Regulamin XVII Edycji Konkursu Polish National Sales Awards (PNSA)

I. XVII edycja PNSA

1.

Organizatorem konkursu podsumowujgcego osiggni€cia za 2024 r. jest Polish National Sales
Awards spodtka z 0.0., ul. Ekologiczna 16/28, 02 — 798 Warszawa (dalej: Organizator). Konkurs
przeprowadzony bedzie we wspotpracy z Kearney Sp. z o.0. z siedzibg Warszawie, kod
pocztowy 00-103 Warszawa adres: ul. Krélewska 18 (dalej: Doradca Merytoryczny). Zgtoszenia
do konkursu przyjmowane sg (decyduje data wplywu zgtoszenia do Organizatora) w okresie
od 5 maja, do korica dnia 5 grudnia 2025 r. Ogtoszenie wynikdéw konkursu nastgpi w trakcie
uroczystej gali, ktéra odbedzie si€ 26 stycznia 2026 r. Szczegétowy harmonogram konkursu
zawiera rozdziat VI niniejszego regulaminu.

Celem konkursu Polish National Sales Awards (dalej zwanym PNSA lub konkursem) jest
nagrodzenie najlepszych sprzedawcéw i firm oraz promowanie najwyzszych standardéw w
sprzedazy, popartych wymiernym sukcesem rynkowym, etykg oraz innowacyjnos$cig w
zakresie prowadzonych dziatan w Polsce.

PNSA jest jedynym tego typu przedsiewzieciem w Polsce, wzorowanym na angielskim
prestizowym konkursie National Sales Awards, gdzie podczas uroczystej gali laureatom oraz
osobom wyréznionym przyznawane sg doroczne narody w wybranych kategoriach.

Unikalno$¢ konkursu PNSA opiera si€ na 5 gtéwnych zatozeniach:

1) mierzalnoS$ci osigganych wynikéw opartych na weryfikowalnych i wiarygodnych
danych;

2) wielosektorowym zasiegu, gdzie uczestniczy¢é moze kazdy sprzedawca lub firma z
dowolnej branzy spetniajgcy wymagania konkursu;

3) kategoriach, ktére umozliwiajg zgtoszenia i szeroki dostep do udziatu w konkursie
osobom o réznym poziomie do$wiadczenia, z kazdego dziatu firmy wspierajgcego lub
odpowiadajgcego za sprzedaz i obstuge klienta;

4) obiektywnej i niezaleznej ocenie nadestanych zgloszen przez kompetentnych i
niezawistych sedziéw wedtug ustalonego i znanego wcze$niej dwuetapowego procesu
oraz zdefiniowanych i opisanych w niniejszym regulaminie kryteridéw ocen;

5) zewnetrznym nadzorze Doradcy Merytorycznego oraz Kancelarii Prawnej bedgcej
Patronem PNSA nad catym procesem konkursu.



Il. Kategorie XVII edycji konkursu PNSA

1. Zgtoszenia do konkursu sg przyjmowanie w nast€pujgcych 25 kategoriach:

Kategorie ogolne:

Kategorie Ogélne
Kategori Kategori Kategorie
ategorie Kategorie ategorie Kategorie Customer i
Lp. Indywidualne Menadzerskie Dyrektorskie Zespotowe Experience Pozostate Kategorie
Customer Innowacje w
Przedstawiciel Menedzer Dyrektor Zespot Experience Dziedzinie
L Handlowy Sprzedazy Sprzedazy Sprzedazy Manager Sprzedazy
Innowator
Sprzedawca w technologiczny w
Punkcie MenedzZer ds. Zespot Custpmer
2. Sprzedazy Obstugi Klienta Obstugi Klienta Experience /
Sales
. Customer
Key Account Menedzer Experience
3. Manager Sprzedazy B2B Advisor
Menedzer Social Media w
Sprzedazy Customer
4. Telesprzedaz e-commerce i Experience
Digital /Sales
Customer
Experience Sales
Przedstawiciel Support / Data and
5. Handlowy B2B Analysis Support
Specjalista
sprzedazy e Trener Customer
6. commercel Experience Trener Sprzedazy
Digital
1) Kategoria | - Przedstawiciel Handlowy. O nominacje w tej kategorii moze starac si€ kazdy
sprzedawca z dowolnej branzy bedgcy odpowiedzialny za dany obszar lub grupe klientow
oraz sprzedawca dzialajgcy w obszarze sprzedazy bezposredniej, ktory osiggngt wyniki
znacznie przekraczajgce $rednie wyniki innych sprzedawcéw w tej samej firmie, posiada
osiggniecia w budowaniu wartosci i doSwiadczen klientéw poprzez wykorzystanie proceséw
sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatanh w obszarze komunikacji, edukacji i promocji.
2) Kategoria Il - Sprzedawca w Punkcie Sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze zgtasza¢

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), obstugujgcy konsumentéw
w handlu bezpoSrednim metodg tradycyjng lub poSrednio metodg samoobstugowa, ktéry
osiggnat wyniki znacznie przekraczajgce Srednie wyniki innych sprzedawcéw w tej samej
firmie, posiada osiggniecia w budowaniu warto$ci i doS$wiadczen klientéw poprzez
wykorzystanie proceséw sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatah w obszarze komunikacji,
edukacji i promociji.




3)

4)

5)

6)

7)

Kategoria Il - Key Account Manager. O nominacje w tej kategorii moze starac si€ pracownik
dzialu sprzedazy z dowolnej branzy piastujgcy stanowisko Key Account Manager
odpowiadajgcy za kluczowych klientéw lub za mate i Srednie firmy, ktéry przez ostatni rok
wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze swoim zespotem realizacjg projektow wspierajgcych
rozwoj swojego klienta, a jednocze$nie przynoszgcych wzrost wartosci sprzedazy, udziatow w
rynku czy tez satysfakcji klientéw, osiggnat wyniki znacznie przekraczajgce Srednie wyniki
innych KAM w tej samej firmie, posiada osiggni€cia w budowaniu wartosci i doSwiadczen
klientow poprzez wykorzystanie proceséw sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w
obszarze komunikacji, edukacji i promocji.

Kategoria IV - Telesprzedaz. O nominacje w tej kategorii moze staraC si€ pracownik call
center lub telefonicznego dzialu sprzedazy / obstugi klienta z dowolnej branzy aktywnie
prowadzgcy sprzedaz, wyszukujgcy i weryfikujgcy potencjalnych klientéw, tworzacy i
utrzymujgcy bazy potencjalnych klientéw, wspierajgcy dziat handlowy w kontaktach z
klientami, ktory osiggnat wyniki znacznie przekraczajgce Srednie wyniki innych pracownikéw
na tych samych stanowiskach w tej samej firmie, posiada osiggniecia w budowaniu wartosci i
dosSwiadczeh klientéw poprzez wykorzystanie procesdéw sprzedazowych i obstugi klienta oraz
dziatan w obszarze kom

Kategoria V - 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., ktory osiggnat wyniki znacznie przekraczajgce
Srednie wyniki innych sprzedawcoéw w tej samej firmie na danym rynku lub udanie zdobyt
nowg grupe klientow lokalnie lub kontraktéw zagranicznych, posiada osiggniecia w
budowaniu wartoSci i doSwiadczen klientdw poprzez wykorzystanie procesow
sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w obszarze komunikacji, edukacji i promocji.

Kategoria VI - Specjalista Sprzedazy E-commerce i Digital. O nominacje w tej kategorii moze
starac sie Specjalista z dowolnej branzy odpowiedzialny za sprzedaz w kanale e-commerce,
ktéry przez ostatni rok wykazat sie realizacjg projektéw wspierajgcych sprzedaz w kanale
tradycyjnym za pomocg dedykowanych dziatan omnichannel, sklepu internetowego, nowych
rozwigzan technologicznych, CRM lub bazodanowych, urzadzeh -elektronicznych Ilub
mobilnych, kampanii on-line (np. kampania digital, social media, wprowadzenie nowych
produktéw lub ustug w internecie, stworzenie strony lub sklepu internetowego), a
jednoczesnie przynoszgcych wymierny wzrost wartoSci sprzedazy, udziatéw w rynku czy tez
satysfakgji klientéw w tym segmencie sprzedazy, posiada osiggni€cia w budowaniu wartoSci i
doswiadczen klientéw poprzez wykorzystanie procesow sprzedazowych i obstugi klienta oraz
dziatan w obszarze komunikacji, edukacji i promociji.

Kategoria VIl - Menedzer Sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze staraC sie¢ menedzer
dziatu sprzedazy z dowolnej branzy, w tym w branzy sprzedazy bezpos$redniej, piastujgcy
stanowisko kierownicze w strukturze organizacyjnej w ktérej wystepujg dwa lub wi€cej



8)

9)

szczeble zarzgdzania sprzedazg. Moze to byC kierownik sprzedazy, szef sprzedazy, kierownik
regionu, itp., majgcy nad sobg dyrektora dziatu sprzedazy raportujgcego do zarzadu lub
Prezesa Firmy, ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze swoim zespotem
wzrostem sprzedazy, udziatdbw w rynku, zdobyciem nowych klientéw i konsekwentnie przez
ten okres byt jednym z najlepszych menedzeréw sprzedazy w rankingach reprezentowanej
firmy, posiada osiggniecia w budowaniu warto$ci i doSwiadczen klientéw poprzez
wykorzystanie proceséw sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatah w obszarze komunikacji,
edukacji i promocji.

