Regulamin IX Edycji Konkursu PNSA 2017

I. PNSA 2017

1. Organizatorem konkursu podsumowujgcego osiggniecia za 2017 r. jest Polish National Sales Awards spétka z o.0., ul.

Bielska 29/2, 02-394 Warszawa (dalej: Organizator). Konkurs przeprowadzony bedzie we wspotpracy z A.T.Kearney Sp.

z 0.0. z siedzibg Warszawie, kod pocztowy 00-103 Warszawa adres: ul. Krélewska 18 (dalej: Doradca Merytoryczny).

Zgtoszenia do konkursu przyjmowane sg (decyduje data wptywu zgtoszenia do Organizatora) w okresie od 07 marca

do 30 wrzesnia 2017 r. Ogtoszenie wynikdw konkursu nastgpi w trakcie uroczystej gali w listopadzie 2017 r.

Szczegbtowy harmonogram konkursu zawiera rozdziat VI niniejszego regulaminu.

2. Celem konkursu Polish National Sales Awards (dalej zwanym PNSA lub konkursem) jest nagrodzenie najlepszych

sprzedawcow i firm jakie reprezentujg oraz promowanie najwyzszych standardéw w sprzedazy, popartych wymiernym

sukcesem rynkowym, etyka oraz innowacyjnoscig w zakresie prowadzonych dziatarh w Polsce.

3. PNSA jest jedynym tego typu przedsiewzieciem w Polsce, wzorowanym na angielskim prestizowym konkursie National

Sales Awards, gdzie podczas uroczystej gali laureatom oraz osobom wyrdznionym przyznawane sg doroczne narody w

wybranych kategoriach.

4. Unikalnos¢ konkursu PNSA opiera sie na 5 gtéwnych zatozeniach:

a. mierzalnosci osigganych wynikdéw opartych na weryfikowalnych i wiarygodnych danych;

b. wielosektorowym zasiegu, gdzie uczestniczy¢ moze kazdy sprzedawca lub firma z dowolnej branzy spetniajgcy
wymagania konkursu;

c. kategoriach ktére umozliwiajg szeroki dostep réznych dziatéw sprzedazowych i 0séb z réznym doswiadczeniem
do udziatu w konkursie;

d. obiektywnej i niezaleznej ocenie nadestanych zgtoszen przez kompetentnych i niezawistych sedziéw wedtug
ustalonego i znanego wczesniej dwu etapowego procesu oraz zdefiniowanych kryteriéw ocen;

e. Nadzorze Doradcy Merytorycznego oraz Kancelarii Prawnej bedacej Patronem PNSA nad catym procesem

konkursu.

Il. Kategorie konkursu PNSA 2017

1. Zgtoszenia do konkursu sg przyjmowanie w nastepujacych 21 kategoriach:

Kategorie ogdlne:

a)

b)

Kategoria | - Przedstawiciel Handlowy. O nominacje w tej kategorii moze stara¢ sie kazdy sprzedawca z dowolnej
branzy bedacy odpowiedzialny za dany obszar lub grupe klientéw, ktdry osiggnat wyniki znacznie przekraczajace
srednie wyniki innych sprzedawcow w tej samej firmie.

Kategoria Il - Sprzedawca w punkcie sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze zgtaszac sie kazdy sprzedawca z
dowolnej branzy sprzedajgcy produkty oferowane w punktach sprzedazy drobnodetalicznej (kioskach / wyspach i na
targowiskach), detalicznej (sklepach, hipermarketach) oraz hurtowej (z hurtowni lub od dystrybutoréw), obstugujacy
konsumentéw w handlu bezposrednim metoda tradycyjna lub posrednio metodg samoobstugowsa.

Kategoria lll - Key Account Manager. O nominacje w tej kategorii moze starac sie pracownik dziatu sprzedazy z
dowolnej branzy piastujacy stanowisko Key Account Manager odpowiadajgcy za kluczowych klientow lub Key
Account Manager odpowiadajacy za mate i Srednie firmy, ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie badz wraz
ze swoim zespotem realizacjg projektéw wspierajgcych rozwdéj swojego klienta, a jednoczesnie przynoszgcych wzrost
wartosci sprzedazy, udziatéw w rynku czy tez satysfakcji klientéw.

str. 1



d)

h)

k)

m)

Kategoria IV - Menedzer Sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze starac sie menedzer dziatu sprzedazy z
dowolnej branzy piastujacy stanowisko kierownicze. Moze to by¢ kierownik sprzedazy, dyrektor handlowy,
kierownik regionu, itp., ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie badz wraz ze swoim zespotem wzrostem
sprzedazy, udziatdéw w rynku, zdobyciem nowych klientédw i konsekwentnie przez ten okres byt jednym z najlepszych
menedzerdw sprzedazy w rankingach reprezentowanej firmy.

Kategoria V - Dyrektor sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze starac sie dyrektor dziatu sprzedazy z dowolnej
branzy piastujacy stanowisko o dwupoziomowym szczeblu zarzgdzania, dyrektor handlowy, kierownik regionu, itp.
do ktérego raportujg inni Menedzerowie Sprzedazy, ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze
swoim zespotem wzrostem sprzedazy, udziatdw w rynku, zdobyciem nowych klientow.

Kategoria VI - Zesp6t Sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze starac sie kazdy zespot sprzedazowy z dowolnej
branzy odpowiedzialny za wyniki sprzedazy znacznie przekraczajace $rednig innych zespotéw sprzedawcow w tej
samej firmie badz, ktéry wykazat sie mierzalnym wzrostem efektywnosci dziatania w odniesieniu do roku
poprzedniego.

Kategoria VII - Telesprzedaz. O nominacje w tej kategorii moze starac sie pracownik call center lub telefonicznego
dziatu sprzedazy / obstugi klienta z dowolnej branzy aktywnie prowadzgcy sprzedaz, wyszukujgcy i weryfikujgcy
potencjalnych klientéw, tworzacy i utrzymujgcy bazy potencjalnych klientéw, wspierajacy dziat handlowy w
kontaktach z klientami.

Kategoria VIII - Menedzer ds. Obstugi Klienta. O nominacje w tej kategorii moze starac sie kazdy menedzer dziatu
bezposrednio zwigzanego z obstugg klienta z dowolnej branzy. Moze to by¢ menedzer dziatu reklamacji, centrum
obstugi klienta itp., ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie badz wraz ze swoim zespotem ciekawym,
innowacyjnym a przy tym skutecznym, mierzalnym i zorientowanym na klienta podejsciem w procesie obstugi
poprzedzajacej lub wspierajacej sprzedaz oraz w obszarze w szeroko rozumianej obstudze posprzedazowe;.

Kategoria IX - Trener Sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze starac sie kazdy trener, specjalista HR
zatrudniony w firmie oraz trener z zewnetrznej firmy szkoleniowej lub reprezentujacy instytucje edukacyjng np.
uczelnie specjalizujacy sie w szkoleniach dla zespotow sprzedazowych i marketingowych firm, ktéry przeprowadzit
szkolenia wptywajace na osiggane wyniki sprzedazowe i poprawe satysfakcji klientow.

Kategoria X - Innowacje w Dziedzinie Sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze starac sie pracownik lub zespét z
dowolnej branzy w oparciu o przygotowany i wdrozony dowolny projekt, model lub system, ktéry znaczaco i w
sposob innowacyjny przyczynit sie do sukcesu zespotu sprzedazy i firmy, w istotny sposéb wptynat na optymalizacje
proceséw sprzedazowych i obstugi klienta, dokumentuje wykorzystanie analiz rynkowych i o klientach do
modelowania strategii sprzedazy. Moze to by¢ pewien konkretny proces zarzgdzania, zmiana procesu sprzedazy lub
obstugi klientéw, wykorzystanie analiz rynkowych, strategia szkolenia czy integracja wsparcia softwarowego w
ramach dziatu sprzedazy lub inna innowacja i optymalizacja, ktéra miata wptyw na wzrost efektywnosci sprzedazy,
redukcje kosztéw i budowanie satysfakcji klientéw.

