniu chorobami zawodowymi.

Warunki spoteczne

Praca inzyniera sprzedazy wymaga bardzo intensywnych kontaktéw z ludZmi, zaréwno
wewnatrz firmy, jak i z klientami zewnetrznymi. Kontakty z ludZzmi polegajg przede
wszystkim na konsultowaniu, organizowaniu, sprzedawaniu, udzielaniu rad,
negocjowaniu oraz wspotpracy.

Prezentacja oferty handlowej wigze sie z udzielaniem informacji na temat oferowanych
produktéw oraz ich mozliwych zastosowan. W rozmowach handlowych wazna
umiejetnosciag jest przekonywanie oraz negocjowanie warunkdéw sprzedazy. Ustalanie
warunkéw kontraktu, zwigzane jest z konsultacjami, wyjasnieniami oraz wspétpraca (z



klientem co do szczegétdéw oferty, jak i dziatem technicznym wtasnej firmy).

W zwigzku z opiekg posprzedazng, inzynier sprzedazy jest ,,osobg pierwszego
kontaktu”, do ktérej zgtaszajg sie kontrahenci, gdy wystgpia jakiekolwiek problemy z
zakupionym produktem lub systemem. Intensywne kontakty z ludzmi moga by¢
niejednokrotnie zrédtem konfliktéw, zwtaszcza w przypadku trudnych negocjacji lub
zatatwiania reklamacji.

Praca na tym stanowisku ma charakter raczej indywidualny. Inzynier sprzedazy
samodzielnie odpowiada za okreslony odcinek rynku. Efekty pracy sg jednak istotne
dla catego zespotu, ktéry pracuje na wynik finansowy przedsiebiorstwa.

Warunki organizacyjne

Prace inzyniera sprzedazy charakteryzujg zmienne godziny pracy. Sg one dostosowane
do godzin pracy klienta i jego dyspozycyjnosci. Poniewaz obowigzki wigzg sie z
czestymi wyjazdami, nalezy uwzgledni¢ dojazdy do klienta, nierzadko na duzych
odlegtosciach. Czesto inzynier sprzedazy posiada wyznaczony rejon, na ktérym
realizuje swoje zadania. Nie jest wymagana praca w niedziele i Swieta, cho¢ czasami
zachodzi koniecznos¢ wyjazdu w tych dniach.

Inzynier sprzedazy wykonuje prace o duzym stopniu niezaleznosci. Ma okreslony
zakres zadah i wymiar godzin pracy. Nadzér kierownictwa dotyczy zazwyczaj wyboru
gtéwnych celéw i zadan, a takze okresowej kontroli wykonania planu.

W pracy inzyniera sprzedazy wystepuja zaréwno czynnosci zrutynizowane, jak i
nieprzewidywalne. Znaczna czes¢ zadan to czynnosci powtarzajace sie cyklicznie,
zwigzane z przestrzeganiem obowigzujacych schematéw i procedur przetargowych.
Zalicza sie tu, np. sporzgdzenie oferty, wystanie listu intencyjnego, sporzadzanie
plandw sprzedazy, sprawozdan z przeprowadzonych dziatah handlowych, okresowych
analiz, prowadzenie dokumentacji.

Rownie czesto nalezy liczy¢ sie z czynnosciami nieprzewidywalnymi, wynikajgcymi ze
zmieniajgcych sie warunkdéw, czestego przemieszczania sie oraz odmiennosci kazdego
z klientow.

Miejsce stanowiska w hierarchii organizacyjnej wyznacza struktura firmy, w ktorej
inzynier sprzedazy jest zatrudniony. Moze on petni¢ funkcje podwtadnego i kierownika
(w firmach, gdzie dziat handlowy jest wyodrebniong komérkga), albo tylko podwtadnego.