Kategoria VIIl — Menedzer ds. Obstugi Klienta. O nominacje w tej kategorii moze starac si€
kazdy menedzer i dyrektor dziatu bezpoSrednio zwigzanego z obstugg klienta lub customer
experience z dowolnej branzy. Moze to by¢ menedzer lub dyrektor odpowiedzialny za
catoksztatt dziatan w firmie zwigzanych z customer experience, dziatu reklamacji, centrum
obstugi klienta, itp., ktéry przez ostatni rok wykazat si€ samodzielnie bgdz wraz ze swoim
zespotem ciekawym, innowacyjnym a przy tym skutecznym, mierzalnym i zorientowanym na
klienta podejSciem w procesie obstugi poprzedzajgcej lub wspierajgcej sprzedaz czy tez w
szeroko rozumianej obstudze posprzedazowej, posiada osiggni€cia w budowaniu wartosci i
dos$wiadczen klientow poprzez wykorzystanie proceséw sprzedazowych i obstugi klienta oraz
dziatan w obszarze komunikacji, edukacji i promogji.

Kategoria IX — Menedzer Sprzedazy B2B. O nominacje w tej kategorii moze staraC sie
menedzer lub dyrektor dziatu sprzedazy B2B krajowej lub dziatu eksportu z dowolnej branzy.
Moze to byC kierownik sprzedazy B2B, dyrektor sprzedazy ds. eksportu itp., ktéry przez
ostatni rok wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze swoim zespotem wzrostem sprzedazy,
udziatéw w rynku, zdobyciem nowych klientéw w Polsce lub zagranicg i konsekwentnie przez
ten okres byt jednym z najlepszych menedzeréw sprzedazy w rankingach reprezentowane;j
firmy na danym rynku, posiada osiggniecia w budowaniu warto$ci i doSwiadczen klientow
poprzez wykorzystanie proceséow sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatah w obszarze
komunikacji, edukacji i promocji.

10) Kategoria X — Menedzer Sprzedazy E-commerce i Digital. O nominacje w tej kategorii moze

staraC sie manager lub dyrektor z dowolnej branzy odpowiedzialny za sprzedaz w kanale e-
commerce, ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze swoim zespotem
realizacjg projektow wspierajgcych sprzedaz w kanale tradycyjnym za pomocg dedykowanych
dziatan omnichannel, sklepu internetowego, nowych rozwigzan technologicznych, CRM lub
bazodanowych, urzgdzen elektronicznych lub mobilnych, kampanii on-line (np. kampania
digital, social media, wprowadzenie nowych produktéw lub ustug w internecie, stworzenie
strony lub sklepu internetowego), a jednocze$nie przynoszgcych wymierny wzrost wartoSci
sprzedazy, udziatdéw w rynku czy tez satysfakcji klientow w tym segmencie sprzedazy, posiada
osiggniecia w budowaniu wartosci i doSwiadczeh klientéw poprzez wykorzystanie procesow
sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatanh w obszarze komunikacji, edukacji i promocji.

11) Kategoria XI — Dyrektor sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze starac sie dyrektor

dziatu sprzedazy z dowolnej branzy, w tym w branzy sprzedazy bezpoSredniej, bedgcy w
randze czlonka zarzgdu lub raportujgcy bezposrednio do zarzgdu lub Prezesa Firmy oraz

piastujgcy



stanowisko o dwupoziomowym szczeblu zarzgdzania, do ktérego raportujg inni
Menedzerowie Sprzedazy, ktéry przez ostatni rok wykazat sie samodzielnie bgdz wraz ze
swoim zespotem wzrostem sprzedazy, udziatébw w rynku, zdobyciem nowych klientéw,
posiada osiggniecia w budowaniu warto$ci i doSwiadczeh klientéw poprzez wykorzystanie
proceséw sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w obszarze komunikacji, edukacji i
promaogiji.

12) Kategoria Xl — Zespot Sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze starac si€ kazdy zespot
sprzedazowy z dowolnej branzy odpowiedzialny za wyniki sprzedazy znacznie przekraczajgce
Srednig innych zespotow sprzedawcdéw w tej samej firmie bgdz ktdry wykazat sie mierzalnym
wzrostem efektywnos$ci dziatania w odniesieniu do roku poprzedniego oraz prezentujgcy
osiggniecia w budowaniu wartosci i doSwiadczen klientéw poprzez wykorzystanie procesow
sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatah w obszarze komunikacji, edukacji i promocji.
Zgtoszenie w tej kategorii moze przesta€ Lider danego zespotu lub jeden z jego czlonkdw.

13) Kategoria Xlll — Zespot Obstugi Klienta. O nominacje w tej kategorii moze staracC si€ kazdy
zespot obstugi klienta lub customer experience z dowolnej branzy odpowiedzialny za obstuge
poprzedzajgcq i wspierajgcg sprzedaz lub szeroko rozumiang obstuge posprzedazows, ktory
wykazat si€ mierzalnym wzrostem efektywno$ci dziatania w odniesieniu do roku
poprzedniego osiggajgc wyniki znacznie przekraczajgce Srednie wyniki innych zespotow w tej
samej firmie, prezentujgc osiggni€cia w budowaniu warto$ci i doSwiadczen klientéw poprzez
wykorzystanie proceséw sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatah w obszarze komunikacji,
edukacji i promocji. Zgloszenie w tej kategorii moze przesta¢ Lider danego zespotu lub jeden z
jego cztonkdw.

14) Kategoria XIV — Customer Experience Manager. O nominacje w tej kategorii mogg stara¢ sie
osoby na stanowiskach managerskich, zarzgdzajgce zespotami Customer Experience
(bezposrednia obstuga i zespoty Backoffice).

15) Kategoria XV — Innowator technologiczny w Customer Experience / Sales. O nominacje w tej
kategorii mogg staracC si€ zespoly oraz osoby zarzgdzajgce zespotami technologicznymi / IT.
Ich celem jest zapewnienie infrastruktury technicznej dla dziatéw Customer Experience / Sales
oraz wdrazanie innowacji, ktéra wspiera zapewnienie klientom satysfakcji i zaspokaja ich
potrzeby podczas catej Customer Journey.

16) Kategoria XVI — Customer Experience Advisor. O nominacje w tej kategorii mogg starac sie
osoby pracujgce na stanowiskach liniowych / operacyjnych, ktérych celem jest obstuga
klientéw przez kanaty zdalne / fizyczne lub bezpoSrednio w punktach obstugi. Osoby, ktére
swojg wiedzg i zaangazowaniem dostarczajg klientom najlepszg obstuge i doSwiadczenie.

17) Kategoria XVII — Social Media w Customer Experience /Sales. O nominacje w tej kategorii
mogg staracC si€ osoby pracujgce na stanowiskach obstugi klientéw w kanatach Social Media,
zapewniajgce najwyzszg jakoS¢ obstugi oraz doSwiadczenia klienta w kontakcie z
markg,majgce wptyw na wizerunek firmy i na procesy sprzedazowe. To, co wyrdznia te forme
kontaktu to tzw. relacja “jeden do wielu uzytkownikéw” a nie tylko “jeden do jednego”.



Przyktadowo publikowane w mediach spotecznoSciowych posty trafiajg do wielu odbiorcéw, a
nie jak w przypadku kontaktu bezpoSredniego z klientem - tylko do jednego.

18) Kategoria XVIII — Customer Experience Sales Support / Data and Analysis Support. O
nominacje w tej kategorii mogg starac si€ osoby pracujgce na stanowiskach Analityka, Biznes
Analityka, Specjalisty Backoffice, ktorych celem jest wspieranie dziatdéw sprzedazy i Customer
Experience w realizacji biezgcych zadah.

19) Kategoria XIX — Innowacje w dziedzinie sprzedazy. O nominacje w tej kategorii moze stara¢
sie pracownik lub zespét z dowolnej branzy w oparciu o przygotowany i wdroZzony dowolny
projekt, model lub system, ktéry znaczgco i w sposdb innowacyjny przyczynit sie do sukcesu
zespotu sprzedazy i firmy, w istotny sposéb wplyngt na optymalizacje procesow
sprzedazowychi 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 dzialu sprzedazy lub inna innowacja i
optymalizacja, ktéra miata wplyw na wzrost efektywnoSci sprzedazy, obstugi klientéw,
redukcje kosztéw i budowanie satysfakcji klientow.

20) Kategoria XX — Trener:

a. Subkategoria I: Sprzedazy. O nominacje w tej subkategorii moze staraC sie kazdy
trener, specjalista HR zatrudniony w firmie oraz trener z zewne€trznej firmy
szkoleniowej lub reprezentujgcy instytucje edukacyjng np. uczelni€ specjalizujgcy sie
w szkoleniach dla zespotéw sprzedazowych i marketingowych firm, ktéry
przeprowadzit szkolenia wplywajgce na osiggane wyniki sprzedazowe, poprawe
obstugi i satysfakcji klientow.

b. Subkategoria Il: Customer Experience. O nominacj€ w tej subkategorii mogg stara¢
sie osoby pracujgce na stanowiskach Trenera, Coacha, Specjalisty ds. Jako$ci, HR
Business Partnera, ktérych celem jest podnoszenie kompetencji pracownikow,
zajmujgcych sie obstugg klientdw. Zespoty, ktére prowadzg szkolenia merytoryczne i
miegkkie, monitorujg jako$¢ obstugi i dostarczajg rozwigzania, majgce na celu ciggle
jej doskonalenie. Poza tym dostarczajg systemy motywacyjne, wplywajgce
pozytywnie na rotacje i zadowolenie pracownikéw Customer Experience.