Kategoria XI - Sprzedaz e-commerce. O nominacje w tej kategorii moze starac sie pracownik lub zespot
odpowiadajacy za obstuge lub sprzedaz w kanale e-commerce z dowolnej branzy, ktdra przez ostatni rok wykazata
sie samodzielnie badz wraz ze swoim zespotem realizacjg projektéw wspierajgcych sprzedaz do klientéw za pomocg
sklepu internetowego, urzgdzen elektronicznych lub mobilnych, kampanii on-line (np. kampania reklamowa, social
media, wprowadzenie nowych produktow lub ustug w internecie, stworzenie strony lub sklepu internetowego), a
jednoczesnie przynoszgcych wymierny wzrost wartosci sprzedazy, udziatéw w rynku czy tez satysfakcji klientow w
tym segmencie sprzedazy.

Kategoria XIl - Menedzer sprzedazy B2B - O nominacje w tej kategorii moze starac sie menedzer dziatu sprzedazy
B2B krajowej lub dziatu eksportu piastujgcy stanowisko kierownicze z dowolnej branzy. Moze to by¢ kierownik
sprzedazy B2B, kierownik sprzedazy ds. eksportu itp., ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze
swoim zespotem wzrostem sprzedazy, udziatdw w rynku, zdobyciem nowych klientéw w Polsce lub zagranicy i
konsekwentnie przez ten okres byt jednym z najlepszych menedzeréw sprzedazy w rankingach reprezentowanej
firmy na danym rynku.

Kategoria Xl - Przedstawiciel handlowy B2B - O nominacje w tej kategorii moze stara¢ sie kazdy handlowiec z
dowolnej branzy bedacy odpowiedzialny za grupe klientéw B2B w kraju lub specjalista ds. handlu zagranicznego itp.,

str. 2



ktory osiggnat wyniki znacznie przekraczajgce srednie wyniki innych sprzedawcow w tej samej firmie na danym
rynku lub udanie zdobyt nowg grupe klientow lokalnie lub kontraktéw zagranicznych.

Kategorie sektorowe:

n)

o)

p)

q)

s)

t)

u)

Kategoria XIV - Agent Ubezpieczeniowy. O nominacje w tej kategorii moze staraé sie przedstawiciel firmy
ubezpieczeniowej, brokera lub agent ubezpieczeniowy zajmujacy sie sprzedazg polis ubezpieczeniowych, ktéry
osiggnat wyniki znacznie przekraczajgce srednie wyniki innych agentéw w firmie.

Kategoria XV - Menedzer Zespotu Sprzedazy Ubezpieczen. O nominacje w tej kategorii moze sie stara¢ menedzer
firmy ubezpieczeniowej lub brokera, ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie badz wraz ze swoim zespotem
wzrostem sprzedazy, udziatéw w rynku, zdobyciem nowych klientéw i konsekwentnie przez ten okres byt jednym z
najlepszych menedzeréw sprzedazy w rankingach reprezentowanej firmy.

Kategoria XVI - Dyrektor Sprzedaiy Ubezpieczen. O nominacje w tej kategorii moze starac sie dyrektor dziatu
sprzedazy firmy ubezpieczeniowej lub brokera, piastujacy stanowisko o dwupoziomowym szczeblu zarzadzania,
dyrektor handlowy, kierownik regionu, itp. do ktdrego raportujg inni Menedzerowie Sprzedazy, ktéry przez ostatni
rok wykazat sie wzrostem sprzedazy, udziatéw w rynku, zdobyciem nowych klientéw i konsekwentnie przez ten
okres byt jednym z najlepszych dyrektoréw sprzedazy w rankingach reprezentowane;j firmy.

Kategoria XVII - Doradca Klienta w Banku. O nominacje w tej kategorii moze starac sie pracownik banku lub
doradcy finansowego zajmujacy sie bezposrednig obstugg klientéw lub sprzedazg ustug bankowych, ktéry osiggnat
wyniki znacznie przekraczajgce srednie wyniki innych doradcéw w firmie.

Kategoria XVIII - Menedzer Zespotu Sprzedazy w Banku. O nominacje w tej kategorii moze sie stara¢ menedzer
banku lub doradca finansowy, ktory przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze swoim zespotem
wzrostem sprzedazy, udziatéw w rynku, zdobyciem nowych klientéw i konsekwentnie przez ten okres byt jednym z
najlepszych menedzeréw sprzedazy w rankingach reprezentowanej firmy.

Kategoria XIX - Dyrektor Sprzedazy w Banku. O nominacje w tej kategorii moze starac sie dyrektor sprzedazy banku
piastujacy stanowisko o dwupoziomowym szczeblu zarzadzania, dyrektor handlowy, kierownik regionu, itp. do
ktoérego raportujg inni Menedzerowie Sprzedazy, ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze
swoim zespotem wzrostem sprzedazy, udziatéw w rynku, zdobyciem nowych klientdw i konsekwentnie przez ten
okres byt jednym z najlepszych dyrektoréw sprzedazy w rankingach reprezentowanej firmy.

Kategoria XX - Sprzedawca Roku - Sprzedaz Bezposrednia. O nominacje w tej kategorii moze starac sie kazdy
sprzedawca dziatajgcy w obszarze sprzedazy bezposredniej, MLM, D2D, SLM, party-plan, group-sales rozumianej,
jako sprzedaz osobista zwigzana z jednoczesnym zamknieciem transakcji, ktory osiggnat Srednie wyniki znacznie
przekraczajgce dokonania innych sprzedawcow dziatajgcych w tej samej organizacji. Warunkiem zgtoszenia do tej
kategorii jest ponad 50% udziat sprzedazy osobistej kandydata w kontekscie jego zakresu obowigzku i osigganych
wynikéw sprzedazowych. Pod ocene w tej kategorii bedg brane pod uwage tylko wyniki zwigzane ze sprzedazg
osobista.

Kategoria XXI - Menedzer Sprzedazy Bezposredniej. O nominacje w tej kategorii moze sie stara¢ kazdy menedzer
dziatajgcy w branzy sprzedazy bezposredniej, MLM, D2D, SLM, party-plan, group-sales rozumianej, jako zarzgdzanie
sprzedazg osobistg zwigzang z jednoczesnym zamknieciem transakcji, ktory przez ostatni rok osiggnat samodzielnie
badz wraz ze swoim zespotem ponadstandardowe wyniki sprzedazy oraz wykazat sie umiejetnoscig tworzenia
zespotéw sprzedazowych sprzedazy bezposredniej zgodnie z branzowym kodeksem etycznym, ale réwniez
umiejetnoscig pracy zespotowe;j i realizowania postawionych celdw przy jednoczesnym kreowaniu pozytywnego
wizerunku branzy. Warunkiem zgtoszenia do tej kategorii jest ponad 80% udziat sprzedazy osobistej w osigganych
wynikach sprzedazowych. Pod ocene w tej kategorii bedg brane pod uwage tylko wyniki zwigzane ze sprzedazg
osobista.

2. Kategorie konkursu wymienione w Par. Il pkt 1 od | do XllI sg otwarte dla przedstawicieli dziatéw sprzedazy niezaleznie

od branzy oraz od stazu pracy w danej firmie spetniajgcych kryteria nominacji opisane dla danej kategorii. W zaleznosci

od wybranej kategorii kandydatami mogg by¢ zarédwno najmtodsi stazem przedstawiciele dziatéw sprzedazy,

pracownicy dziatéw sprzedazy i dziatdw obstugi klienta, Key Account Managerowie kluczowych klientéw, Key Account

Managerowie matych i srednich klientéw, agenci ubezpieczeniowi, pracownicy sektora finansowego, menedzerowie i
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dyrektorzy sprzedazy, cate zespoty sprzedazowe, osoby zajmujgce sie sprzedaig e-commerce, B2B i sprzedaig
bezposrednig oraz trenerzy zajmujacy sie tg tematyka w codziennej pracy zawodowej.

3. Kategorie konkursu wymienione w Par. Il pkt 1 od XIV do XXI sg kategoriami sektorowymi dedykowanymi tylko dla
przedstawicieli odpowiednich szczebli firm ubezpieczeniowych, bankéw i firm specjalizujgcych sie w sprzedazy
bezposrednie;j.

