ТЕХНІК-ТОВАРОЗНАВЕЦЬ
(споріднені професії "менеджер з продажу", "торгівельний представник")
Зміст праці: фахівець даного профілю забезпечує безперебійне постачання підприємств і організацій необхідною сировиною, устаткуванням, запасними комплектуючими частинами. Він замовляє, приймає, організує збереження, видачу робочим групам комплектуючих матеріалів. Веде їхній облік, визначає можливість заміни одних матеріалів іншими. Розраховує потребу в матеріалах, устаткуванні і приладах по обсягу виробництва і термінам здачі виробничих робіт, замовляє і контролює одержання, відслідковує витрату матеріалів і коректує плани замовлень. Веде документацію по замовленнях, прийому, витраті матеріалів, керує складським технологічним устаткуванням, стежить за технікою безпеки.
Умови праці: робота техніка-товарознавця пов'язана з частими поїздками, переміщеннями. Частину часу він проводить у приміщенні (на складі, в офісі, на об'єкті, у виробничому приміщенні), частина його робочого часу проходить на вулиці, якщо виробництво чи роботи ведуться на відкритому повітрі.
Області застосування. Фахівець даного профілю може працювати в організаціях, що займаються збутому, постачанням матеріалів, у відділах будівельних, виробничих, ремонтних підприємств, створених для забезпечення організацій виробничими матеріалами. Глобальне й оздоблювальне будівництво, будь-які виробничі організації і заводи.
Технік-товарознавець багато спілкується з різними людьми: із бригадирами на будівництві чи на виробництві, зі співробітниками організацій, що поставляють матеріали, з робітниками, що обслуговують складські приміщення підприємств. Тому йому необхідно вміти спілкуватися з людьми, щоб одержати від них інформацію про наявність чи відсутність необхідних матеріалів, а також щоб укладати найбільш удалі (по економічних і тимчасових показниках) договори про постачання матеріалів і комплектуючих.
Професійний тип - підприємницький; супутні типи - реалістичний, конвенціональний. Домінуюча професійна спрямованість - техніка.
Ведучі інтереси: економіка, сфера обслуговування, торгівля, матеріалознавство; супутні - фізика, хімія, математика, техніка.
Необхідні якості: схильність до підприємницької і торгової діяльності, товариськість, акуратність у веденні документації. Знання устаткування і технології виробництва на підприємстві, що обслуговується, основних технічних умов і вимог ГОСТів на різні матеріали, призначення й області застосування матеріалів, устаткування і приладів, правил ведення документації на прийняті матеріала і ті, що відпускаються, умов їхнього збереження і способів інвентаризації.
Медичні обмеження: хронічні соматичні захворювання, що можуть стати обмеженням тривалості робочого дня, нервово-психічні розлади, порушення опорно-рухового апарата, схильності до простудних захворювань.
Родинні професії: : продавець-консультант, комерційний агент, менеджер по продажах, фахівець відділу реалізації на виробництві, менеджер з маркетингових досліджень (дослідження попиту на різні групи товарів на ринку), менеджер з логістики (розробка оптимальних і найвигідніших шляхів доставки продукції до торгових точок, зв'язки з постачальниками); мерчендайзер (дизайн вітрин з продукцією в маркетах, прийом замовлень на товари), завідувач адміністративно-господарською частиною.
Перспективи професійного росту і кар'єри: адміністративний ріст: технік-товарознавець - головний товарознавець організації (при додатковій освіті). Підвищення заробітної плати, розширення особистих зв'язків і контактів, поглиблення знань у сфері матеріалознавства. Можливість перекваліфікації - одержання родинних спеціальностей. Підвищення кваліфікації (технікум, інститут), розширення сфери, що обслуговується.
Професія затребувана на ринку праці.
Вимоги до освіти - початкова професійна. 
ТОРГОВИЙ ПРЕДСТАВНИК
Зміст праці. Торговий представник є посередником між виробником чи оптовим постачальником і торговою мережею, що знайомить торгові організації і споживачів з товаром своєї фірми. Він надає опис, докладно роз'ясняє властивості, демонструє способи застосування, рекламує достоїнства, пред'являє продукцію чи її фото- і відеозображення.