Kategorie sektorowe:

Kategorie sektorowe

Kategorie Indywidualne Kategorie Menadzerskie Kategorie Dyrektorskie

Menedzer Zespotu
Sprzedazy
Ubezpieczen

Dyrektor Sprzedazy
Ubezpieczen

Agent Ubezpieczeniowy

Menedzer Zespotu Sprzedazy w

Banku Dyrektor Sprzedazy w Banku

Doradca Klienta w Banku

1)

2)

3)

4)

Kategoria XXI - Agent Ubezpieczeniowy. O nominacje w tej kategorii moze staraC sie
przedstawiciel firmy ubezpieczeniowej, brokera lub agent ubezpieczeniowy zajmujgcy sie
sprzedazg polis ubezpieczeniowych, ktory osiggnagt wyniki znacznie przekraczajgce Srednie
wyniki innych agentéw w firmie, posiada osiggniecia w budowaniu wartosci i doSwiadczen
klientédw poprzez wykorzystanie proceséw sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w
obszarze komunikacji, edukacji i promocji.

Kategoria XXIl - Menedzer Zespotu Sprzedazy Ubezpieczen. O nominacje w tej kategorii
moze sie staraC menedzer firmy ubezpieczeniowej lub brokera piastujgcy stanowisko
kierownicze w strukturze organizacyjnej w ktdrej wystepujg dwa lub wiecej szczeble
zarzgdzania sprzedazg. Moze to byC kierownik sprzedazy, szef sprzedazy, kierownik regionu,
itp., majgcy nad sobg dyrektora dziatu sprzedazy raportujgcego do zarzgdu lub Prezesa Firmy,
ktéry 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 menedzerdw sprzedazy w rankingach reprezentowanej firmy, posiada
osiggniecia w budowaniu wartosci i doswiadczen klientéw poprzez wykorzystanie proceséw
sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w obszarze komunikacji, edukacji i promocji.

Kategoria XXIII - Dyrektor Sprzedazy Ubezpieczen. O nominacje w tej kategorii moze stara¢
sie dyrektor dziatu sprzedazy firmy ubezpieczeniowej lub brokera bedgcy w randze cztonka
zarzgdu lub raportujgcy bezpoSrednio do zarzadu lub Prezesa Firmy oraz piastujgcy
stanowisko o dwupoziomowym szczeblu zarzgdzania, do ktérego raportujg inni
Menedzerowie Sprzedazy, ktory przez ostatni rok wykazat sie wzrostem sprzedazy, udziatow
w rynku, zdobyciem nowych klientéw i konsekwentnie przez ten okres byt jednym z
najlepszych dyrektorow sprzedazy w rankingach reprezentowanej firmy, posiada osiggni€cia
w budowaniu wartoSci i doSwiadczen klientéw poprzez wykorzystanie proceséw
sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w obszarze komunikacji, edukacji i promocji.

Kategoria XXIV - Doradca Klienta w Banku lub instytucji zajmujgcej sie sprzedazg ustug
bankowych i finansowych. O nominacje w tej kategorii moze stara€ sie pracownik banku lub
doradca finansowy.

Moze to byC doradca klienta, zajmujgcy si€ bezpoSrednig obstugg klientéow lub sprzedazg
ustug bankowych i finansowych, ktéry osiggnat wyniki znacznie przekraczajgce Srednie wyniki
innych doradcow w firmie, posiada osiggniecia w budowaniu wartosci i doSwiadczen
klientow poprzez wykorzystanie proceséw sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w
obszarze komunikacji, edukacji i promociji.



5)

6)

Kategoria XXV - Menedzer Zespolu Sprzedazy w Banku lub instytucji zajmujgcej sie
sprzedazg ustug bankowych i finansowych. O nominacje w tej kategorii moze sig staraC
menedzer banku lub doradca finansowy zajmujgcy sie bezposrednig obstugg klientow lub
sprzedazg ustug bankowych i finansowych, ktéry piastuje stanowisko kierownicze w
strukturze, w ktorej wystepujg dwa lub wiecej szczeble zarzgdzania sprzedaza.

Moze to byC kierownik sprzedazy, szef sprzedazy, kierownik regionu, itp., majgcy nad sobg
dyrektora dziatu sprzedazy raportujgcego do zarzgdu lub Prezesa Firmy, ktory 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

menedzerow sprzedazy w rankingach reprezentowanej firmy, posiada osiggniecia w
budowaniu wartoSci i doSwiadczen klientdw poprzez wykorzystanie procesow
sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w obszarze komunikacji, edukacji i promocji.

Kategoria XXVI - Dyrektor Sprzedazy w Banku. O nominacje w tej kategorii moze starac sie
dyrektor sprzedazy banku lub instytucji zajmujgcej si€ sprzedazg ustug bankowych i
finansowych, bedgcy w randze cztonka zarzgdu lub raportujgcy bezpo$rednio lub poSrednio
do zarzgdu Ilub Prezesa Firmy. Moze to by¢ dyrektor piastujgcy stanowisko o
dwupoziomowym szczeblu zarzgdzania, do ktérego raportujg inni Menedzerowie Sprzedazy,
ktoéry 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 dyrektoréw sprzedazy w rankingach reprezentowanej firmy, posiada
osiggniecia w budowaniu wartosci i doSwiadczeh klientéw poprzez wykorzystanie procesow
sprzedazowych i obstugi klienta oraz dziatan w obszarze komunikacji, edukacji i promocji.

Kategorie konkursu wymienione w Par. Il pkt 1 od | do XX sg otwarte dla przedstawicieli
dziatéw wspierajgcych lub odpowiadajgcych za sprzedaz i obstuge klienta niezaleznie od
branzy oraz od stazu pracy w danej firmie i spetniajgcych kryteria nominacji opisane dla danej
kategorii. W zaleznoSci od wybranej kategorii kandydatami mogg byC zaréwno najmfodsi
stazem przedstawiciele dziatléw sprzedazy, do$wiadczeni pracownicy dziatdw sprzedazy i
dziatéw obstugi klienta, Key Account Managerowie kluczowych klientéw lub odpowiedzialni za
mate i Srednie firmy, agenci ubezpieczeniowi, pracownicy sektora bankowego, menedzerowie
i dyrektorzy sprzedazy, cale zespoly sprzedaZzowe, osoby zajmujgce sie sprzedazg
e-commerce, B2B lub sprzedazg bezpo$rednig oraz trenerzy zajmujgcy si€ tg tematykg w
codziennej pracy zawodowe;j.

Kategorie konkursu wymienione w Par. Il pkt 1 od XX do XXVI sg kategoriami sektorowymi
dedykowanymi tylko dla przedstawicieli odpowiednich szczebli firm ubezpieczeniowych i
bankéw.



W konkursie mogg bra¢ udziat réwniez firmy, ktére dziatajg w sektorze outsourcingu sit
sprzedazy, kampanii sprzedazowych itd. Pracownicy takich firm dziatajg na rzecz innych
podmiotéw — swoich klientéw. W takich przypadkach firma outsourcingowa musi uzyska¢ od
firmy, na rzecz ktérej Swiadczy ustugi outsourcingowe pisemng akceptacje wykorzystania
danych, wynikéw etc. uzytych do wypetnienia formularza zgloszeniowego PNSA. Dopuszczone
jest wspdlne zgtoszenie do konkursu wraz z klientem.

Kazdy z kandydatow ze swoim projektem lub projektami moze zostac zgtoszony do jednej lub
kilku kategorii konkursu, w ktérej chce by€ oceniany. Kazda firma moze zglosi¢ do konkursu
dowolng liczbe kandydatow, z roznymi projektami do kilku kategorii konkursowych. Firma i
kandydat biorg petng odpowiedzialnoSC za wybdr kategorii, gdzie zostanie przestane
zgloszenie. W przypadku watpliwo$ci, Organizator konkursu po przestaniu pisemnego
zapytania, nie pdzniej niz do daty zakonczenia przyjmowania zgloszeh, moze udzieli¢
odpowiedzi dotyczgcej najbardziej odpowiedniej dla przedstawionego kandydata kategorii
konkursowe;j.

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

Sedziowie i Kapituta Sedziowska PNSA majg prawo do podjecia decyzji o nieprzyznaniu tytutu
laureata i wyrdznien w przypadku niespetniania kryteriéw konkursu na odpowiednim
poziomie w danej kategorii.

Dodatkowo Kapituta Sedziowska PNSA przyznaje w danej edycji konkursu nagrode specjalng
laureata i wyréznienia w dodatkowej kategorii SUPERSPRZEDAWCA, ktdre to wyrdznienia sg
najwyzszym ukoronowaniem osiggnie¢ w sprzedazy w Polsce. Tytut laureata lub wyréznienie
mogg otrzymac tylko wybrani przez Sedzidw laureaci konkursu danej edycji na podstawie
oceny osiggnie¢ kandydata i uzyskanych punktéw podczas etapu IV - prezentacje finalistow.
Kandydatow w tej specjalnej kategorii zglaszajg wraz z uzasadnieniem przedstawiciele
Kapituly Sedziowskiej a wybdr nagrodzonych jest ustalany na podstawie glosowania, w ktérym
biorg udziat tylko przedstawiciele Kapituly Sedziowskiej pod nadzorem Doradcy
Merytorycznego, Organizatora i Kancelarii Prawne;j.



