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Checklista

Certyfikacja konczgca onboarding
handlowca

Ustal jakiego poziomu wiedzy o produkcie/ustudze wymagasz na tym etapie od handlowca i
zbadaj wiedze prostym testem. Najlepsze sg pytania otwarte, ale jesli masz mato czasu na
analize lub czeste zmiany w zespole rozwaz pytania zamknigte.

Ustal jakie kompetencje potrzebujesz przetestowaé podczas rozmowy. Zwykle wazne sa:

odpowiednie zbadanie potrzeb/bdléw klienta

zrozumienie otoczenia biznesowego klienta

klaryfikacja oczekiwan klienta

kontraktowanie kolejnych krokéw w relacji z klientem

aktywne stuchanie i podgzanie za tym, co mowi klient kontra to, co chce
opowiedzie¢ handlowiec.
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Zapisz tez te, ktdre sg wazne, a wydarzajg sie po spotkaniu z klientem, np.:

o skonstruowanie oferty
o dopasowanie zakresu ustugi.

Zwro¢ szczegolng uwage na to, czy handlowiec nie wydtuza procesu sprzedazowego, np.
poprzez brak dopytania klienta o wszystkie elementy, ktére sg mu potrzebne do przygotowania
oferty sprzedazowej po spotkaniu (wracanie z pytaniami zawsze wydtuza proces, co zwieksza
ryzyko przegranej).

Kompetencje rozpisz na min. 2-3, max 8-10 zachowan, ktére wskazujg na to, ze handlowiec
posiada dang kompetencje, np.:

[J rozumie otoczenie biznesowe klienta

[ zadaje pytania o otoczenie biznesowe klienta (jego najwieksze bdle, ktore potencjalne
rozwigzuje Wasza ustuga, sytuacja firmy, skad wynikajg problemy, ktore teraz staty sie
wazne itp.)

[J Klaryfikuje i parafrazuje sytuacje klienta dgzgc do petnego zrozumienia

[J eksploruje te problemy klienta, na ktére odpowiada Wasza ustuga (nie ma sensu
rozmawiac¢ 30 min o wysokiej rotacji czy matej liczbie leadéw w firmie, jesli nie
rozwigzujecie tego problemu).



CIASBIEIG

Okresl poziom wymagany danej kompetencji. Najlepiej liczbowo na skali 0-4 okresl czy dane
zachowanie wg Ciebie powinno wystepowac:

0 — nigdy

1 —rzadko
2 — czasami
3 — na ogot
4 — zawsze

Suma z opisujgcych kompetencje zachowanh da Ci liczbowy poziom wymagany dla danej
kompetenciji.

Dodatkowo:

[J Zadbaj o wsparcie w postaci obiektywnego obserwatora certyfikacji, ktory przeprowadzi
obserwacje ukierunkowang (opartg na faktach, a nie odczuciach).

[J Udziel rozwijajgcej informacji zwrotnej — wskaz to co u pracownika jest na poziomie
oczekiwanym lub przewyzszajgcym oczekiwania oraz te obszary ktére sg do dalszego
rozwoiju.

[J Zaplanuijcie wspodlnie dziatania rozwojowe do uzupetnienia obszarow, ktére wskazates
jako wymagajgce rozwoju.

[J Jesli obszary do rozwoju sg krytycznie potrzebne, ustal kiedy dopuscisz pracownika do
samodzielnego kontaktu z klientem.

[J Nawet w przypadku pozytywnego wyniku certyfikacji wskaz osobe ktére bedzie wspierac
nowego pracownika, jesli bedzie miat wyzwania w pracy z klientem (buddy/mentor).