4. Kazdy z kandydatéw ze swoim projektem lub projektami moze zostaé zgtoszony do jednej lub kilku kategorii konkursu,
w ktorej chce by¢ oceniany. Kazda firma moze zgtosi¢ do konkursu dowolng liczbe kandydatéw, z réznymi projektami do
kilku kategorii konkursowych.

5. W kazdej z kategorii moze by¢ do 5 finalistow oraz przyznana tylko jedna nagroda (tytut laureata) i maksymalnie dwa
wyroéznienia. Kapituta Sedziowska PNSA w zaleznosci od liczby otrzymanych zgtoszen i uzyskanych ocen na pierwszym
etapie moze zwiekszy¢ liczbe finalistdw w danej kategorii w przypadku kiedy wieksza liczba kandydatow ma podobne,
bliskie siebie wyniki ocen przekraczajgce 75 punktéw.

6. Kapituta Sedziowska PNSA ma prawo do podjecia decyzji o nieprzyznaniu tytutu laureata i wyréznien w przypadku nie
spetniania kryteriow konkursu na odpowiednim poziomie. Dodatkowo Kapituta Sedziowska PNSA przyznaje w danej
edycji konkursu nagrode specjalng laureata i wyrdznienia SUPER SPRZEDAWCA, ktdre to wyrdznienia sg najwyzszym
ukoronowaniem w sektorze sprzedazy w Polsce. Nagrode lub wyrdznienie moga otrzymac tylko laureaci konkursu w
danym roku na podstawie oceny osiggnieé kandydata i uzyskanych punktéw podczas etapu IV - prezentacje finalistow.
Kandydatéw zgtaszajg wraz z uzasadnieniem przedstawiciele Kapituty Sedziowskiej a wybdr nagrodzonych jest ustalany

na podstawie gtosowania.

lll. Proces przyjmowania zgtoszen konkursowych

1. Przyjmowanie zgtoszen do konkursu jest 3 stopniowe: (krok 1) rejestracja, (krok 2) logowanie oraz umieszczenie
Formularzy Zgtoszeniowych na stronie https://pnsa.macrologic.pl/logowanie (wraz z mozliwos$cig dodania zatgcznikéw)
oraz (krok 3) przestanie wydrukowanego Formularza Zgtoszeniowego podpisanego przez Kandydata na adres
Organizatora wraz z dopiskiem “Konkurs PNSA 2017”.

2. W pierwszym kroku rejestracja:

a. Kandydaci dokonujg rejestracji na stronie www.pnsa.pl w sekcji Rejestracja

b. Wypetniajg znajdujaca sie tam ,Deklaracje uczestnictwa w konkursie” i potwierdzajg wysokos¢
optat za rejestracje i zgtoszenie zgodnie z punktem pkt.8 i pkt. 9 ponizej.

c. Po zakonczeniu procesu rejestracji do kazdego z kandydatéw, na wskazany podczas rejestracji
adres email, Organizator konkursu przesle automatyczng informacje zwrotng dotyczacy
zarejestrowania oraz koniecznosci wniesienia optaty za udziat w celu odblokowania mozliwosci
logowania do systemu.

3. W drugim kroku logowanie i umieszczenie Formularzy Zgtoszeniowych:

a. Organizator po zaksiegowaniu dokonanej optaty rejestracyjnej przesle link do logowania sie na
stronie https://pnsa.macrologic.pl/logowanie.

b. Po zalogowaniu sie na stronie, kandydaci umieszczajg wypetnione Formularze Zgtoszeniowe wraz z
zatgcznikami (sumaryczny maksymalny rozmiar zatacznikdw do 2 MB), co stanowi podstawe do

przyjecia zgtoszenia danego kandydata do konkursu w wybranej kategorii
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10.

11.

12.

13.

Krok trzeci to przestanie wydrukowanego Formularza Zgtoszeniowego podpisanego przez Kandydata na adres PNSA
(Polish National Sales Awards Sp. z 0.0., ul. Bielska 29/2, 02-394 Warszawa) z dopiskiem ”"Konkurs PNSA”, za zwrotnym
potwierdzeniem odbioru bgdzZ pocztg kurierska (decyduje data wptywu przesytki do PNSA).

Dla kazdej kategorii konkursowej przewidziany jest osobny Formularz zgtoszeniowy zwracajgcy uwage na
najwazniejsze aspekty w danej kategorii. W przypadku zgtoszen do wiecej niz jednej z kategorii nalezy powtdrzy¢ kroki
opisane w punktach 2 i 3 powyze;j.

Nadestane zgtoszenia bedg oceniane przez Zespoty Sedzidow pod katem profesjonalnego wypetnienia Formularza
Zgtoszeniowego. Przy weryfikacji dokumentéw zgtoszeniowych pod katem oceny osiggnie¢ kandydata bedg brane pod
uwage m.in. takie czynniki jak rzetelno$¢ przedstawionych danych, wiarygodnos¢ ich zrédta, kompleksowos¢ danych
pozwalajacych oceni¢ wszelkie mozliwe aspekty osiggnietego sukcesu i wynikéw sprzedazowych, przedstawione
porownania z najlepszymi praktykami rynkowymi, jako$¢ otrzymanych referencji, aspekt etyczny prowadzonych
dziatan udowodniony przez kandydata, pokazane innowacje oraz praca zespotowa. Kandydaci podczas prezentacji
oceny osiggnie¢ powinni sie postugiwac¢ wszelkimi miernikami efektywnosci adekwatnymi dla danej branzy, rodzaju
projektu oraz w odniesieniu do wybranej kategorii konkursowej. Tylko od podmiotu zgtaszajgcego oraz kandydatow
zaleze¢ bedzie sposob, w jaki potwierdzg swoje osiggniecia. Powinny to by¢ dokumenty wiarygodne, mozliwe do
zweryfikowania przez sedzidbw w oparciu o dostepne Zrédta rynkowe. Kapituta Sedziowska i Zespoty Sedzidw
zachowuja sobie prawo do weryfikacji przekazanych danych zgtoszeniowych pod katem ich wiarygodnosci.

,Deklaracja uczestnictwa w konkursie” podpisana przez osobe upowazniong jest rdwnoznaczna z wyrazeniem zgody
przez firme na wykorzystywanie nazwy firmy w materiatach informacyjno-marketingowych przez PNSA.

Optata rejestracyjna za udziat w konkursie wynosi 690 zt + 23% VAT i jest optatg jednorazowa, niezalezng od liczby
zgtoszonych kandydatow z danej firmy.

Optata zgtoszeniowa za jednego kandydata zgtoszonego do konkursu do dnia 30 maja 2017 r. wynosi 1490 zt + 23%
VAT. Optata zgtoszeniowa za jednego kandydata od dnia 1 czerwca 2017 r. do 30 wrzesnia wynosi 1790 zt + 23% VAT.
Ptatnosci za rejestracje i zgtoszenia nalezy dokonac na rachunek
PNSA 09 1910 1048 2212 0130 1078 0001 podajac w tytule wptaty imie i nazwisko kandydata, kategorie konkursu,
nazwe podmiotu zgtaszajacego oraz PNSA 2017.

Uczestnik konkursu moze wielokrotnie logowaé sie w systemie oraz przesytaé formularz zgtoszeniowy wraz z
zatgcznikami « do czasu, gdy nie zaznaczy <<Tak>> w checkbox pod pytaniem ,Czy zgtoszenie jest kompletne
(finalne)?”

Przed potwierdzeniem sfinalizowania Formularza Zgtoszeniowego i wystaniem go drogag elektroniczng poprzez
zaznaczenie «Tak» w checkbox pod pytaniem , Czy zgtoszenie jest kompletne (finalne)?” nalezy sprawdzi¢ poprawnos¢
przestanego formularza zgtoszeniowego, czy wszystkie pola sg wypetnione. Brak zgodnosci z wymogami formalnymi
moze skutkowac odrzuceniem przestanych dokumentéw zgtoszeniowych i tym samym wykluczeniem z udziatu w
konkursie lub wptywac na poziom ocen sedzidw.

Przedstawiciele Doradcy merytorycznego firmy A.T. Kearney Sp. z 0.0. majg prawo dokonywac oceny formalnej

przestanych zgtoszen pod katem zgodnosci z regulaminem na podstawie niestatystycznej préby.
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IV. Zasady obrad Kapituty Sedziowskiej i Zespotéw Sedziowskich oraz przyznawania nagrod

1.