Proces przyjmowania zgtoszen konkursowych

Przyjmowanie zgloszen do konkursu jest 2 stopniowe: (krok 1) rejestracja, (krok 2) logowanie
oraz umieszczenie Formularzy Zgtoszeniowych indywidualnie przez kazdego z uczestnikéw
(wraz z mozliwoscig dodania zatgcznikéw)

Krok 1 —rejestracja kandydatow:

a. Przedstawiciel firmy dokonuje rejestracji kandydatéw poprzez wypetnienie
dokumentu ,Deklaracja zgloszenia dla firm” i przestanie go na adres mailowy:
biuro@pnsa.pl.

b. Na podstawie otrzymanego dokumentu jest wystawiana faktura.

Po zaksiegowaniu na rachunku bankowym PNSA dokonanej optaty za udziat w
konkursie Organizator utworzy konta uczestnikéw z danej firmy na platformie
Qalcwise.

d. Linki rejestracyjne do kont uczestnikdw zostang wystane na adresy mailowe

kandydatéw podane w dokumencie ,Deklaracja firmy”

3. Krok 2: rejestracja konta i umieszczenie dokumentow:

a. Kandydat po kliknieciu w link rejestracyjny przenoszony jest na stroneg, gdzie ustala
hasto do swojego konta.

b. Po zalogowaniu kandydat umieszcza swoéj Formularz Zgloszeniowy oraz Zaswiadczenie
0 Zgodnosci Danych podpisane przez przetozonego oraz dodatkowe zalgczniki w
zakladce ,Zgloszenie”. Podpisane ZaSwiadczenie o zgodno$ci danych oznacza
potwierdzenie, Ze przedstawione w zgtoszeniu dane sg prawdziwe i rzetelne.

W przypadku zgloszen do wiecej niz jednej z kategorii nalezy powtdrzy¢ kroki opisane w
punktach 2 i 3 powyzZe;.

Organizator nie dopuszcza zgtaszania kandydatow przez firmeg, ktéra jest sponsorem konkursu.

Nadestane zgloszenia bedg oceniane przez Zespoly Sedzidw pod katem profesjonalnego
wypetnienia Formularza Zgloszeniowego. Przy weryfikacji dokumentéw zgltoszeniowych pod
katem oceny osiggniec¢ kandydata bedg brane pod uwage m.in. takie czynniki jak rzetelno$c¢
przedstawionych danych, wiarygodno$¢ ich zrédta, kompleksowo$¢ danych pozwalajgcych
oceni¢ wszelkie mozliwe aspekty osiggnietego sukcesu i wynikdw sprzedazowych,
przedstawione porownania z najlepszymi praktykami rynkowymi, jako$¢ otrzymanych
referencji, aspekt etyczny prowadzonych dziatan udowodniony przez kandydata, pokazane
innowacje oraz praca zespotowa. Kandydaci podczas prezentacji oceny osiggni€¢ powinni sie
postugiwa¢ wszelkimi miernikami efektywno$ci adekwatnymi dla danej branzy, rodzaju
projektu oraz w odniesieniu do wybrane] kategorii konkursowej. Tylko od podmiotu
zgtaszajgcego oraz kandydatow zaleze¢ bedzie sposdb, w jaki potwierdzg swoje osiggni€cia.
Powinny to by¢ dokumenty wiarygodne, mozliwe do zweryfikowania przez sedziéw w oparciu
o dostepne zrédta rynkowe. Kapituta Sedziowska i Zespoty Sedzidw zachowujg sobie prawo
do weryfikacji przekazanych danych zgtoszeniowych pod kgtem ich wiarygodnosci.


mailto:biuro@pnsa.pl

10.

11.

»Deklaracja uczestnictwa w konkursie” podpisana przez Przedstawiciela Firmy jest
réwnoznaczna z wyrazeniem zgody przez firme na wykorzystywanie nazwy firmy oraz imienia
i nazwiska kandydatéw w materiatach informacyjno-marketingowych PNSA.

Opfata rejestracyjna za udziat w konkursie wynosi 950 zt + 23% VAT i jest opfatg jednorazowg,
niezalezng od liczby zgtoszonych kandydatéw z danej firmy.

Optata zgloszeniowa za kazdego uczestnika zgtoszonego przez firme.
a. Zgtoszenia w terminie do 31 lipca 2025 roku — 3150 zt + 23% VAT
b. Zgloszenia w terminie od 1 sierpnia 2025 roku — 3350 z} + 23% VAT
c. Optaty dla mikro przedsi€biorstw zatrudniajgcych < 10 os6b z obrotami <2 milionéw
EUR rocznych obrotéw mogg by¢ pomniejszone przez Organizatora na podstawie
ztozonych pisemnych wnioskéw o dodatkowy rabat.

PlatnoSci za rejestracje i zgloszenia nalezy dokona¢ na rachunek PNSA 09 1910 1048 2212
0130 1078 0001 podajgc w tytule nazwe firmy oraz numer faktury wystawionej przez
Organizatora.

Przedstawiciele Doradcy merytorycznego firmy Kearney Sp. z 0.0. majg prawo dokonywac
oceny formalnej przestanych zgloszen pod kgtem zgodnoSci z regulaminem na podstawie
niestatystycznej préby. Organizator konkursu ma obowigzek sprawdzi¢ nadestane zgloszenia
pod katem podpiséw Przedstawiciela Firmy oraz Kandydata.

IV. Zasady obrad Kapituly Sedziowskiej i Zespotéw Sedziowskich oraz przyznawania nagrod

1.

Nad pracami Zespotdw Sedziowskich czuwaé bedzie Kapituta Sedziowska odpowiedzialna z
ramienia Organizatora za prawidtowy, zgodny z regulaminem przebieg prac s€dziéw oraz
wybdr laureatéw konkursu oraz oséb wyréznionych.

Okres kadencji Kapituly Sedziowskiej wynosi 12 miesiecy (od marca do lutego roku
kolejnego), a Zespotow Sedziowskich 6 miesiecy (od 1 lipca do 31 grudnia danego roku).
Kandydatow na sedzidw proponujg wraz z pisemnym uzasadnieniem Organizatorzy konkursu,
a akceptuje Kapituta Sedziowska wiekszo$cig gloséw. Kapituta Sedziowska ma prawo przed
podjeciem decyzji do przeprowadzenia rozmowy z kandydatem na sedziego.

Cztonkiem Kapituly Sedziowskiej oraz Zespotéow Sedziowskich mogg by¢ osoby spetniajgce
najwyzsze standardy etyczne i merytoryczne. Sedziami tworzgcymi Zespot Sedziowski PNSA
sg specjaliSci i praktycy w zakresie zarzgdzania, sprzedazy, HR, szkolen oraz pracownicy
naukowi, wybrani i przeszkoleni przez PNSA. Kapituta Sedziowska ma prawo do zawieszenia
sedziego lub wykluczenia z grona sedzidw w przypadku stwierdzenia konfliktu interesdéw,
dziatan nie etycznych lub naruszajgcych regulamin konkursu oraz w przypadku
nieuczestniczenia 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 zgloszenia konkursowe zostang ocenione przez Zespoty Sedziowskie w ramach
sktadéw sedziowskich dla poszczegdlnych kategorii konkursowych wedtug kryteridow
przyporzadkowanych kazdej kategorii.

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

Kazdy z sedziéw i przedstawicieli Kapituty Sedziowskiej przed rozpoczeciem prac zostanie
zaprzysiezony na okolicznoS¢ 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.

Zaprzysi€zenie skladane bedzie wobec petnigcej funkcje Patrona PNSA Kancelarii Prawnej,
ktéra za posrednictwem Biura PNSA wySle sedziom tekst zaprzysiezenia w formie
elektronicznej. Sedziowie zobowigzani sg do odestania drogg mailowg zaakceptowanego
tekstu zaprzysi€zenia lub odestania podpisanego dokumentu w terminie 5 (pi€ciu) dni
roboczych od daty jego otrzymania listem zwyklym na adres siedziby Zarzgdu PNSA, ul.
Ekologiczna 16/28. 02-798 Warszawa. Zaprzysi€Zenie staje sie skuteczne z dniem pisemnego
potwierdzenia przez Organizatora otrzymania tekstu zaprzysi€zenia. Brak podpisanego
zaprzysi€zenia wyklucza z prac Zespotow Sedziowskich lub Kapituty Sedziowskiej.

Organizator konkursu w trakcie trwania konkursu na dany rok:

a. Powota sktad Kapituty Sedziowskiej na kolejny rok;

b. Ustali i zatwierdzi skfad sedzidw znajdujgcych sie w Komisji Sedziowskiej konkursu w
danym roku oraz nada lub odnowi ,,Certyfikat Sedziego Cztonka Komisji Sedziowskiej
PNSA”;

c. Dokona podziatu sedzidw na Zespoty Sedziowskie oraz przydzieli im nadestane
zgtoszenia kandydatéw do oceny;

d. Ustali harmonogram szkolen, prac i spotkan Kapituly Sedziowskiej i Zespotéw
Sedziowskich w danym roku.

10. Proces oceny prac przebiega w nast€pujgcych pi€ciu etapach:

a. Etap | — wstepna ocena formalna zgtoszeh na podstawie niestatystycznej préby
dokonana przez Doradce Merytorycznego konkursu, firme Kearney Sp. z 0.0.

b. Etap ll-ocenaon-line nadestanych zgtoszeh konkursowych przez Zespoty Sedziowskie;

c. Etap Il — posiedzenie Kapituly Sedziowskiej potwierdzajgce wybor finalistow
konkursu w poszczegdlnych kategoriach;

d. Etap IV - prezentacje finalistow przed Zespotami Sedziowskimi i wybdr laureatéw oraz
0sbéb wyrdznionych;

e. Etap V — posiedzenie Kapituly Sedziowskiej potwierdzajgce wybor laureatow i oséb
wyrdznionych w poszczegdlnych kategoriach konkursu oraz przyznajgce tytut laureata
i wyréznienia w kategorii SUPERSPRZEDAWCA.