Також фахівець налагоджує стійкі зв'язки виробника з торговою мережею, укладає договори на оптове постачання, просуває товар на ринку, сприяє збільшенню обсягу продажів.
Активно використовує в роботі технічні засоби і засоби зв'язку.
Умови праці. Працює індивідуально. Робота пов'язана з роз'їздами і частими відрядженнями. Спілкування в праці інтенсивне.
Області застосування: торгові представники працюють у відділах реалізації промислових підприємств, виробничих об'єднань, кооперативів, фірм-виготовлювачів приватних виробництв.
Домінуюча професійна спрямованість - на роботу з людьми. Професійний тип особистості - соціальний, підприємницький.
Домінуючі інтереси - суспільна робота, торгівля, сфера обслуговування, економіка, підприємництво, реклама. Супутні інтереси - технологія виробництва, педагогіка, психологія, соціологія.
Необхідні якості. Торговому представнику необхідні знання в області технології виробництва реалізованих товарів, торгівлі, економіки, психології, права. Він повинний мати аналітичне мислення, гарну пам'ять, стійку увагу, бути товариським, енергійним, емоційно урівноваженим. Необхідні відповідальність, організованість, висока працездатність, ініціативність, розвиті комунікативні навички.
Медичні обмеження. Робота не рекомендується людям із захворюваннями серцево-судинної системи, опорно-рухового апарата, вираженими дефектами зору і слуху, фізичними недоліками.
Родинні професії: продавець-консультант, комерційний агент, менеджер по продажах, фахівець відділу реалізації на виробництві, менеджер з маркетингових досліджень (дослідження попиту на різні групи товарів на ринку), менеджер з логістики (розробка оптимальних і найвигідніших шляхів доставки продукції до торгових точок, зв'язки з постачальниками); мерчендайзер (дизайн вітрин з продукцією в маркетах, прийом замовлень на товари).
Професія торгового представника в даний час має підвищений попит на ринку праці.
Шляхи одержання професії - ліцеї, коледжі і вищі навчальні заклади (за фахом "Комерція"). Торговим представником також можна стати шляхом додаткової підготовки в області торгівлі фахівців середньої і вищої ланки інших областей (техніків, технологів і т.д.).

МЕНЕДЖЕР З ПРОДАЖУ
Менеджер з продажу - співробітник спеціалізованого магазина - насамперед, звичайно ж, продавець, посередник між виробником і споживачем товару. Але його задача - не просто збути товар, а уміти передбачувати розвиток попиту на нього і сприяти успішному просуванню на ринок. У залежності від того в якій компанії працює менеджер по продажу, в коло його обов'язків може входити: 
 формування ассортименту; переговори з постачальниками; створення мережі збуту ; оформлення контрактів, визначення розмірів знижок; підготовка платіжних документів, контроль виконання умов поставки; розбір претензій, що пред'являються покупцями до продукції; забезпечення сервісної підтримки. Менеджери спеціалізуються на реалізації певного вигляду товару. 
Але всім ним необхідне знання:  основ маркетингу і логістики;  правил організації торгового процесу 
 особливостей просування товару на вітчизняному ринку; бухгалтерського обліку, форм готівки і безготівкових розрахунків в рублях і валюті; основ господарського, адміністративного і цивільного права; форм заповнення документів (таких, як платіжні доручення, рахунку і рахунку-фактури, товарно-транспортні накладні, банківські векселі) 
o іноземної мови (для фірм, що співробітничають із зарубіжними партнерами) Додаткові навички визначаються спеціалізацією. Менеджеру по продажу меблів, наприклад, необхідно знати всі її параметри, володіти просторовим мисленням, навичками дизайнера, щоб порекомендувати ту або іншу комплектацію, розміщення, відповідність інтер'єру. Менеджер з дорогого бутіку повинен розбиратися в сучасних напрямах моди, щоб запропонувати покупцеві відповідну модель. Керівники фірм віддають перевагу фахівцям, які не тільки змогли б дати кваліфіковану консультацію про якість товару, що реалізовується у них, але і відмінно розбиралися в аналогічній продукції фірм-конкурентів. Особисті якості o приємна зовнішність o хороші манери o здатність переконувати співрозмовника o уміння спілкуватися з людьми особисто і по телефону o уміння знайти підхід до кожного клієнта o стресостійкий характер.