Nad pracami Zespotéw Sedziowskich czuwac¢ bedzie Kapituta Sedziowska odpowiedzialna z ramienia Organizatora za
prawidtowy, zgodny z regulaminem przebieg prac sedziéw oraz wybdr laureatéw konkursu.

Okres kadencji Kapituty Sedziowskiej wynosi 12 miesiecy (od marca do lutego roku kolejnego), a Zespotdéw
Sedziowskich 6 miesiecy (od 1 lipca do 31 grudnia danego roku). Kandydatow na sedzidw proponuja wraz z
uzasadnieniem Organizatorzy konkursu, a akceptuje Kapituta Sedziowska wiekszoscig gtoséw. Kapituta Sedziowska ma
prawo przed podjeciem decyzji do przeprowadzenia rozmowy z kandydatem na sedziego.

Cztonkiem Kapituty Sedziowskiej oraz Zespotdw Sedziowskich mogg by¢ osoby spetniajgce najwyzsze standardy
etyczne i merytoryczne. Kapituta Sedziowska ma prawo do zawieszenia sedziego lub wykluczenia z grona sedzidw w
przypadku stwierdzenia konfliktu intereséw, dziatan nie etycznych lub naruszajgcych regulamin konkursu oraz w
przypadku nie uczestniczenia w szkoleniach lub pracach zespotéw sedziowskich na pierwszym lub drugim etapie
konkursu.

Organizatorzy konkursu po uzyskaniu akceptacji Kapituty Sedziowskiej wystawiajg sedziom na 2 letnie kadencje
,Certyfikat Sedziego Cztonka Komisji Sedziowskiej PNSA”. Sedziowie majg prawo postugiwania sie tym certyfikatem i
tytutem tylko w okresie na jaki zostat on przyznany.

Wszystkie zgtoszenia konkursowe zostang ocenione przez Zespoty Sedziowskie w ramach sktadéw sedziowskich dla
poszczegdlnych kategorii konkursowych wedtug kryteriéw przyporzadkowanych kazdej kategorii. Sedziami tworzacymi
Zespot Sedziowski PNSA sg specjalisci i praktycy w zakresie zarzadzania, sprzedazy, HR, szkolen oraz pracownicy
naukowi, wybrani i przeszkoleni przez PNSA.

Wszyscy sedziowie przed rozpoczeciem prac muszg odby¢ szkolenie sedziowskie, podczas ktérego Kapituta Sedziowska
omawia Regulamin Konkursu PNSA, caty proces oceny nadestanych zgtoszen oraz prezentacji kandydatdéw, wszystkie
formularze uzywane podczas procesu, kryteria oceny w poszczegdlnych kategoriach oraz metodyke ocen.

Kazdy z sedzidw przed rozpoczeciem prac zostanie zaprzysiezony na okoliczno$¢ przestrzegania Regulaminu Konkursu
PNSA, zachowania petnej poufnosci otrzymanych danych, potwierdzenia braku konfliktu intereséw, zobowigzania do
postepowania zgodnie z zasadami etyki oraz chronienia know-how PNSA.

Zaprzysiezenie sktadane bedzie wobec petnigcego funkcje Patrona PNSA dr Roberta Lewandowskiego z kancelarii DMP
Attorneys At Law, ktéry wysle sedziom tekst zaprzysiezenia w formie elektronicznej. Sedziowie zobowigzani sg do
odestania drogg mailowg zaakceptowanego tekstu zaprzysiezenia lub odestania podpisanego dokumentu w terminie 5
(pieciu) dni roboczych od daty jego otrzymania listem zwyktym na adres siedziby Zarzgdu PNSA, ul. Bielska 29/2, 02-
394 Warszawa. Zaprzysiezenie staje sie skuteczne z dniem pisemnego potwierdzenia przez Organizatora otrzymania
tekstu zaprzysiezenia.

Organizator konkursu w trakcie trwania konkursu na dany rok:

a) Powota skfad Kapituty Sedziowskiej na kolejny rok;
b)  Ustalii zatwierdzi sktad sedzidow znajdujgcych sie w Komisji Sedziowskiej konkursu w danym roku;
c¢) Dokona podziatu sedziéw na Zespoty Sedziowskie oraz przydzieli im nadestane zgtoszenia kandydatéw do oceny;

d) Ustali harmonogram szkolen, prac i spotkan Kapituty Sedziowskiej i Zespotéw Sedziowskich w danym roku.
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11.

12.

13.

. Proces oceny prac przebiega w nastepujacych pieciu etapach:

a) Etap | — wstepna ocena formalna zgtoszen na podstawie niestatystycznej proby dokonana przez Doradce
merytorycznego konkursu, firme A.T. Kearney Sp. z o.0.

b) Etap Il — ocena on-line nadestanych zgtoszen konkursowych przez Zespoty Sedziowskie;

c¢) Etap Il — posiedzenie Kapituty Sedziowskiej potwierdzajgce wybdr finalistdw konkursu w poszczegdinych
kategoriach;

d) Etap IV — prezentacje finalistow przed Zespotami Sedziowskimi i wybdr laureatéw oraz oséb wyrdznionych;

e) Etap V — posiedzenie Kapituty Sedziowskiej potwierdzajgce wybdr laureatéw i oséb wyrdznionych w

poszczegdlnych kategoriach konkursu oraz przyznajgce nagrody i wyrdznienia w kategorii SUPER SPRZEDAWCA.

W Etapie Il prace poszczegdlnych kandydatéw beda sprawdzane przez Zespoty Sedzidéw na podstawie ustalonego przez
Organizatora harmonogramu.

Kazdy z sedziow dokonuje niezaleznej oceny kandydata na podstawie otrzymanego kompletu dokumentéw
zgtoszeniowych. Sedzia dokonujacy oceny robi to samodzielnie umieszczajgc w systemie on-line wypetniony Formularz
Oceny Kandydatéw, wystawiajgc oceny oraz wpisujgc swoje komentarze bez mozliwosci konsultacji z innymi sedziami z

Zespotu Sedziowskiego oceniajgcymi kandydatow w danej kategorii.

Skala ocen uzywana przez sedziéw podczas oceny kandydatow dla poszczegdlnych kryteriéw podlegajgcych ocenie jest
nastepujaca:
Dobrze - Bardzo dobrze - Doskonale -
Punktacj Nisko — Punktacj
un 't’aqa Isko — Punktacja Punktacja 25-49 Punktacja 50-74 Punktacja 75-100
sedzidw: 0-24 pkt.
pkt. pkt. pkt.

14.

15.

16.

17.

W ramach Etapu lll, po wypetnieniu Formularzy Oceny Kandydata przez wszystkie Zespoty Sedziowskie, Kapituta
Sedziowska dokonuje podsumowania ocen wszystkich kandydatéw w danej kategorii. Na wspdlnym posiedzeniu
Kapituty Sedziowskiej potwierdzeni sg finalisci poszczegdlnych kategorii oraz ich liczba.

Do Etapu IV przechodzg tylko wytonieni finalisci zatwierdzeni przez Kapitute Sedziowska. Bedg oni w ustalonym przez
Organizatora terminie potwierdzonym drogg mailowg oraz wywieszonym na stronie PNSA przedstawiac¢ i broni¢ w
formie prezentacji zgtoszony projekt i swoje osiggniecia przed Zespotem Sedziowskim. Na przestuchanie jednego
kandydata lub zespotu przeznaczone jest 45 minut, z czego 20 minut ma do dyspozycji kandydat zas pozostaty czas jest
przeznaczony dla sedziéw na zadawanie pytan dodatkowych.

Brak stawiennictwa kandydata w wyznaczonym drogg mailowg dniu i nie dokonanie prezentacji przed Komisjg
Sedziowskg w etapie IV dyskwalifikuje kandydata z dalszego uczestnictwa w ocenie przez Zespoty Sedziowskie.
Zgtoszenia takich kandydatow nie bedg brane pod uwage przy wyborze laureatdw i oséb wyrdznionych w danej
kategorii.

