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Specjalista ds. sprzedazy

Cel stanowiska

* Realizacja planéw sprzedazowych zgodnie z kwartalnymi i rocznymi celami sprzedazowymi
okreslonymi w dokumencie ,Plan Sprzedazy 2025".

* Pozyskiwanie nowych klientéw w oparciu o standardy prospectingu i kryteria kwalifikacji leadow
okreslone w procedurze ,Proces Sprzedazy”.

* Rozwdj i utrzymanie relacji z obecnymi klientami zgodnie z polityka obstugi klienta i harmonogramem
kontaktow zawartym w CRM.

* Raportowanie i analiza wynikéw poprzez system CRM oraz cykliczne raporty sprzedazowe przesytane
do Kierownika Sprzedazy zgodnie z procedura ,Raportowanie wynikéw sprzedazy”.

* Wspotprace wewnetrzng z dziatem marketingu i obstugi klienta w zakresie wymiany informaciji o
leadach i potrzebach klientéw, zgodnie z ustalonym procesem ,Sprzedaz - Marketing Alignment”.

Zakres decyzyjnosci

Decyzje finansowe i sprzedazowe

* Prawo do podejmowania decyzji handlowych w ramach ustalonych widetek cenowych (np. do -10%
rabatu od cennika bez konsultacji z przetozonym).

* Zawieranie umow i akceptacja ofert do kwoty 50 000 zt netto (wg obowiazujacej polityki
sprzedazowej).

* Sktadanie propozycji rabatowych i promociji w ramach zaakceptowanego budzetu marketingowo-

sprzedazowego.

Dostep do narzedzi i systemoéw
* Petny dostep do CRM (wprowadzanie, edycja i zamykanie leadow oraz klientow).
* Dostep do materiatéw sprzedazowych (oferty, szablony, prezentacje, polityka rabatowa).

* Prawo korzystania z narzedzi do komunikacji z klientem (telefon stuzbowy, e-mail, LinkedIn Sales
Navigator).
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Reprezentowanie firmy na zewnatrz
* Udziat w spotkaniach biznesowych z klientami w imieniu firmy.
* Reprezentowanie organizacji na eventach branzowych, konferencjach i targach.

* Prowadzenie prezentacji i wystapien sprzedazowych, zgodnie z przygotowanymi materiatami i
standardami komunikacyjnymi firmy.

Decyzje operacyjne
* Podejmowanie decyzji w zakresie priorytetyzacji leadow i kolejnosci dziatan prospectingowych.
* Ustalanie harmonogramu spotkan z klientami w granicach wyznaczonych celéw sprzedazowych.

* Wspotdecydowanie o kierunkach dziatan sprzedazowo-marketingowych w ramach zespotu.

Zadania stanowiskowe

Realizacja planow sprzedazowych
* Monitorowanie wynikow sprzedazy w CRM w odniesieniu do celdéw kwartalnych i rocznych.

* Realizacja ustalonej liczby spotkan sprzedazowych i zamknietych transakcji (zgodnie z ,Planem
Sprzedazy 2025”).

* Analiza przyczyn odchylen od planu i wdrazanie dziatan korygujacych (np. zwiekszenie liczby

kontaktéw, dodatkowe follow-upy).

Pozyskiwanie nowych klientéw
* Budowanie list potencjalnych klientéw w oparciu o profil ICP.

* Realizacja prospectingu zgodnie z procedura ,Proces Sprzedazy” (np. min. 10 nowych kontaktow i 5

rozméw telefonicznych dziennie).

* Przygotowywanie i wysytanie ofert handlowych w standardowych szablonach firmowych, w ciggu maks.
48h od zapytania klienta.

* Prowadzenie spotkan sprzedazowych online i offline oraz negocjowanie warunkow wspotpracy w
ramach ustalonych limitéw decyzyjnych.

« Dokumentowanie dziatan w CRM (status leadéw, notatki, terminy follow-upow).
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Rozwydj i utrzymanie relacji z obecnymi klientami

* Regularny kontakt zgodnie z harmonogramem zapisanym w CRM (np. min. raz na kwartat spotkanie/
rozmowa).

« Monitorowanie satysfakcji klienta (NPS, feedback, ankiety) i raportowanie wynikdéw do Kierownika
Sprzedazy.

* Proponowanie dodatkowych ustug i rozwigzan (cross-selling, up-selling).