11. W Etapie Il prace poszczegoélnych kandydatow bedg sprawdzane przez Zespoty Sedzidw na
podstawie ustalonego przez Organizatora harmonogramu.

12. Kazdy z sedziéw dokonuje niezaleznej oceny kandydata na podstawie otrzymanego kompletu
dokumentow zgtoszeniowych. Sedzia dokonujgcy oceny robi to samodzielnie, umieszczajgc w
systemie on-line wypetniony Formularz Oceny Kandydatéw, wystawiajgc oceny oraz wpisujgc
swoje komentarze bez mozliwo$ci konsultacji z innymi sedziami z Zespotu Sedziowskiego
oceniajgcymi kandydatéw w danej kategorii. Tylko Organizator i Kapituta Sedziowska znajg
sktady powotanych Zespotéw Sedziowskich do oceny Il etapu.

13. Skala ocen uzywana przez se€dzidw podczas oceny kandydatéw dla poszczegdlnych kryteriow
podlegajgcych ocenie jest nastepujgca:

Punktacja Ocena sedziego

Nisko (0-24) e Zgloszenie nie odpowiada lub nie do kofhca odpowiada opisowi

danej kategorii konkursowe;j.

Zgtoszenie zawiera odpowiedzi tylko na wybrane pytania.

Osiggniecia kandydata opisane sg sporadycznie, bez dokumentacji wynikdw
lub/i przyktadéw

Srednio (25-49) e Zgloszenie odpowiada opisowi danej kategorii konkursowej.
Zgloszenie zawiera odpowiedzi na cze$¢ pytan.

Opis osiggnie¢ kandydata zawiera czeSciowo dokumentacje wynikow i
przykladéw.

Dobrze (50-74) Zgtoszenie w cato$ci odpowiada opisowi danej kategorii konkursowej.
Zgtoszenie zawiera odpowiedzi na wigkszoSC pytan wraz z uzasadnieniem.

Opis osiggniec kandydata zawiera dokumentacje wynikow i przyktadow.

Bardzo dobrze (75-100) Zgtoszenie w catoSci odpowiada opisowi danej kategorii konkursowe;.
Zgtoszenie zawiera obszerne odpowiedzi na wszystkie pytania wraz z
dokfadnym uzasadnieniem.

e Opis osiggniec kandydata zawiera petng dokumentacje wynikow i
przykladéw.

14. W ramach Etapu lll, po wypetnieniu Formularzy Oceny Kandydata przez wszystkie Zespoly
Sedziowskie, Kapituta Sedziowska dokonuje podsumowania ocen wszystkich kandydatow w
danej kategorii. Na wspdlnym posiedzeniu Kapituly Sedziowskiej potwierdzeni sg finaliSci
poszczegdlnych kategorii oraz ich liczba.

15. 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 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 za$ pozostaly czas
jest przeznaczony dla sedzidow na zadawanie pytan dodatkowych.

16. Brak stawiennictwa kandydata w wyznaczonym drogg mailowg dniu i niedokonanie
prezentacji przed Komisjg Sedziowskg w etapie IV dyskwalifikuje kandydata z dalszego
uczestnictwa w ocenie przez Zespoty Sedziowskie. Zgtoszenia takich kandydatéw nie bedag



17.

18.

19.

20.

21.

22.

brane pod uwage przy wyborze laureatow i oséb wyréznionych w danej kategorii.

W przypadku zdarzen losowych i pisemnego usprawiedliwienia nieobecnosci kandydata,
ktére otrzymane bedzie przez Organizatora na wskazany adres mailowy nie pdzniej niz 48
godzin przed wyznaczonym terminem przestuchania, Kapituta Sedziowska moze wyznaczy¢
termin dodatkowy. Termin ten bedzie wyznaczany tylko w przypadkach wyjgtkowych, kiedy
jest mozliwoS¢ przestuchania wszystkich kandydatow w bliskim okresie czasowym a sklad
sedziowski nie bedzie si€ znaczgco réznit od skladu oceniajgcego pozostatych kandydatow. W
celu zachowania najwyzszych standardéw oceny decyzja Kapituly Sedziowskiej jest
ostatecznai nie podlega odwotaniu zaréwno ze strony kandydata, firmy zglaszajgcej jak i
Organizatora.

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

Zespdt Sedziowski po zakonhczeniu kazdej prezentacji i sesji pytah dokonuje oceny kandydata
w przygotowanych Formularzach Oceny Kandydata, ktére to Formularze sg nast€pnie
zbierane przez Organizatora a wyniki rejestrowane do zestawienia podsumowujgcego wyniki
kohcowe w danej kategorii. Po zakonczeniu wszystkich prezentacji Zespdt Sedziowski
rozpoczyna dyskusje nad kandydatami wstepnie typujgc ewentualnych Laureatéw i osoby
Wyréznione. W kolejnym kroku Organizator przedstawia podsumowanie zawierajgce
catkowitg liczbe przyznanych punktéw przez wszystkich sedziow dla kazdego z finalistéw. Na
podstawie punktéw oraz dyskusji, Zespdt Sedziowski glosujgc podejmuje decyzje o
ewentualnym przyznaniu tytutu laureata i/lub maksymalnie dwdch wyréznien w danej
kategorii wpisujgc odpowiednie uzasadnienia do Arkusza Podsumowania wynikéw Kategorii
zawierajgcego zestawienie ocen koncowych wszystkich kandydatéw oraz uzasadnienia
przyznania tytutdw laureata i wyrdznien.

W indywidualnych jednostkowych przypadkach Zespot Sedziowski ma mozliwosé
zawnioskowania do Kapituly Sedziowskiej o przyznanie dodatkowych wyréznien w danej
kategorii ponad limit dwoch wyrdznien. Wniosek taki powinien zosta¢ poparty wraz z
umotywowaniem przez cztonka Kapituly Sedziowskiej uczestniczgcego w posiedzeniu Zespotu
Sedziowskiego

Sedziowie lub przedstawiciel Kapituly Sedziowskiej mogg po zakohczeniu prezentacji oraz
sesji pytan do kandydatow udzieli¢ informacji zwrotnej zgodnie z przyjetymi standardami,
podkre$lajgc co szczegdlnie im sie podobato w wybranych ocenianych kategoriach oraz
ewentualnie jakie obszary mogg wymagac u kandydata dalszego rozwoju.

Na pisemng prosbe kandydata lub firmy zgtaszajgcej, Organizator moze udzieli¢ pisemnej
informacji zwrotnej dotyczgcej ocen uzyskanych na Il etapie (wszyscy uczestnicy) lub podczas
IV etapu (tylko finalici). Informacja zwrotna przedstawia oceny uzyskane przez kandydatow w
podziale na poszczegdlne kryteria i przypisany stopieh oceny w przedziale nisko, $rednio,
dobrze i bardzo dobrze wraz z ewentualnym podsumowaniem uwag od sedziéw. Informacje
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24.

25.

26.

27.
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31.

zwrotne mogg by¢ udostepniane dopiero po zakonczeniu konkursu i zakofAczeniu uroczystej
gali.

Sedziom nie wolno kopiowaC Formularzy Ocen Kandydata oraz Arkusza Podsumowania
Wynikéw Kategorii ani zabieraC ich ze sobg. Kandydaci po kazdej prezentacji zobowigzani sg
do zabrania z Sali wszystkich materiatéw informacyjnych i reklamowych wykorzystywanych
przez kandydata w trakcie prezentacji.

W Etapie V Organizator wraz z Kapitutg Sedziowskg dokonujg zestawienia wynikow,
laureatow i wyrdznieh w poszczegélnych kategoriach. Oceny Zespotdw Sedziowskich mogag
by¢ ponownie wykorzystywane tylko w przypadku stwierdzenia remisu w danej kategorii,
braku uzasadnien lub innych stwierdzonych rozbieznoSci.

Nagrodg dla laureatéw w kazdej kategorii oraz w kategorii SUPERSPRZEDAWCY sg statuetki
PNSA a dla wyrdznionych dyplomy, ktére zostang wre€czone na uroczystej gali
podsumowujgcej dang edycje konkursu.

Cztonkowie Kapituly Sedziowskiej, Zespotéw Sedziowskich, Doradcy Merytorycznego oraz
Patrona PNSA podczas pracy se€dziow i do czasu ogtoszenia wynikéw konkursu nie mogag
udzielaC zadnych wywiaddw czy przekazywaé informacji dotyczgcych konkursu osobom
trzecim.

Sedzia nie moze ocenia€ prac zgtoszonych przez firmy lub osoby, z ktérymi jest zwigzany bgdz
wspotpracowat w ostatnich dwdéch latach lub zaistnieje stwierdzony inny konflikt interesow.
Kazdy z sedzidw przed rozpocz€ciem oceny prac na podstawie listy firm, jakie reprezentujg
kandydaci zgloszeni do konkursu oraz nazwisk kandydatéw, zgtasza taki fakt pisemnie Kapitule
Sedziowskiej. Niezgloszenie 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 niezgtoszenia konfliktu intereséw podlega
odpowiedzialnosci cywilno-prawne;j.