W przypadku zdarzen losowych i pisemnego usprawiedliwienia nieobecnosci kandydata, ktére otrzymane bedzie przez
Organizatora na wskazany adres mailowy nie pdzniej niz 24 godziny przed wyznaczonym terminem przestuchania,
Kapituta Sedziowska moze wyznaczy¢ termin dodatkowy. Termin ten bedzie wyznaczany tylko w przypadkach
wyjatkowych, kiedy jest mozliwos¢ przestuchania wszystkich kandydatow w bliskim okresie czasowym a skfad

sedziowski nie bedzie sie znaczaco roéznit od sktadu oceniajgcego pozostatych kandydatéw. W celu zachowania
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18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.
27.
28.

29.

najwyzszych standardéw oceny decyzja Kapituty Sedziowskiej jest ostateczna i nie podlega odwotaniu zaréwno ze
strony kandydata, firmy zgtaszajacej jak i Organizatora.

Przed rozpoczeciem ocen kandydatéw w etapie IV przedstawiciel Kapituty Sedziowskiej rozdaje sedziom szczegétowe
opisy i zasady ocen poszczegdlnych kategorii opisanych ponizej w Par. V, podsumowuje zasady oceniania, wyboru
laureatéw oraz oséb wyrdznionych. Przedstawiciel Kapituty Sedziowskiej czuwa nad procesem oceny oraz merytorykg
zadawanych przez sedzidw pytan.

Zespot Sedziowski po zakonczeniu kazdej prezentacji i sesji pytan dokonuje oceny kandydata w przygotowanych
Formularzach Oceny Kandydata. Po zakonczeniu wszystkich prezentacji Zespdt Sedziowski wypetnia Arkusz
Podsumowania Wynikéw Kategorii zawierajacy zestawienie ocen wszystkich kandydatéw. Na tej podstawie oraz po
dyskusji, Zesp6t Sedziowski podejmuje decyzje o przyznaniu tytutu laureata i/lub maksymalnie dwdch wyrdznien w
danej kategorii wpisujac odpowiednie uzasadnienia swoich ocen.

Po zakonczeniu sesji w danym dniu sedziowie przekazujg Organizatorowi wszystkie Formularze Oceny Kandydata wraz
z Arkuszem Podsumowania Wynikéw Kategorii Kapitule Sedziowskiej. Sedziom nie wolno kopiowac formularzy ani
zabierac ich ze soba.

W Etapie V Organizator wraz z Kapitutg Sedziowska dokonujg zestawienia wynikéw, laureatéw i wyrdznien w
poszczegdlnych kategoriach. Oceny Zespotéw Sedziowskich moga by¢ ponownie wykorzystywane tylko w przypadku
stwierdzenia remisu w danej kategorii, braku uzasadnien lub innych stwierdzonych rozbieznosci.

Nagroda dla laureatow w kazdej kategorii oraz w kategorii SUPER SPRZEDAWCY sg statuetki PNSA a dla wyrdznionych
dyplomy, ktére zostang wreczone na uroczystej gali podsumowujgcej dang edycje konkursu.

Cztonkowie Kapituty Sedziowskiej, Zespotow Sedziowskich, Doradcy Merytorycznego oraz Patrona PNSA podczas pracy
sedzidow i do czasu ogtoszenia wynikow konkursu nie mogg udziela¢ zadnych wywiadow czy przekazywac informacji
dotyczacych konkursu osobom trzecim.

Sedzia nie moze oceniaé prac zgtoszonych przez firmy lub osoby, z ktérymi jest zwigzany badz wspdtpracowat w
ostatnich dwadch latach lub zaistnieje stwierdzony inny konflikt interesow. Kazdy z sedzidw przed rozpoczeciem oceny
prac na podstawie listy firm, jakie reprezentujg kandydaci zgtoszeni do konkursu zgtasza taki fakt pisemnie Kapitule
Sedziowskiej. Niezgtoszenie i pdzniejsze udokumentowanie takiego faktu automatycznie wyklucza z dalszych prac
Zespotu Sedziowskiego a oceny tego sedziego nie sg brane pod uwage. Kapituta Sedziowska rozstrzyga wszystkie
niejednoznaczne lub wymagajgce interpretacji przypadki. Sedzia w przypadku nie zgtoszenia konfliktu interesow
podlega odpowiedzialnosci cywilno-prawne;j.

Organizatorzy konkursu, jak i cztonkowie Kapituty Sedziowskiej, Zespotéw Sedziowskich, Doradcy Merytorycznego oraz
Patrona PNSA zobowigzani zostang do zachowania poufnosci informacji dotyczgcych zgtaszanych na konkurs
kandydatow, w tym informacji zawartych w Formularzach Zgtoszeniowych, zatgcznikach, innych otrzymanych
dokumentach oraz wszelkich innych danych firm. W trakcie catego konkursu przestrzegane beda takze zasady
wynikajace z ustawy o ochronie danych osobowych.

Decyzje Kapituty Sedziowskiej i Zespotu Sedziowskiego sg ostateczne i nie podlegajg odwotaniu.

W sytuacjach nieobjetych Regulaminem Konkursu PNSA rozstrzyga Kapituta Sedziowska.

Organizator konkursu zastrzega sobie prawo do zakoriczenia konkursu bez przyznawania nagrody w wybranej kategorii
lub kategoriach.

Organizator konkursu zastrzega sobie prawo do rejestrowania przebiegu przestuchan kandydatow w formie

elektronicznej za pomocg kamery lub urzadzenia rejestrujgcego. Materiaty te mogg by¢ wykorzystanie tylko
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wewnetrznie przez Kapitute Sedziowska i Organizatora w celu nadzoru nad przebiegiem konkursu i catego procesu
oceny.

30. W terminie do 18 pazdziernika 2017 r. na stronie internetowej www.pnsa.pl w zakfadce Aktualnosci zostanie
umieszczona lista finalistdw PNSA w poszczegdlnych kategoriach. Finalisci konkursu dostang zaproszenia na uroczystg
gale, ktéora odbedzie sie drugiej potowie listopada 2017 r. podczas ktdrej nastgpi oficjalne ogtoszenie wynikdéw
konkursu.

31. Imiona i nazwiska finalistow, laureatéw i oséb wyrdznionych w poszczegdlnych kategoriach mogg by¢ wykorzystywane
przez PNSA w ramach akcji informacyjnych i promocyjnych konkursu.

32. PNSA przyznaje kazdej z firm majacych swoich finalistow prawo do uzywania
w swoich materiatach informacyjnych i promocyjnych znaku ,Finalista konkursu PNSA 2017” oraz kazdej z firm
majgcych laureatéw i wyrdznionych w danej kategorii prawo do uzywania w swoich materiatach informacyjnych i
promocyjnych znaku ,Laureat kategorii w konkursie PNSA 2017”, ,Wyrdzniony w kategorii w konkursie PNSA 2017”
lub ,SUPER SPRZEDAWCA konkurs PNSA 2017”. Kazda z firm, finalista lub laureat ktéry postanowi wykorzystywaé znak
lub informacje prasowe na temat konkursu PNSA musi uprzednio uzyska¢ pisemng zgode organizatora i akceptacje

przygotowanych wewnetrznych i zewnetrznych materiatéw informacyjnych lub promocyjnych.

V. Zasady oceny zgtoszonych kandydatéw

1. W zaleznosci od kategorii ocena kandydatéw, ich dokonan oraz zgtoszonych projektow przez sedziéw w trakcie Etapu I

(Ocena nadestanych zgtoszen) bedzie odbywata sie przy uzyciu nastepujacych 7 kryteridéw:

Kryterium oceny przestanych zgtoszen Waga

1| Spetnianie kryteriow konkursu 10%
2 | Profesjonalne podejscie do sprzedazy 20%
3 | Praca zespotowa i wspotpraca miedzy pracownikami 10%
4 | Angazowanie interesariuszy 10%
5 | Kreatywnos$¢ i innowacyjnosé 10%
6 | Etyka postepowania 20%
7 | Osiggane Wyniki 20%
Razem kategorie: | 100%
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1. Dla poszczegdlnych kryteridw oceny nadestanych zgtoszen przyjmuje sie nastepujgce zasady oceny i punktacji przez

Zespoty Sedziowskie:

a) SPELNIANIE KRYTERIOW KONKURSU

Nisko — Punktacja 0-24

Punktacja: okt.