Z miejscem w strukturze powigzany jest bezposrednio zakres odpowiedzialnosci. Z
reguty kazdy inzynier sprzedazy odpowiada za stan powierzonych mu urzadzen
technicznych, np. samochodu, komputera, drukarki, telefonu komérkowego, aparatu
cyfrowego itp. Osoby zajmujgce stanowiska kierownicze sg odpowiedzialne réwniez za
prace swoich podwtadnych oraz osiggane przez nich wyniki. Wszyscy odpowiadajg za
wyniki sprzedazy, ktére ostatecznie sktadajg sie na wynik finansowy przedsiebiorstwa.

Wymagania psychologiczne
Praca inzyniera sprzedazy nastawiona jest na rozwoéj sprzedazy wybranych produktdw.

Polega na budowaniu i podtrzymywaniu relacji z klientami. W zwigzku z tym niezbedne
jest posiadanie wysokich umiejetnosci interpersonalnych. Liczg sie umiejetnosci



nawigzywania kontaktéw oraz utrzymywania dobrych relacji z innymi ludZzmi.

Jak w kazdej dziatalnosci w obszarze sprzedazy, istotne sg umiejetnosci przekonywania
oraz umiejetnosci negocjacyjne. Inzynier sprzedazy podkresla zalety proponowanej
oferty handlowej. Bierze rowniez udziat w negocjacjach handlowych z klientem, ktérych
celem jest pozyskanie klienta i zawarcie z nim umowy o wspétpracy.

W swojej pracy stosuje rézne formy prezentacji oferty handlowej, wtgcznie z
organizacja i prowadzeniem szkolen. Wykorzystuje tu umiejetnosci sprawnego
komunikowania sie, zarébwno w mowie, jak i piSmie.

W zwigzku z koniecznosciag statego zwiekszania rynku odbiorcéw, wazne w pracy
inzyniera sprzedazy sg umiejetnosci analityczne: umiejetnos¢ analizy rynku, analizy
potrzeb klientow.

Pozyskiwanie nowych klientéw wymaga réwniez posiadania inicjatywy, ktora jest
przydatna przy planowaniu rozwoju sieci odbiorcéw. Z koniecznos$cig dostosowania
oferty do potrzeb odbiorcéw zwigzany jest wymdg co do kreatywnosci zatrudnionej
osoby.

Praca inzyniera sprzedazy jest zajeciem o duzym stopniu samodzielnosci. Od
kandydatéw do pracy oczekuje sie zatem umiejetnosci organizacyjnych: organizacji
pracy witasnej, planowania wizyt i rozliczania wynikéw pracy. Poniewaz praca na
stanowisku nastawiona jest na zwiekszenie wyniku sprzedazy, atut stanowig orientacja
na wyniki oraz wytrwatos¢ w dgzeniu do celu.

Intensywne kontakty spoteczne, nierzadko szybkie tempo pracy, decydujg o znaczeniu
odpornosci emocjonalnej oraz samokontroli, czyli panowania nad wtasnymi emocjami.

Kluczowe dla wykonywania pracy sa zainteresowania techniczne, ktére pozwalajg na
dobrg znajomos¢ proponowanych rozwigzan, a przez to wiekszg skutecznos¢ w
sprzedazy. Sprostanie szybkiemu rozwojowi technologii wymaga natomiast ciggtego
doksztatcania, dlatego tez osoba wykonujgca prace inzyniera sprzedazy powinna
wykazywac gotowos¢ do rozwijania posiadanych kwalifikacji zawodowych

Ze wzgledu na koniecznos$¢ przestrzegania w pracy okreslonych procedur, przydatne
sg umiejetnosci czysto urzednicze: umiejetnos¢ przygotowania oferty, znajomos¢
etapéw procedury przetargowej. W pracy przydajg sie rowniez umiejetnosci
rachunkowe.

Ze wzgledu na koniecznosc¢ dotarcia do klientéw, nieraz na duzych odlegtosciach,
wazna jest gotowos¢ do odbywania podrézy stuzbowych.

Wymagania fizyczne i zdrowotne

Praca inzyniera sprzedazy jest zaliczana do prac lekkich pod wzgledem obcigzenia
fizycznego.Zatrudnienie na stanowisku jest poprzedzone wykonaniem podstawowych
badan lekarskich.

