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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.
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