Dobrze — Punktacja
25-49 pkt.

Bardzo dobrze —
Punktacja 50-74 pkt.

Doskonale —
Punktacja 75-100
pkt.

Zgtoszenie nie do konca

Zgtoszenie w catosci
odpowiada opisowi
danej kategorii,

Zgtoszenie w catosci
odpowiada opisowi
danej kategorii,
zawiera obszerne

] . . Zgtoszenie odpowiada | zawiera dla .
odpowiada opisowi ) . . . L . odpowiedzi i
. . . opisowi danej wiekszosci pytan L
danej kategorii, zawiera . . uzasadnienia, w
o kategorii, zawiera dla | wymagane . .
odpowiedzi tylko dla . - . A jasny sposob
L . . . .| wiekszosci pytan odpowiedzi i .
. czesci pytan, osiggniecia s L dokumentuje
Ocena sedziego: . odpowiedzi i opis uzasadnienia wraz z L
kandydata opisane N . osiggniecia
L osiggnie¢ kandydata, |dokumentacjg .
czesciowo bez . L, kandydata, odnosi
- o sporadycznie osiggnie¢ kandydata, | .
dokumentacji wynikow, . sie do
. przytacza benchmarki | przytacza .
brak benchmarkdéw lub wewnetrznych i
X lub przyktady. wewnetrzne lub
przyktaddw. zewnetrznych
zewnetrzne .
. benchmarkow,
benchmarki i .
r2vkiad badan lub
przy ¥ przyktadow.
b) NAIJLEPSZE PRAKTYKI W SPRZEDAZY
Nisko — Punktacja 0-24 Dobrze — Punktacja Bardzo dobrze Doskonale
Punktacja: Punktacja 75-1
unktacja pkt. 25-49 pkt. Punktacja 50-74 pkt. ! taFc)Jki >-100
Uczestnic .
y Uczestnicy

Uczestnicy w matym
stopniu wykazuja
zrozumienie roli
profesjonalnej
sprzedazy w procesie
handlowym. Starania
zrozumienia potrzeb
klienta w procesie
sprzedazy, przed
pojawieniem sie danego
produktu badz ustugi na
rynku lub po procesie
sprzedazy nie zawsze s3
widoczne lub dobrze
opisane. Niewiele
dowoddw na
przestrzeganie
wewnetrznych lub
branzowych najlepszych
praktyk sprzedazy w
celu zapewnienia
wysokiej jakosci, statego
wzrostu sprzedazy oraz
poprawy zysku.

Ocena sedziego:

Uczestnicy wykazuja
pewne zrozumienie
roli profesjonalnej
sprzedazy w procesie
handlowym. Starajg
sie zrozumiec
potrzeby klientow w
procesie sprzedazy,
przed pojawieniem sie
danego produktu badz
ustugi na rynku lub po
procesie sprzedazy.
Sprzedawca spetnia
niektére z
wewnetrznych lub
branzowych
najlepszych praktyk
sprzedazy w celu
zapewnienia wysokiej
jakosci, statego
wzrostu sprzedazy
oraz poprawy zysku.

rozumiejg role
profesjonalnej
sprzedazy w
procesie
handlowym.
Potrzeby klientédw sg
ogdlnie rozumiane i
poddawane analizie
W procesie
sprzedazy, przed
pojawieniem sie
danego produktu
badz ustugi na rynku
lub po procesie
sprzedazy.
Sprzedawca spetnia
wiekszosé
wewnetrznych lub
branzowych
najlepszych praktyk
sprzedazy w celu
zapewnienia
wysokiej jakosci,
statego wzrostu
sprzedazy oraz
poprawy zysku.

doskonale rozumiejg
role profesjonalnej
sprzedazy w
procesie
handlowym.
Potrzeby klientow sg
w petni rozumiane i
poddawane analizie
w procesie
sprzedazy, przed
pojawieniem sie
danego produktu
badz ustugi na rynku
lub po procesie
sprzedazy.
Sprzedawca stale
stosuje wszelkie
wewnetrzne lub
branzowe najlepsze
praktyki sprzedazy w
celu zapewnienia
wysokiej jakosci,
statego wzrostu
sprzedazy oraz
poprawy zysku.
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c) PRACA ZESPOLOWA | WSPOLPRACA MIEDZY PRACOWNIKAMI

Doskonale —
. Nisko — Punktacja 0-24 Dobrze — Punktacja Bardzo dobrze — _
Punktacja: pkt. 25-49 pkt. Punktacja 50-74 pkt. PunktaFC)Jkat 75-100
Uczestnicy
doskonale rozumiejg
Uczestnicy rolg pracy -
rozumieja role pracy zespotowej i
zespotowej i wspétpracy migdzy

Ocena sedziego:

Uczestnicy w matym
stopniu wykazuja
zrozumienie roli pracy
zespotowej i wspotpracy
miedzy pracownikami w
danej organizacji. Nie
jest jasne, czy wymiana
informacji i praca
zespotowa miaty
miejsce, czy pracownicy
wspierajg siebie i
stosuja sie do zasad
panujacych w firmie, czy
pracownicy biorgcy
udziat w projekcie i
procesie sprzedazy sg
informowani na biezgco
o postepach projektu
lub realizacji celéow
sprzedazowych.

Uczestnicy wykazuja
pewne zrozumienie
roli pracy zespotowej i
wspotpracy miedzy
pracownikami w danej
organizacji.

Wymiana informacji i
praca zespotowa
raczej miaty miejsce.
Pracownicy na ogot
wspierajg siebie i
stosujg sie do zasad
panujgcych w firmie.
Pracownicy bioragcy
udziat w projekcie i
procesie sprzedazy sg
na ogot informowani
na biezaco o
postepach projektu
lub realizacji celéw
sprzedazowych.

wspotpracy miedzy
pracownikami w
danej organizacji.
Wymiana informacji
i praca zespotowa
miaty miejsce.
Pracownicy
wspieraja siebie i
stosujg sie do zasad
panujgcych w firmie
oraz podano
elementy takich
dziatai. Pracownicy
bioracy udziat w
projekcie i procesie
sprzedazy sg na
biezgco informowani
o postepach
projektu lub
realizacji celow
sprzedazowych oraz
aktywnie
wymieniajg
niezbedne
informacje.

pracownikami w
danej organizacji.
Wymiana informacji
i praca zespofowa
miaty miejsce.
Pracownicy
wspierajg siebie i
stosujg sie do zasad
panujgcych w firmie
oraz podano
przyktady takich
dziatan i ich wptyw
na prace zespotowa.
Pracownicy bioragcy
udziat w projekcie i
procesie sprzedazy
s3 na biezaco
informowani o
postepach projektu
lub realizacji celow
sprzedazowych oraz
aktywnie
wymieniajg
niezbedne
informacje i
wspierajg realizacje
projektu i procesu
sprzedazowego.
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d) ANGAZOWANIE INTERESARIUSZY

Punktacja:

Nisko — Punktacja O-
24 pkt.

Dobrze — Punktacja
25-49 pkt.

Bardzo dobrze —
Punktacja 50-74 pkt.

Doskonale —
Punktacja 75-100
pkt.

Ocena sedziego:

Zostaty podjete
pewne dziatania na
rzecz angazowania
interesariuszy,
jednak wydaja sie
by¢ one dorazne, w
odpowiedzi na
biezace problemy,
nie stanowig polityki
firmy w obszarze
wsparcia procesu
sprzedazy, obstugi
klienta i
ksztattowania
wizerunku firmy.

Firma podjeta
starania majace na
celu angazowanie
niektorych grup
interesariuszy wokot
celéw firmy.
Uczestnicy wykazali
swoje poparcie dla
tych staran i
przyktady dziatan w
obszarze wsparcia
procesu sprzedazy,
obstugi klienta i
ksztattowania
wizerunku firmy.

Firma podjeta
powazny wysitek
majacy na celu
partnerskie
angazowanie
interesariuszy na
rzecz sukcesu firmy.
Uczestnicy wykazali
swoje poparcie dla
tych staran i
przyktady
wymiernych efektéw
tych dziatan w
obszarze wsparcia
procesu sprzedazy,
obstugi klienta i
ksztattowania
wizerunku firmy.

