
Checklista
Certyfikacja kończąca onboarding
handlowca

Ustal jakiego poziomu wiedzy o produkcie/usłudze wymagasz na tym etapie od handlowca i
zbadaj wiedzę prostym testem. Najlepsze są pytania otwarte, ale jeśli masz mało czasu na
analizę lub częste zmiany w zespole rozważ pytania zamknięte.

Ustal jakie kompetencje potrzebujesz przetestować podczas rozmowy. Zwykle ważne są:

○ odpowiednie zbadanie potrzeb/bólów klienta
○ zrozumienie otoczenia biznesowego klienta
○ klaryfikacja oczekiwań klienta
○ kontraktowanie kolejnych kroków w relacji z klientem
○ aktywne słuchanie i podążanie za tym, co mówi klient kontra to, co chce

opowiedzieć handlowiec.

Zapisz też te, które są ważne, a wydarzają się po spotkaniu z klientem, np.:

○ skonstruowanie oferty
○ dopasowanie zakresu usługi.

Zwróć szczególną uwagę na to, czy handlowiec nie wydłuża procesu sprzedażowego, np.
poprzez brak dopytania klienta o wszystkie elementy, które są mu potrzebne do przygotowania
oferty sprzedażowej po spotkaniu (wracanie z pytaniami zawsze wydłuża proces, co zwiększa
ryzyko przegranej).

Kompetencje rozpisz na min. 2-3, max 8-10 zachowań, które wskazują na to, że handlowiec
posiada daną kompetencję, np.:

rozumie otoczenie biznesowe klienta
zadaje pytania o otoczenie biznesowe klienta (jego największe bóle, które potencjalne
rozwiązuje Wasza usługa, sytuacja firmy, skąd wynikają problemy, które teraz stały się
ważne itp.)
klaryfikuje i parafrazuje sytuację klienta dążąc do pełnego zrozumienia
eksploruje te problemy klienta, na które odpowiada Wasza usługa (nie ma sensu
rozmawiać 30 min o wysokiej rotacji czy małej liczbie leadów w firmie, jeśli nie
rozwiązujecie tego problemu).



Określ poziom wymagany danej kompetencji. Najlepiej liczbowo na skali 0-4 określ czy dane
zachowanie wg Ciebie powinno występować:

0 – nigdy
1 – rzadko
2 – czasami
3 – na ogół
4 – zawsze

Suma z opisujących kompetencje zachowań da Ci liczbowy poziom wymagany dla danej
kompetencji.

Dodatkowo:

Zadbaj o wsparcie w postaci obiektywnego obserwatora certyfikacji, który przeprowadzi
obserwacje ukierunkowaną (opartą na faktach, a nie odczuciach).
Udziel rozwijającej informacji zwrotnej – wskaż to co u pracownika jest na poziomie
oczekiwanym lub przewyższającym oczekiwania oraz te obszary które są do dalszego
rozwoju.
Zaplanujcie wspólnie działania rozwojowe do uzupełnienia obszarów, które wskazałeś
jako wymagające rozwoju.
Jeśli obszary do rozwoju są krytycznie potrzebne, ustal kiedy dopuścisz pracownika do
samodzielnego kontaktu z klientem.
Nawet w przypadku pozytywnego wyniku certyfikacji wskaż osobę które będzie wspierać
nowego pracownika, jeśli będzie miał wyzwania w pracy z klientem (buddy/mentor).