Sedzia po zakonczeniu kazdej edycji konkursu PNSA ma obowigzek przesta¢ do Organizatora
oraz Kapituty Sedziowskiej swoje uwagi i rekomendacje zwigzane z organizacjg, przebiegiem i
regulaminem konkursu wraz z propozycjami i uzasadnieniem proponowanych zmian
usprawniajgcych caty proces.

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

Decyzje Kapituty Sedziowskiej sg ostateczne i nie podlegajg odwotaniu.

W sytuacjach nieobjetych Regulaminem Konkursu PNSA rozstrzyga Kapituta Sedziowska.



32. Organizator konkursu zastrzega sobie prawo do rejestrowania przebiegu przestuchan
kandydatéw w formie elektronicznej za pomocg kamery lub urzgdzenia rejestrujgcego.
Materiaty te mogg by¢ wykorzystanie tylko wewnetrznie przez Kapitute Sedziowskq i
Organizatora w celu nadzoru nad przebiegiem konkursu i catego procesu oceny.

33. W terminie do 22 grudnia 2025 r. na stronie internetowej www.pnsa.pl w zaktadce
AktualnoSci zostanie umieszczona lista finalistbw PNSA w poszczegdlnych kategoriach.
Finalisci konkursu dostang zaproszenia na uroczystg galg, ktéra odbedzie 26 stycznia 2026 .,
podczas ktérej nastgpi oficjalne ogtoszenie wynikéw konkursu.

34. Imiona i nazwiska finalistow, laureatow i oséb wyrdznionych w poszczegdlnych kategoriach
mogg byC¢ wykorzystywane przez PNSA w ramach akcji informacyjnych i promocyjnych
konkursu.

35. PNSA przyznaje kazdej z firm majgcych swoich finalistow prawo do uzywania w swoich
materiatach informacyjnych i promocyjnych znaku , Finalista XVII edycji konkursu PNSA” oraz
kazdej z firm majgcych laureatdéw i wyréznionych w danej kategorii prawo do uzywania w
swoich materiatach informacyjnych i promocyjnych znaku ,Laureat kategorii w XVII edycji
konkursu PNSA”, ,Wyrdzniony w kategorii w XVII edycji konkursu PNSA” lub
,SUPERSPRZEDAWCA w XVII edycji konkursu PNSA”. Kazda z firm, finalista lub laureat, ktéry
postanowi wykorzystywa¢ znak lub informacje prasowe na temat konkursu PNSA musi
uprzednio uzyskaC pisemng zgode Organizatora i akceptacje przygotowanych wewnetrznych i
zewnetrznych materiatéw informacyjnych lub promocyjnych.

V. Zasady oceny zgtoszonych kandydatow
1. Weryfikacja dopasowania zgloszenia do wytycznych konkursu oraz opisu danej kategorii.

SPELNIANIE KRYTERIOW KONKURSU

Punktacja Ocena sedziego

Nisko (0-24) e Zgloszenie nie odpowiada lub nie do kofca odpowiada opisowi
danej kategorii konkursowej.

Zgtoszenie zawiera odpowiedzi na niewiele pytan.

Osiggniecia kandydata opisane sg sporadycznie, bez dokumentacji
wynikow lub/i przyktadow.

Srednio (25-49) e Zgloszenie odpowiada opisowi danej kategorii konkursowe;j.
Zgtoszenie zawiera odpowiedzi tylko na cze$¢ pytan.

e  Opis osiggnie¢ kandydata zawiera czeSciowo dokumentacje wynikow i
przyktadow.

Dobrze (50-74) o Zgloszenie w catoSci odpowiada opisowi danej kategorii konkursowe;j.
Zgtoszenie zawiera odpowiedzi na wiekszoS$¢ pytah wraz
z uzasadnieniem.

e  Opis osiggnieC kandydata zawiera dokumentacje wynikow i
przyktadow.

Bardzo dobrze (75-100) e Zgloszenie w cato$ci odpowiada opisowi danej kategorii konkursowe;.
Zgloszenie zawiera obszerne odpowiedzi na wszystkie pytania wraz
z uzasadnieniem.

e Opis osiggnie¢ kandydata zawiera petng dokumentacje wynikow i
przyktadow.



http://www.pnsa.pl/

2. W zaleznosSci od kategorii ocena kandydatow, ich dokonan oraz zgloszonych projektéw przez
sedziéw w trakcie Etapu Il (Ocena nadestanych zgloszen) bedzie odbywata si€ przy uzyciu

nastepujgcych 7 kryteriow:

Wagi dla kategorii Wagi dla kategorii Wasi dla
. »Zespot »lnnowacje w g .
Kryterium oceny N . wszystkich
. Sprzedazy” oraz Dziedzinie
przestanych zgtoszen Etap Il 3 . pozostalych
»Zespot Sprzedazy ..
kategorii
Obstugi Klienta” §
Profesjonalne podej$cie do sprzedazy 15% 15% 20%
P b i 5t ied
raca zespotowa i wspdtpraca miedzy 20% 10% 10%
pracownikami
Angazowanie interesariuszy 5% 5% 10%
Kreatywno$¢ i innowacyjno$¢é 15% 25% 15%
Etyka postepowania 20% 20% 20%
Osiggane Wyniki 25% 25% 25%
Razem kategorie Etap Il 100% 100% 100%

Dla poszczegdlnych kryteriéw oceny nadestanych zgloszen przyjmuje si€ nastepujgce zasady oceny i

punktacji przez Zespoty Sedziowskie:

NAJLEPSZE PRAKTYKI W SPRZEDAZY

Punktacja

Ocena sedziego

Nisko (0-24)

Kandydat w matym stopniu wykazuje zrozumienie roli profesjonalnej
sprzedazy i obstugi klienta.

Starania kandydata w celu zrozumienia potrzeb klienta oraz
budowania wartoSci nie sg widoczne lub sg niezbyt dobrze

opisane.

Kandydat przedstawia niewiele dowoddw na przestrzeganie wymogow
firmy zwigzanych z zapewnieniem wysokiej jakoS$ci ustug, budowania
wartoSci, poprawy proceséw sprzedazowych i obstugi klienta, statego
wzrostu sprzedazy i satysfakcji klientow oraz poprawy zysku.

Srednio (25-49)

Kandydat w $Srednim stopniu wykazuje zrozumienie roli profesjonalnej
sprzedazy i obstugi klienta.

Starania kandydata w celu zrozumienia potrzeb klienta oraz
budowania warto$ci w pewnym stopniu sg widoczne i

opisane.

Kandydat spetnia niektdre z wymogdw firmy zwigzanych z
zapewnieniem wysokiej jakosci ustug, budowania wartoSci, poprawy

procesow sprzedazowych i obstugi klienta, statlego wzrostu sprzedazy
i satysfakcji klientow oraz poprawy zysku.




Dobrze (50-74) o Kandydat w duzym stopniu wykazuje zrozumienie roli profesjonalne;j
sprzedazy i obstugi klienta.

® Potrzeby klientéw sg ogdlnie rozumiane i poddawane analizie, co
jest udokumentowane przyktadami budowania wartoSci.

e Kandydat spetnia wigkszo$¢ z wymogodw firmy zwigzanych z
zapewnieniem wysokiej jakoSci ustug, budowania warto$ci, poprawy
procesow sprzedazowych i obstugi klienta, statego wzrostu sprzedazy i
satysfakcji klientdw oraz poprawy zysku.

Bardzo dobrze (75-100) o Kandydat w petni wykazuje zrozumienie roli profesjonalnej sprzedazy i
obstugi klienta, co jest udokumentowane przyktadami.

e Potrzeby klientéw sg w petni rozumiane i poddawane analizie, co
jest udokumentowane przyktadami oraz konsekwentnym
budowaniem wartoSci.

e Kandydat w petni spetnia wymogi firmy zwigzane z zapewnieniem
wysokiej jako$ci ustug, budowania wartoS$ci, poprawy proceséw
sprzedazowych i obstugi klienta, statego wzrostu sprzedazy i satysfakgji
klientéw oraz poprawy zysku.

PRACA ZESPOL.OWA | WSPOL.PRACA POMIEDZY
PRACOWNIKAMI

Punktacja Ocena sedziego

Nisko (0-24) e Kandydat w niewielkim stopniu wykazuje zrozumienie pracy
zespotowe]j w organizacji i jej wykorzystania w celu poprawy proceséw
sprzedazy i obstugi klienta.

e Nie przywigzuje wagi do wymiany informacji w zespole (np.
dotyczacych klientéw, projektéw, negocjacji, realizacji celéw
zespotowych, obstugi i satysfakcji klientow, etc.).

e Nie przywigzuje wagi do otrzymywania informacji zwrotnych
oraz przekazywania wspétpracownikom wzajemnego feedbacku.

Srednio (25-49) e Kandydat wykazuje pewne zrozumienie pracy zespotowej w organizacji
i jej wykorzystania w celu poprawy proceséw sprzedazy i obstugi
klienta.

e Informacje w zespole (np. dotyczgcych klientdéw, projektéw, negocjaciji,
realizacji celéw zespotowych, obstugi i satysfakcji klientéw, etc.) sg
raczej przekazywane.

® Rozumie ide€ otrzymywania informacji zwrotnych oraz przekazywania

wspotpracownikom wzajemnego feedbacku, ale niezbyt czesto go
stosuje.

Dobrze (50-74) e Kandydat dobrze rozumie rol€ pracy zespotowej w organizacji
podajgc przykfady wplywajgce na poprawe proceséw sprzedazy i
obstugi klienta.

e Informacje w zespole (np. dotyczgcych klientéw, projektéw, negocjacji,
realizacji celow zespotowych, obstugi i satysfakcji klientdw, etc.) sg
przekazywane. Kandydat sam wychodzi z inicjatywg w przekazywaniu
informacji.

e Podaje przykfady otrzymywania informacji zwrotnych oraz zna zasady
udzielania konstruktywnego feedbacku i go stosuje.