Polityka firmy jest
angazowanie na
zasadzie partnerstwa
wszystkich
interesariuszy
organizacji, od
tancucha
dostawczego po
zarzad,
pracownikow,
dystrybutoréw,
klientow i
udziatowcow, wokot
wspolnego celu
jakim jest sukces
firmy. Uczestnicy
rozumiejq i
postepuja zgodnie z
t3 polityka co
przektada sie na
widoczne efekty w
obszarze wsparcia
procesu sprzedazy,
obstugi klienta i
ksztattowania
wizerunku firmy.

e) KREATYWNOSC I INNOWACYJNOSC

Punktacja:

Nisko — Punktacja O-
24 pkt.

Dobrze — Punktacja
25-49 pkt.

Bardzo dobrze —

Punktacja 50-74 pkt.

Doskonale —
Punktacja 75-100
pkt.

Ocena sedziego:

Uczestnicy sg ogdlnie
zaangazowani w
polityke handlowa
firmy, jednak
innowacyjnosc i
kreatywnos¢
wykorzystywane s3
jedynie w
odpowiedzi na
problemy lub sg
kopig istniejgcych
rozwigzan, a nie w
celu poszukiwania
nowych pomystow
na zwiekszenie
sprzedazy i
utrzymanie klienta.

Uczestnicy sg
zaangazowani w
polityke handlowa
firmy, jednak
innowacyjnosc i
kreatywnos¢
wykorzystywane s3
doraznie w celu
zwiekszenia
sprzedazy i
utrzymania klienta,
sg kopig istniejacych
rozwigzan i nie
stanowig czesci
kultury firmy.

Uczestnicy sg
zaangazowani w
polityke handlowa
firmy, na ogdt dazg
do poprawy procesu
sprzedazy i szukaja
nowatorskich
rozwigzan w celu
zdobycia rynku.
Innowacyjnos¢,
kreatywnos¢ i
inicjatywa sg
wykorzystywane w
celu zwiekszenia
sprzedazy i
utrzymania klienta.
Podano przyktady
takich dziatan.

Uczestnicy s3
zaangazowani w
polityke handlowa
firmy, konsekwentnie
dazy do poprawy
procesu sprzedazy i
szukajg nowatorskich
rozwigzan w celu
zdobycia rynku i
poprawy satysfakcji
klientow. Wida¢
szereg przyktaddéw
gdzie innowacyjnos¢,
kreatywnosc¢ i
inicjatywa sg
wykorzystywane w
celu zwiekszenia
sprzedazy i

utrzymania klienta.
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f)ETYKA POSTEPOWANIA

Doskonale -
. Nisko — Punktacja O- | Dobrze —Punktacja Bardzo dobrze — .
Punktacja: 24 pkt. 25-49 pkt. Punktacja 50-74 pkt. Punkta;{i 75-100
. Uczestnicy w pracy
Uczestnicy w pracy wykazuja

Ocena sedziego:

Uczestnicy dziatajg w
obrebie standardéw
postepowania danej
profesji, jednak
dziatania strategiczne
w obrebie
odpowiedzialnosci
biznesu i etyki nie sg
widoczne.

Uczestnicy wykazujg
gotowosc do
przestrzegania
standardow
postepowania danej
profesji, starajg sie
nie dopuszczac do
Swiadomego
wprowadzania
klienta w btad, widaé
elementy kodeksu
etycznego.

wykazuja
przywigzanie do
wartosci etycznych,
przestrzegajac badz
przekraczajac
wymogi danej branzy
oraz ogodlnie przyjete
standardy danej
profesji. Majg silng
pozycje w
ustanawianiu
etycznych
standardéw
postepowania w
pracy, dajac przyktad
wspotpracownikom,
jak i innym firmom.

przywigzanie do
wartosci etycznych,
przekraczajace
wymogi danej branzy
oraz ogodlnie przyjete
standardy danej
profesji. Nie
dopuszczajg do
Swiadomego
wprowadzania
klienta w btad,
ustanawiajg etyczne
standardy
postepowania w
pracy, dajac przyktad
wspotpracownikom,
jak i innym firmom.

g) OSIAGNIETE WYNIKI

Doskonale -
. Nisko — Punktacja O- | Dobrze —Punktacja Bardzo dobrze — .
Punktacja: 24 pkt. 25-49 pkt. Punktacja 50-74 pkt. Punkta;{i 75-100
Uczestnicy na tle
innych

Ocena sedziego:

Uczestnicy czesciowo
udokumentowali
wyniki spetniajgce
zatozenia firmy badz
standardy danej
branzy.

Uczestnicy na tle
innych osiggaja
dobre wyniki, nie
odbiegajgce znaczaco
od zatozen firmy ani
standarddéw dane;j
branzy. Dbajg o
interesy klientéw,
utrzymujgc ich i dajac
firmie biznesowe
mozliwosci na
przysztos$é na
akceptowalnym
poziomie.

Uczestnicy na tle
innych
konsekwentnie
osiagajg dobre wyniki
poparte przyktadami,
zgodne z zatozeniami
firmy lub
standardami danej
branzy. Dbajg o
interesy klientéw,
utrzymujac ich i dajac
firmie biznesowe
mozliwosci na
przysztosc.

konsekwentnie
0siggajg bardzo
wysokie wyniki, ktore
sg bardzo dobrze
udokumentowane,
przekraczajgce
zatozenia firmy i
wykraczajace poza
standardy danej
branzy. Dbajg o
interesy klientow,
utrzymujac ich i dajac
firmie duze
biznesowe
mozliwosci na
przysztosé.

2. W trakcie Etapu IV (Prezentacje Finalistow) bedzie odbywata sie przy uzyciu nastepujacych 7 kryteriow:
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Kryterium oceny zawartosci prezentacji i aplikacji Waga
1| Spetnianie kryteriow konkursu 5%
2 | Profesjonalne podejscie do sprzedazy 15%
3 | Praca zespotowa i wspotpraca miedzy pracownikami 5%
4 | Angazowanie interesariuszy 5%
5 | Kreatywnosc¢ i innowacyjnosc 5%
6 | Etyka postepowania 15%
7 | Osiggane Wyniki 15%
Razem zawartosc¢ prezentacji: 65%
Kryterium oceny sposobu przeprowadzenia prezentacji Waga
8 | Forma, sposdb, uzyte narzedzia i czas prezentacji 15%
9 | Osobisty leadership, umiejetnos¢ prezentacji i argumentowania 20%
Razem sposdb i przeprowadzenie prezentacji: 35%
Razem kategorie: 100%

3. Dlakryteriéw oceny sposobu prowadzenia prezentacji przyjmuje sie nastepujgce zasady oceny i punktacji przez Zespoty

Sedziowskie:
a. FORMA, SPOSOB, UZYTE NARZEDZIA | CZAS PREZENTACII
Nisko — Punktacja O- | Dobrze — Punktacja Bardzo dobrze — Doskonale -
Punktacja: 24 pkt. 25-49 pkt. Punktacja 50-74 pkt. Punktasjki 75-100
Prezentacja w
niepetny spF)sob Prezentac;a. . Wzorcowa
wykorzystujgca wykorzystujgca Prezentacja .
. . . . prezentacja
jedng z dostepnych | jedng z form wykorzystujgca kilka .
wykorzystujaca
form przekazu (z przekazu (z form przekazu ..
dostepnych: dostepnych: (takich jak.: rézne formy
L - przekazu (takie jak:
prezentacja prezentacja prezentacja

Ocena sedziego:

PowerPoint,
wydruki, prébki,
materiaty
drukowane,
flipchart, katalogi,
materiaty prasowe,
inne), przekazane
informacje
wymagaja
dodatkowych pytan
lub komentarzy,
przekroczono
zaktadany czas
prezentacji,
prezentacja
przedstawiona
czesciowo i
przegadana.

PowerPoint,
wydruki, prébki,
materiaty
drukowane,
flipchart, katalogi,
materiaty prasowe,
inne), przekazuje
podstawowe
informacje przy czym
w czesci wymaga
dodatkowych pytan
lub komentarzy,
przekroczono
zaktadany czas
prezentacji i nie
przedstawiono
catosci prezentacji.