* Reagowanie na zapytania i zgtoszenia klientéw w ciagu maks. 24h roboczych.

Raportowanie i analiza wynikow
* Codzienne aktualizowanie statusow leadow i klientow w CRM.

* Sporzadzanie i przesytanie cotygodniowych raportéw sprzedazowych zgodnie z procedurag
+Raportowanie wynikow sprzedazy”.

* Analiza lejka sprzedazowego (liczba leadéw, spotkan, ofert, podpisanych umow) oraz rekomendowanie
dziatan usprawniajgcych.

Wspotpraca wewnetrzna
* Przekazywanie marketingowi informaciji zwrotnej na temat jakosci i zrodet leaddw.
« Wspdtpraca z dziatem obstugi klienta przy wdrazaniu nowych klientow (handover).

+ Udziat w spotkaniach zespotowych w ramach procesu ,Sprzedaz - Marketing Alignment” i zgtaszanie
propozycji usprawnien dziatan sprzedazowych.

Miejsce w strukturze

Specijalista ds. sprzedazy podlega bezposrednio Kierownikowi Sprzedazy i wspotpracuje z dziatem
marketingu oraz obstugi klienta w ramach realizacji proceséw sprzedazowych.

Warunki Pracy

* Zatrudnienie w oparciu o umowe o prace.

« System pracy: hybrydowy (biuro + home office), z mozliwoscia pracy w petni stacjonarnej w razie
potrzeb operacyjnych.

* Godziny pracy: elastyczne w ramach przedziatu 8:00-18:00, dostosowane do harmonogramu spotkan z
klientami.
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* Wynagrodzenie: stata podstawa + system premiowy uzalezniony od realizacji targetéw sprzedazowych.

* Narzedzia pracy: laptop stuzbowy, telefon, dostep do systemu CRM i narzedzi sprzedazowych (m.in.
LinkedIn Sales Navigator, pakiet MS Office/Google Workspace).

* Mozliwos$¢ udziatu w szkoleniach wewnetrznych i zewnetrznych zwigzanych z rozwojem kompetencii
sprzedazowych.

+ Udziat w eventach i konferencjach branzowych jako przedstawiciel firmy.

Wymagane wyksztatcenie

« Wyksztatcenie wyzsze (preferowane kierunki: biznes, marketing, zarzadzanie, ekonomia lub pokrewne).

* Dopuszczalne wyksztatcenie srednie w przypadku udokumentowanego doswiadczenia w sprzedazy
B2B.

Wymagane umiejetnosci "twarde"

Szczegdtowo opisane w dok. "Wymagania stanowiskowe"

Wymagane umiejetnosci "miekkie"

Szczegdtowo opisane w dok. "Wymagania stanowiskowe"

Zagrozenia stanowiskowe

* Wysoka presja na realizacje wynikow sprzedazowych - ryzyko stresu i obnizenia jakosci pracy.

* Ryzyko utraty klientow w przypadku niewtasciwej obstugi, nieterminowych dziatan lub nieprzestrzegania
standardow komunikaciji.

+ Mozliwos¢ konfliktu interesow podczas negocjaciji handlowych (np. presja na rabaty poza ustalonymi
widetkami).

* Ryzyko wypalenia zawodowego wynikajace z intensywnego trybu pracy i duzej liczby kontaktow z
klientami.

* Btedy w raportowaniu i dokumentacji (CRM, oferty, umowy), mogace prowadzi¢ do strat finansowych
lub reputacyjnych.

* Niewtasciwa reprezentacja firmy na zewnatrz (np. brak zgodnosci z polityka komunikacii), co moze
wptywac na wizerunek organizaciji.
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Kluczowe rezultaty

* 85 -100% realizacji targetu kwartalnego.

+ Srednia wartos¢ transakcji: min. 25 000 zt netto.

* Min. 6 zamknietych transakcji kwartalnie.

« Sredni czas domkniecia procesu sprzedazy: do 45 dni od pierwszego kontaktu.
« Srednia ocena ankiet satysfakcji klientéw powyzej 4.0 (skala 5 stopniowa)

+ Postepowanie zgodnie z obowiazujaca kultura organizacyjna, okreslona w dokumencie ,Kultura
Organizacyjna’.

* Dbanie o spojnosc¢ zachowan i komunikacji z wartosciami firmy w kontaktach wewnetrznych i
zewnetrznych.

Checklista zostata przygotowana przez
Martyne Lempert — CEO TeamBoost