Bardzo dobrze (75-100) e Kandydat bardzo dobrze rozumie role pracy zespotowej w organizacji
wykorzystujac jg w celu poprawy proceséw sprzedazy i obstugi
klienta.

e Informacje w zespole (np. dotyczgcych klientéw, projektéw, negocjacji,
realizacji celow zespotowych, obstugi i satysfakcji klientdw, etc.) sg na
biezgco przekazywane, a wszystkie kwestie wyjadniane. Kandydat sam
wychodzi z inicjatywg w przekazywaniu informacji i zacheca do tego
innych.

® Dobrze zna zasady udzielania konstruktywnego feedbacku; bardzo




czesto prosi o feedback i sam go réwniez czesto udziela.




ANGAZOWANIE INTERESARIUSZY

Punktacja

Ocena sedziego

Nisko (0-24)

Firma kandydata reaktywnie prowadzi dziatania na rzecz
interesariuszy (osoby, ktdre nie sg bezpo$rednio zaangazowane

w projekt, ale sg zainteresowane jego pozytywnym wynikiem: np.
wspotpracownicy, udziatowcy, klienci, dostawcy, spoteczno$ci lokalne),
ale sg to dziatania dorazne, w odpowiedzi na pojawiajgce sie
problemy i nie stanowig polityki firmy.

Kandydat nie widzi relacji takich dziatan z realizacjg swoich zadan i ich
wplywu na procesy sprzedazy i obstugi klienta.

Srednio (25-49)

Firma kandydata podjeta pewne zorganizowane starania na

rzecz niektérych grup interesariuszy (osoby, ktére nie sg
bezposrednio

zaangaZzowane w projekt, ale sg zainteresowane jego
pozytywnym wynikiem: np. wspotpracownicy, udziatowcy, klienci,
dostawcy, spotecznosci lokalne).

Kandydat wykazat swoje poparcie dla tych staran i ich wptyw na
procesy sprzedazy i obstugi klienta.

Dobrze (50-74)

Firma kandydata podjefa zorganizowane i dtugofalowe

dziatania majgce na celu partnerskie angazowanie

interesariuszy wokot

wspdlnego celu jakim jest sukces firmy, poprawa $wiadczonych ustug i
satysfakcji klientow (osoby, ktére nie sg bezposSrednio zaangazowane
w projekt, ale sg zainteresowane jego pozytywnym wynikiem: np.
wspotpracownicy, udziatowcy, klienci, dostawcy, spotecznosci lokalne).
Kandydat wykazat poparcie dla tych dziatah i w nich aktywnie
uczestniczyt podajgc przyktady ich wplywu na procesy sprzedazy

i

obstugi klienta.

Bardzo dobrze (75-100)

Politykg firmy kandydata jest partnerskie angazowanie

interesariuszy wokot wspdlnego celu jakim jest sukces firmy,

poprawa $wiadczonych ustug i satysfakcji klientdw (osoby, ktdre nie

sg bezposrednio zaangazowane w projekt, ale sg zainteresowane
jego pozytywnym wynikiem: np. wspétpracownicy, udziatowcy,
klienci, dostawcy,

spotecznosci lokalne).

Kandydat rozumie te dziatania i zzaangazowaniem postepuje zgodnie z
tg politykg, co przekfada si€ na jego widoczne efekty w pracy oraz ich
wplyw na procesy sprzedazy i obstugi klienta.




KREATYWNOSC |
INNOWACYINOSC

Punktacja

Ocena sedziego

Nisko (0-24)

Kandydat nie wykazuje inicjatywy w zakresie wymyslania usprawnien
i nowych rozwigzan w celu zwiekszenia sprzedazy, poprawy obstugi i
satysfakcji klientow.

Kandydat wykorzystuje innowacyjne i kreatywne pomysty innych tylko
w sytuacjach, gdy pojawiajg si€ problemy.

Srednio (25-49)

Kandydat usprawnia standardowe zadania lub/ i znajduje nowe
sposoby wykorzystania dotychczasowych rozwigzah w zakresie
zwiekszenia sprzedazy, poprawy obstugi i satysfakcji klientow.
Wykorzystuje czasami innowacyjne i kreatywne wiasne oraz innych
pomysty w celu zwiekszenia sprzedazy i utrzymania Klienta.

Dobrze (50-74)

Kandydat przedstawia nowatorskie pomysty w celu zdobycia rynku i
zwiekszenia sprzedazy, poprawy obstugi i satysfakcji klientéw.
Wykorzystuje stale innowacyjne i kreatywne wtasne pomysty w celu
zwiekszenia sprzedazy, poprawy obstugi i satysfakcji klientéw, co jest
udokumentowane przykfadami.

Bardzo dobrze (75-100)

Kandydat przedstawia catoSciowe nowatorskie rozwigzania w

celu zdobycia rynku i zwigkszenia sprzedazy konsekwentnie

dazgc do poprawy proceséw sprzedazy, obstugii budowania
satysfakcji klientow.

Zacheca innych do wykorzystywania nowatorskich rozwigzan w celu
zwigkszenia sprzedazy, poprawy obstugi i satysfakcji klientow, co jest
udokumentowane przykfadami.

ETYKA POSTEPOWANIA

Punktacja

Ocena sedziego

Nisko (0-24)

Kandydat wykazuje gotowo$¢ dziatania w obrebie wybranych
elementéw branzowych i etycznych standardéow
postepowania wynikajgcych z jego profes;ji.

Nie sg widoczne dziatania w obszarze odpowiedzialnoSci
biznesowej, etycznych zasad sprzedazy i obstugi klienta.

Srednio (25-49)

Kandydat dziata w obrebie branzowych i etycznych standardéw
postepowania wynikajgcych z jego profes;ji.

Podano przyktady dziatania w obszarze odpowiedzialnoSci biznesowe;j,
etycznych zasad sprzedazy i obstugi klienta. Kandydat stara si€ nie
dopuszczaC€ do Swiadomego wprowadzania klientow w btad.

Dobrze (50-74)

Kandydat wykazuje przywigzanie do wartos$ci branzowych i
etycznych przestrzegajgc wymogdw oraz ogdlnie przyjetych
standarddw danej branzy.

Ma silng pozycje w ustanawianiu etycznych standardéw
postepowania w obszarze odpowiedzialnoSci biznesowej, zasad
sprzedazy i obstugi klienta, dajgc przyktad wspétpracownikom, co jest
udokumentowane

przyktadami.

Bardzo dobrze (75-100)

Kandydat wykazuje przywigzanie do wartos$ci branzowych i etycznych
przestrzegajgc i przekraczajgc wymogi oraz ogdlnie przyjete standardy
danej branzy.

Ustanawia etyczne standardy postepowania w obszarze
odpowiedzialnoSci biznesowej, etyczne zasady sprzedazy i obstugi
klienta, dajgc przyktad wspdtpracownikom, co jest

udokumentowane przyktadami i ma przetozenie na wyniki

sprzedazy i satysfakcji
klientow.




OSIAGNIETE WYNIKI

W przypadku oceny przestanych zgloszen przez Zespoly Sedziowskie na Il i IV etapie w zakresie
kryterium ,,Osiggniete Wyniki”, ocenie w XVII edycji konkursu PNSA poddawane sg wytacznie wyniki
uzyskane w roku 2024. Nie ma znaczenia, czy obejmujg one wyniki za caty rok, czy dotyczg wynikéw
projektéw prowadzonych jedynie w cze€Sci roku 2023. Sedziowie mogg odnie$¢ te wyniki do okresow
poprzednich- np. roku 2022, oraz czesSci roku 2024 i punktowaC dodatkowo utrzymanie trendu.
Sedziowie w swojej ocenie powinni tez uwzgledniaC efekt bazy (niskiej bgdz wysokiej) oraz poziom
osigganych wynikéw na tle catej firmy, konkurentéw czy tez benchmarkéw rynkowych odpowiednio
podnoszgc lub obnizajgc swojg ocene dla tego kryterium.

Punktacja Ocena sedziego
Nisko (0-24) e Kandydat czeSciowo udokumentowat wyniki sprzedazowe i obstugi
klienta spetniajgce zatozenia i standardy danej firmy i
branzy.
Srednio (25-49) e Kandydat osigga udokumentowane, dobre wyniki spetniajgce zatozenia

i standardy danej firmy i branzy.
e Dbaointeresy klientéw, dajgc firmie biznesowe mozliwosci
na akceptowalnym poziomie.

Dobrze (50-74) e Kandydat konsekwentnie osigga udokumentowane, dobre wyniki
sprzedazowe i obstugi klienta spetniajgce zatozenia i standardy
danej firmy i branzy, ktére sg udokumentowane przyktadami.

e Kandydat podaje przyktady dziatan i wskaznikow zwigzanych z
poziomem obstugi klientdw i ich satysfakgiji.

e Dbaointeresy klientéw, dajgc firmie biznesowe mozliwosci na
przysztosc.