PowerPoint,
wydruki, prébki,
materiaty
drukowane,
flipchart, katalogi,
materiaty prasowe,
inne), przedstawiona
w jasny i czytelny
sposob, prezentujacy
w catosci
wykorzystat
zaktadany czas
prezentacji
przedstawiajac
wiekszosé
prezentacji.

prezentacja
PowerPoint,
wydruki, prébki,
materiaty
drukowane,
flipchart, katalogi,
materiaty prasowe,
inne), zwiezta i
czytelna w zakresie
tresci i przekazu,
prezentujacy
zmiescit sie
doktadnie w
zaktadanym czasie
prezentacji
przedstawiajgc catg
prezentacje.
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b. OSOBISTY LEADERSHIP, UMIEJETNOSC PREZENTACJI i ARGUMENTOWANIA

Punktacja:

Nisko — Punktacja O-
24 pkt.

Dobrze — Punktacja
25-49 pkt.

Bardzo dobrze —
Punktacja 50-74 pkt.

Doskonale —
Punktacja 75-100
pkt.

Ocena sedziego:

Uczestnik opanowat
umiejetnosci
prezentacyjne w
stopniu
podstawowym,
prezentacja jest
gtéwna forma
przekazu. Odpowiada
w prosty sposéb na
zadawane pytania
nie przytaczajac
wielu przyktadow lub
argumentow.
Widoczny brak
udokumentowania
swojej roli w
przedstawionym
projekcie i
osiagnietych
wynikach. Osobiste
kompetencje
leadership
wymagajace dalszego
rozwoju.

Uczestnik opanowat
umiejetnosci
prezentacyjne,
samodzielnie potrafi
przekazac gtéwny
przekaz prezentacji z
wykorzystaniem
elementéw
sprzedazowych,
potrafi
argumentowac i
odpowiadac na
zadawane pytania
podajgc przyktady,
ma wiedze z
omawianej dziedziny,
wykazuje
zaangazowanie w
omawianym temacie.
Potrafi czesciowo
udokumentowac
swoja role w
przedstawionym
projekcie i
osiaggnietych
wynikach. Widoczne
elementy osobistych
kompetencji
leadership.

Uczestnik prezentuje
wysoki poziom
umiejetnosci
prezentacyjnych i
sprzedazowych,
komunikuje sie w
jasny sposob, wdaje
sie w dyskusje,
uzywa argumentow i
przyktadow
odpowiadajgc na
zadawane pytania,
swobodnie porusza
sie w omawianej
dziedzinie, z
prezentacji przebijajg
elementy motywacji i
zaangazowania.
Dobrze potrafi
udokumentowacd
swoja role w
przedstawionym
projekcie i
osiaggnietych
wynikach. Widoczne
elementy osobistych
kompetencji
leadership poparte
przyktadami.

Uczestnik prezentuje
najwyzszy poziom
umiejetnosci
prezentacyjnych i
sprzedazowych,
komunikuje sie w
przystepny i ciekawy
sposob, swobodnie
prowadzi dyskusje,
argumentuje oraz
odpowiada na
zadawane pytania
odnoszac sie do
przyktadow zaréwno
z danej jak i innych
branz, wykazuje sie
duza znajomoscig
tematu, w trakcie
prezentacji widaé
silng motywacje,
zaangazowanie i
pasje. Bardzo dobrze
potrafi
udokumentowac
swojg role w
przedstawionym
projekcie i
osiggnietych
wynikach. Wysokie
elementy osobistych
kompetencji
leadership poparte
przyktadami.

VI. Harmonogram konkursu

1. Rejestracja kandydatéw do poszczegdlnych kategorii konkursu —od 07 marca 2017 do 30 wrzesnia 2017 r.

2. Umieszczenie kompletnego Formularza Zgtoszeniowego w wersji elektronicznej do dnia 30 wrzesnia 2017 r. oraz wystanie
wersji papierowej na adres PNSA (Polish National Sales Awards Sp. z o.0., ul. Bielska 29/2, 02-394 Warszawa) do 30
wrzesnia 2017 r. (decyduje data wptywu przesytki do PNSA).

3. Weryfikacja przestanych Formularzy Zgtoszeniowych oraz dokumentéw w wersji papierowej pod wzgledem zgodnosci z

wymogami formalnymi do 16 wrzes$nia 2017 r.
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Vil

W terminie od 1 do 15 pazdziernika 2017 r. Zespoty Sedziowskie dokonajg niezaleznej oceny nadestanych zgtoszen pod
wzgledem merytorycznym przy uwzglednieniu wymogdéw formalnych zawartych w Regulaminie Konkursu PNSA 2017 oraz
wskazg finalistéw konkursu PNSA.

W terminie do 18 pazdziernika 2017 r. imiona i nazwiska finalistdw zostang ogtoszone na stronie www.pnsa.pl. w zaktadce
Aktualnosci.

Prezentacje finalistéw przed Zespotami Sedziowskimi przewidziane sg we wskazanym przez Organizatora konkursu PNSA
miejscu w terminie od 23 pazdziernika do 14 listopada 2017 r.

Zamkniecie obrad Kapituty Sedziowskiej i Zespotéw Sedziowskich oraz wybdr laureatow i oséb wyrdznionych konkursu
nastapi w dniu 16 listopada 2017 r.

Oficjalne ogtoszenie wynikéw bedzie miato miejsce w trakcie uroczystej gali PNSA, ktéra odbedzie sie 25 listopada 2017

roku.

. Informacje dodatkowe

Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany Regulaminu Konkursu PNSA oraz w jego harmonogramie w trakcie trwania
konkursu, o czym bezzwtocznie poinformuje podmioty zgtaszajace umieszczajac nowa jego wersje na stronie PNSA.
Organizator nie zwraca zadnych zgtoszen i materiatdw nadestanych na konkurs.

Wszystkie materiaty po zakonczeniu konkursu zostang komisyjnie zniszczone przez licencjonowang, wyspecjalizowang
firme. Jedynie nagrania z przebiegu przestuchan finalistéw bedg zarchiwizowane w siedzibie Organizatora.

W konkursie nie moga brac¢ udziatu kandydaci ktérzy reprezentujg podmioty w stanie upadtosci.

Przystgpienie do Konkursu jest jednoznaczne z zaakceptowaniem warunkow Regulaminu Konkursu PNSA.

Organizatorzy nie ponoszg odpowiedzialnosci za ustugi $wiadczone przez telekomunikacje, poczte i inne instytucje
dostarczajgce przesytki.

Organizator zastrzega sobie prawo do udostepniania i przetwarzania informacji, ktére sg przedmiotem konkursu dla
realizacji celéw PNSA. Kazdy z kandydatéw zobowigzuje sie do podpisania klauzuli o zgodzie na przetwarzanie danych
osobowych na publikacje wizerunku w brzmieniu: ,Wyrazam zgode na przetwarzanie moich danych osobowych
przekazanych dla potrzeb Konkursu PNSA, w tym na ich publikacje oraz nagrywanie przestuchan i wystgpien podczas gali
w przypadku, gdy zostane finalistg, laureatem lub osobg wyrdzniong w konkursie, oraz na ich przetwarzanie (w tym
udostepnianie innym podmiotom) dla realizacji celéw PNSA, w tym celéw marketingowych, zgodnie z ustawg z dnia 29
sierpnia 1997 o ochronie danych osobowych /Dz.U. z 2002 r nr 101 poz.926 z pézn.zm., a takze na publikacje mojego
wizerunku w przypadku gdy zostane finalistg konkursu, laureatem lub osobg wyrdzniong w konkursie”.

Administratorem danych osobowych bedzie Organizator konkursu tj. PNSA spétka z o.0., adres: ul. Bielska 29/2, 02-394
Warszawa. Kazdy uczestnik ma prawo dostepu do tresci swoich danych oraz ich poprawiania na warunkach okreslonych w
ustawie o ochronie danych osobowych. Podanie danych jest dobrowolne, z tym ze nie podanie danych uniemozliwia udziat

w konkursie.

Dodatkowe informacje o konkursie mozna uzyskac piszac na adres e-mail biuro@pnsa.pl

Zatgczniki:

1.
2.

Deklaracja zgtoszenia

Formularz zgtoszeniowy
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