Praca w duzym zakresie odbywa sie w pomieszczeniach: biurach, sklepach, halach
produkcyjnych. W duzym stopniu zwigzana jest z odbywaniem czestych podrézy
stuzbowych: przemieszczanie sie na matych, jak i duzych odlegtosciach. Stan zdrowia



powinien wiec umozliwiac¢ czeste prowadzenie samochodu.

Ze wzgledu na intensywne kontakty z ludzmi, przeszkode w zatrudnieniu moga
stanowi¢ wszelkie znieksztatcenia w wyglgdzie zewnetrznym. Bariere stanowig takze
wady wymowy.

Charakter pracy wymaga petnej sprawnosci funkcji poznawczych, stad zaburzenia
psychiczne oraz obnizenie sprawnosci umystowej stanowig przeciwwskazanie do
wykonywania pracy inzyniera sprzedazy.

Szczegbtowe wymagania zalezg od branzy reprezentowanej przez inzyniera sprzedazy,
posiadanej specjalizacji oraz specyfiki klientéw. Obecnos¢ na halach produkcyjnych i
réznych etapach produkcji wymaga np. sprawnosci kohczyn dolnych, umozliwiajgcej
swobodne przemieszczanie sie w réznorodnych warunkach.

Warunki podjecia pracy w zawodzie

Warunkiem podjecia pracy w zawodzie inzyniera sprzedazy jest najczesciej posiadanie
wyksztatcenia wyzszego technicznego, o specjalizacji dostosowanej do specyfiki firmy i
branzy, w ktérej dziata pracodawca, np. automatyka i robotyka, elektronika i
telekomunikacja, informatyka, mechanika, budownictwo, inzynieria materiatowa.

Niektdrzy pracodawcy dopuszczajg mozliwos¢ zatrudnienia oséb z wyksztatceniem
srednim, czasem pod warunkiem kontynuowania nauki w szkole wyzsze;j.

W pracy inzyniera sprzedazy istotng role odgrywa posiadanie doswiadczenia
zawodowego w obszarze sprzedazy. Zdarzajg sie jednak pracodawcy, ktérzy przyjmujg
osoby bez takiego doswiadczenia. Wazna jest znajomos¢ branzy, rynku odbiorcéw oraz
predyspozycje psychologiczne.

Wsréd pozostatych wymagah znajdujg sie umiejetnos¢ obstugi komputera i innych
urzgdzen biurowych, a takze posiadanie prawa jazdy kat. B. Dodatkowym atutem jest
znajomos¢ co najmniej jednego jezyka obcego, najczesciej angielskiego. Dla duze;j
grupy pracodawcdédw znajomos¢ jezykdw obcych staje sie warunkiem koniecznym.

Ukonczenie dodatkowych szkolen specjalistycznych jest mile widziane, jednakze na
0g6t firmy oferujg pracownikom szkolenia wewnetrzne.

Mozliwosci awansu w hierarchii zawodowej

Najbardziej prawdopodobng Sciezkg kariery zawodowej dla inzyniera sprzedazy jest
podwyzszanie swej pozycji zawodowej w pionie handlowym. Mozliwosci awansu zalezg
od struktury organizacyjnej firmy, miejsca stanowiska w strukturze oraz podziatu zadanh
na stanowiskach.

Zajmowanie coraz bardziej prestizowych stanowisk uzaleznione jest od posiadanych
kwalifikacji, doSwiadczenia zawodowego i przede wszystkim od osigganych wynikéw
sprzedazy.

Rozwdj zawodowy moze by¢ zwigzany z objeciem nadzoru nad kontaktami z
kluczowymi klientami, z koordynowaniem pracy grupy handlowcdéw, lub tez
zarzadzaniem dziatem handlowym. Inzynier sprzedazy moze zatem objg¢ stanowiska:



kierownika ds. kluczowych klientéw, kierownika ds. sprzedazy, kierownika regionu,
regionalnego kierownika ds. sprzedazy, az do stanowiska dyrektora ds. sprzedazy.