Bardzo dobrze (75-100) e Kandydat konsekwentnie osigga bardzo wysokie wyniki sprzedazowe i
obstugi klienta przekraczajgce zatozenia i standardy danej firmy i
branzy, ktére sg bardzo dobrze udokumentowane przyktadami.

e Kandydat jest osobiScie zaangazowany i przedstawit wysokie
wskazniki zwigzane z poziomem obstugi klientéw i ich satysfakcji.

e Dbaointeresy klientéw, dajgc firmie duze, biznesowe mozliwosci na
przysztosc.
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2. W trakcie Etapu IV (Prezentacje Finalistow) bedzie odbywata si€ przy uzyciu nastepujgcych 9

kryteriow:
Wagi dla Wagidla
Kryterium oceny zawarto$ci prezentaciji i . i Wagi dla
L kategorii ,,Zesp6t kategorii wszystkich
aplikacji Etap IV .
Sprzedazy” oraz  ,Innowacje pozostatyc
»Zespot w h kategorii
Obstugi Dziedzinie
Klienta” Sprzedazy
Profesjonalne podejScie do sprzedazy 10% 10% 15%
Praca zespotowa i wspétpraca miedzy pracownikami 15% 5% 5%
Angazowanie interesariuszy 5% 5% 5%
Kreatywno$¢ i innowacyjno$¢ 5% 15% 5%
Etyka postepowania 15% 15% 15%
Osiggane Wyniki 15% 15% 15%
Razem zawarto$¢ prezentacji: 65% 65% 65%
Kryterium oceny sposobu
przeprowadzenia Waga Waga Waga
prezentacji
Forma, sposdb, uzyte narzedzia i czas prezentac;ji 15% 15% 15%
Osobisty leadership, umiejetno$¢ prezentacji i
argumentowania 20% 20% 20%
Razem sposdb i przeprowadzenie prezentaciji: 35% 35% 35%
Razem kategorie Etap IV: 100% 100% 100%

3. Dlakryteridw oceny sposobu prowadzenia prezentacji przyjmuje si€ naste€pujgce zasady oceny

i punktacji przez Zespoty Sedziowskie:




FORMA, SPOSOB, UZYTE NARZEDZIA | CZAS PREZENTACII

Punktacja

Ocena sedziego

Nisko (0-24)

Prezentacja w niepetny sposdb wykorzystujgca jedng z dostepnych
form przekazu (np. prezentacja PowerPoint, wydruki, prébki,
materiaty drukowane, flipchart, katalogi, materialy prasowe, inne).
Przekazane informacje wymagajg wielu dodatkowych pytan

lub komentarzy.

Przekroczony zostat zakladany czas prezentaciji.

Prezentacja zostata przedstawiona cz€Sciowo i przegadana.

Srednio (25-49)

Prezentacja wykorzystujgca jedng z dostepnych form przekazu
(np. prezentacja PowerPoint, wydruki, prébki, materiaty
drukowane, flipchart, katalogi, materiaty prasowe, inne).
Przekazane informacje w cz€$ci wymagajg dodatkowych pytanh
lub komentarzy.

Przekroczony zostat zakladany czas prezentac;ji.

Prezentacja nie zostala przedstawiona w catoSci.

Dobrze (50-74)

Prezentacja wykorzystujgca minimum dwie z dostepnych form
przekazu (np. prezentacja PowerPoint, wydruki, prébki,
materiaty drukowane, flipchart, katalogi, materiaty prasowe,
inne).

Informacje przekazane zostaty w jasny i czytelny sposdb.
Uczestnik wykorzystat w cato$ci zakladany czas prezentaciji.

Bardzo dobrze (75-100)

Prezentacja wykorzystujgca kilka réznych z dostepnych form
przekazu (np. prezentacja PowerPoint, wydruki, prébki, materiaty
drukowane, flipchart, katalogi, materialy prasowe, inne).
Prezentacja byta zwi€zta i czytelna w zakresie tresci i przekazu.
Uczestnik wykorzystat w catosSci zakladany czas prezentacji.

UMIE) ETNOSC PREZENTACIJI | ARGUMENTOWANIA

Punktacja

Ocena sedziego

Nisko (0-24)

Uczestnik opanowat umiejetnosci prezentacyjne w

stopniu podstawowym.

Odpowiada tylko na zadawane pytania, nie angazuje audytorium
w trakcie prezentacji.

Srednio (25-49)

Uczestnik opanowat umiejetnosci prezentacyjne.
Odpowiadajgc na zadawane pytania wykazuje sie wiedzg z
omawianej dziedziny angazujgc audytorium w trakcie
prezentacji.

Potrafi argumentowac, wykorzystujgc przyktady sprzedazowe.
Wykazuje zaangaZzowanie podczas omawianego tematu.

Dobrze (50-74)

Uczestnik ma wysoki poziom umiejetnosci prezentacyjnych

i argumentowania.

Odpowiadajgc na zadawane pytania swobodnie porusza sie w
omawianej dziedzinie, wzbudzajgc zaciekawienie audytorium

w trakcie prezentacji.

Potrafi argumentowac i broni¢ wlasnego zdania uzywajgc w tym celu
wielu przyktadéw sprzedazowych.

Wykazuje duze zaangazowanie podczas omawianego tematu.




Bardzo dobrze (75-100) e Uczestnik ma bardzo wysoki poziom umiejetno$ci prezentacyjnych

i argumentowania.

e Odpowiadajgc na zadawane pytania, swobodnie prowadzi
dyskusje, komunikujgc sie w przystepny i ciekawy dla audytorium
sposob.

e Uzywa wszechstronnych argumentéw odnoszgc sie do wielu
przyktadéw z danej dziedziny, ale tez z innych branz.

e W trakcie prezentacji wida¢ silng motywacje, zaangazowanie i pasje.

VI. Harmonogram konkursu

VII.

1.

Rejestracja kandydatéw do poszczegdlnych kategorii konkursu —od 5 maja do korca dnia 5
grudnia 2025 r.

Umieszczenie kompletnego Formularza Zgloszeniowego w wersji elektronicznej do konca
dnia 5 grudnia 2025 r. i ZaSwiadczenia o ZgodnoSci Danych podpisanego przez przetozonego
kandydata.

Weryfikacja przestanych Formularzy Zgtoszeniowych oraz dokumentéw pod wzgledem
zgodnoSci z wymogami formalnymi do korica dnia 5 grudnia 2025 r.

W terminie od 6 do 20 grudnia 2025 r. Zespoly Sedziowskie dokonajg niezaleznej oceny
nadestanych zgloszeh pod wzgledem merytorycznym przy uwzglednieniu wymogéw
formalnych zawartych w Regulaminie Konkursu PNSA oraz wskazg finalistdw konkursu PNSA.
W terminie do 22 grudnia 2025 r. imiona i nazwiska finalistdw zostang ogtoszone na stronie
www.pnsa.pl. w zaktadce Aktualno$ci.

Prezentacje finalistdw przed Zespotami Sedziowskimi przeprowadzane bedg online w
terminie 2 - 16 stycznia 2026 roku.

Zamkniecie obrad Kapituty Sedziowskiej i Zespotow Sedziowskich oraz wybor laureatow i oséb
wyroznionych konkursu nastgpi w dn. 17 stycznia 2026 roku.

Oficjalne ogloszenie wynikow bedzie miato miejsce w trakcie uroczystej gali PNSA, ktéra
odbedzie sie 26 stycznia 2026 roku.

Informacje dodatkowe

1.

Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany Regulaminu Konkursu PNSA oraz
harmonogramu w trakcie trwania konkursu, o czym bezzwlocznie poinformuje podmioty
zglaszajgce umieszczajgc nowq jego wersje na stronie PNSA.

Organizator nie zwraca zadnych zgtoszen i materiatéw nadestanych na konkurs.

Wszystkie materialy nadestane przez kandydatéow po zakohczeniu konkursu zostang
komisyjnie zniszczone przez licencjonowang, wyspecjalizowang firme. Jedynie nagrania z
przebiegu przestuchan finalistow bedg zarchiwizowane w siedzibie Organizatora.

W konkursie nie mogg bra¢ udziatu kandydaci, ktérzy reprezentujg podmioty w stanie
upadtosci.

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

Organizatorzy nie ponoszg odpowiedzialno$ci za ustugi Swiadczone 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


http://www.pnsa.pl/

potrzeb Konkursu PNSA, w tym na ich publikacje oraz nagrywanie przestuchanh i wystgpien
podczas gali w przypadku, gdy zostane finalistg, laureatem lub osobg wyrdézniong w
konkursie, oraz na ich przetwarzanie (w tym udostepnianie innym podmiotom) dla realizacji
celédw PNSA, w tym celdw marketingowych, zgodnie z art. 2 i art. 3 rozporzadzenia
Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2016/679 z dnia 27 kwietnia 2016 r. w sprawie ochrony
0s6b fizycznych w zwigzku z przetwarzaniem danych osobowych i w sprawie swobodnego
przeptywu takich danych oraz ustawg z dnia 10 maja 2018 o ochronie danych osobowych /
Dz. U. 2018 poz. 100, a takze na publikacje mojego wizerunku w przypadku gdy zostane
finalistg konkursu, laureatem lub osobg wyrézniong w konkursie”.

Administratorem danych osobowych bedzie Organizator konkursu tj. PNSA spotka z o.0.,
adres: ul. Ekologiczna 16/28. 02-798 Warszawa. Kazdy uczestnik ma prawo dostepu do treSci
swoich danych oraz ich poprawiania na warunkach okres$lonych 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 piszgc na adres e-mail biuro@pnsa.pl

Zatgczniki:
1. Deklaracja zgtoszenia dla firmy
2. Formularz zgloszeniowy kandydata
3. Zaswiadczenie o zgodnoSci danych
4. Zgoda na przetwarzanie danych osobowych
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