Mozliwosci podjecia pracy przez dorostych

W zawodzie inzyniera sprzedazy szanse na podjecie pracy majg zarbwno osoby mtode,
jak i starsze. Od inzynierow sprzedazy wiele firm wymaga posiadania wczesniejszego
doswiadczenia zawodowego w dziedzinie handlu. W zwigzku z tym oferty pracy na tym
stanowisku czesciej dotyczg oséb dorostych niz absolwentéw szkét, nie posiadajgcych
zadnego stazu pracy.

W zawodzie pracujg najczesciej osoby miedzy 30. a 45. rokiem zycia, jednakze
pracodawcy bezposrednio nie stawiajg ograniczen wiekowych potencjalnym
pracownikom. Znaczenie majg odpowiednie kwalifikacje, dosSwiadczenie zawodowe,
motywacja do pracy oraz posiadanie predyspozycji do pracy w handlu.

Mozliwosci zatrudnienia
Zawod inzyniera sprzedazy jest zawodem stosunkowo ,mtodym” na rynku pracy.

Kumulacja miejsc pracy dotyczy regionéw rozwinietych gospodarczo, gdzie funkcjonujg
centrale firm oraz firmy dziatajace w obszarze B2B (sektor wymiany informacji,
towardéw i ustug miedzy podmiotami gospodarczymi: producenci, dostawcy,
hurtownicy, odbiorcy instytucjonalni). Inzynier sprzedazy moze znalez¢ zatrudnienie
bezposrednio w firmach wykonawczych lub tez firmach zajmujgcych sie dystrybucjg
wyrobéw (np. duzych hurtowniach instalacyjnych).

Istnieje mozliwos¢ prowadzenia wtasnej dziatalnosci w tym obszarze, bedaca jednak
raczej etapem na Sciezce rozwoju kariery zawodowej 0séb, ktére dazg do duzej
samodzielnosci i niezaleznosci.

Oferty pracy w zawodzie zgtaszajg przede wszystkim firmy z branzy przemystowe]
zajmujgce sie np: produkcjg urzadzeh i maszyn wspierajgcych produkcje;
dostarczaniem komponentéw i rozwigzah dla przemystu; projektowaniem i
wykonawstwem przemystowych instalacji chtodniczych; produkcjg uszczelnieh
przemystowych; produkcjg sSrodkéw transportu; inzynierig dZzwignic; dostawg maszyn i
linii produkcyjnych dla przemystu, np. farmaceutycznego, kosmetycznego,
chemicznego i spozywczego; dostawami z branzy osSwietleniowej, ustugami
elektroenergetycznymi; produkcjg automatyki przemystowej, aparatury
sygnalizacyjnej, technikami sterowania dla systeméw grzewczych, kottowych;
produkcjg urzadzen wentylacji i klimatyzacji, produkcjg materiatéw budowlanych.

Bogatym Zrédtem miejsc pracy jest branza informatyczna oraz telekomunikacyjna.
Prace mozna znalez¢ w firmach zajmujgcych sie miedzy innymi: dostawami systemoéw,
instalacji i sprzetu telekomunikacyjnego; dostawami rozwigzan pomiarowych i
dostepowych, szybka transmisjg danych, produkcjg sterownikéw, panelowych
komputeréw przemystowych, monitorow z ekranami dotykowymi.

W zawodzie inzyniera sprzedazy zatrudnianych jest coraz wiecej osdéb, a liczba miejsc
pracy jest rownowazna z iloscig chetnych do jej podjecia. Pod wzgledem mozliwosci
zatrudnienia obserwuje sie duze zréznicowanie terytorialne.



Zawod jest atrakcyjny pod wzgledem otrzymywanego wynagrodzenia. Zarobki
inzyniera sprzedazy przekraczajg srednig krajowa, czasem nawet trzykrotnie. Ich
wysokos$¢ uzalezniona jest od efektéw sprzedazy oraz zajmowanego stanowiska.
Zawody pokrewne

przedstawiciel handlowy (przedstawiciel regionalny)

kierownik sprzedazy

zastepca dyrektora ds. marketingu i dystrybucji

specjalista ds. marketingu i handlu

handlowiec

demonstrator wyrobéw
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