Doradca ds. Sprzedazy
Produktow i Aplikacji

Doradca ds. Sprzedazy Produktéw i Aplikacji posiada wiedze z zakresu specjalistycznej
technologii (np. CAD) oraz zaawansowanych technik marketingowych potaczonych z wiedzg
ogdlna z zakresu potrzeb klientéw. Umiejetnosciami réwnie waznymi sg skutecznos¢ w
przekonywaniu podczas prezentacji rozwigzan informatycznych, umiejetnos¢ prezentacji oraz
reklamy.

Stanowisko to wymaga minimalnego doswiadczenia zawodowego udokumentowanego
czynng pracg w tym temacie na poziomie minimum 18 miesiecy. W przypadku niespetnienia
powyzszego warunku, kandydat moze przystgpi¢ do egzaminu, lecz w wyniku certyfikacji
uzyska jeden z nizszych stopni przed tytutem Doradcy ds. Sprzedazy Produktow i Aplikacji

Przeglad wykonywanych zadan

Doradca ds. Sprzedazy i Aplikacji, jako cztonek organizacji dostarczajacej produkty informatyczne
(sprzet, infrastrukture informatyczna, systemy zarzadzania bazami danych, systemy operacyjne,
systemy bezpieczenstwa, narzedzia konserwacji systemow oraz ustugi outsourcingowe) jest osobg
odpowiedzialng za prowadzenie dziatan promujacych okreslong linie produktowa.

Wspotpracuje z departamentem marketingu w zakresie okreslania odpowiednich strategii oraz planéw
dziatania, w tym promocji danego produktu czy aplikacji.

Zajmuje sie dostarczaniem aktualnych informacji dotyczacych dynamiki rynku i trendéw, stabych i
mocnych stron wtasnej oferty produktowej, dziatan konkurencji oraz potencjalnych partnerdw.
Definiuje i postepuje wediug okreslonych strategii sprzedazowych oraz wykorzystuje narzedzia
marketingowe do bardziej efektywnej promocji produktow.

Jest osobag wspierajaca, zaréowno na konwencjach grupowych jak i w indywidualnych rozmowach,
przedstawicieli handlowych, by mieli lepszg znajomos$¢ i umieli wskazan punkty sprzedazowe
dotyczace konkretnego produktu oraz umieli wskaza¢ pozytywne aspekty i mozliwosci wybranego
produktu.

Oparte na aktualnej i gtebokiej wiedzy rynkéw danego typu produktéw, przedstawia propozycje
zmian, sugeruje i projektuje nowe rozwigzania technologiczne lub przestawia plany faczenia i
integracji wtasnych produktéow z innymi produktami lub ustugami proponowanymi przez wtasna firme,
badz organizacje partnerskie.

Utrzymuje kontakty na szczeblu technicznym z innymi menedzerami produktéw oraz z ekspertami
architektury systemdw informacyjnych, sieciowych, utrzymujacych centra baz danych w organizacji,
etc.

Wspiera przedstawicieli handlowych oraz organizacje Klienta w okreslaniu mozliwosci usprawnien
biznesowych oraz przy prezentowaniu Klientom réznych propozycji projektowych.



Uczestniczy w grupie sprzedazowej poprzez dostarczanie jej szczegdtowych informacji o produkcie,
jej efektywnym wspieraniu konfiguracji Srodowiska pokazowego oraz przy prezentowaniu produktéw
potencjalnym Klientom. Dzieki znajomosci ofert konkurencyjnych produktéw efektywnie rozréznia
proponowane Klientom rozwigzania co jest pomocne w okreslaniu profilu Klienta okreslaniu jego
preferencji oraz zaangazowania.

W przypadku indywidualnych pokazdéw oferty produktowej, zbiera przyktadowe dane i wykorzystuje
je do zbudowania okreslonego, pilotazowego modelu nowego systemu. Rozwigzuje
nieskomplikowane, czesto wystepujace problemy zwigzane z uzytkowaniem konkurencyjnych
aplikacji poprzez inteligentne zastosowanie istniejacych wiasciwosci i funkcji programu, okresla
mozliwosci zastosowania tzw. obejs¢ dla kwestii krytycznych. W przypadku powaznych niedopasowan
okresla mozliwoséci potencjalnego wykorzystania dodatkowych narzedzi, czy wprowadzenia
niewielkich zmian projektowych w danym programie. W pozostalych przypadkach okresla
specyfikacje funkcjonalne dla wymaganych modyfikacji.

W oparciu o wiedze zwigzana z wystepowaniem typowych probleméw z funkcjonowaniem aplikacji,
przygotowuje propozycje standardowego, efektywnego wykorzystania produktu, wspotpracuje z
organizacjg Klienta w celu okreslenia wizji uproszczonych procedur i przeptywoéw informacyjnych.

Planuje oraz zarzadza efektywnym przeprowadzaniem sesji komunikacyjnych (réznego rodzaju
formalnych i nieformalnych spotkan, szkolen, prezentacji, burzy mézgoéw, etc.) pokazujac silne
zdolnosci relacyjne, nastawienie na realizacje celdw, umiejetnos¢ rozwigzywania probleméw oraz
doskonatg znajomos¢ technik komunikacji biznesowych.

W zaleznosci od rodzaju i zakresu okres$lonego produktu informatycznego, za ktéry ponosi
odpowiedzialno$¢, uczestniczy w projekcie w nastepujacy sposéb:

w przypadku relatywnie prostych produktow majacych niewielki wptyw na organizacje (np.
drukarka): ma pozwolenie prowadzenia autonomicznych dziatan, przeprowadzania instalacji,
wprowadzania ustawien, personalizacji produktu, szkolenia oraz przekazywania rozwigzan
wewnetrznym pracownikom dziatu IT w organizacji,

w przypadku bardzo skomplikowanych produktéow i systemoéw (np. systemy typu ERP), moze by¢ albo
cztonkiem duzej grupy projektowej lub osoba przekazujacq grupie pracownikdéw zajmujacych sie
implementacja produktu w danej organizacji potrzebne informacje o danym produkcie (sugerowany
zakres projektu, okreslenie naktadéw w projekcie, etc.)

Kluczowe umiejetnosci behawioralne

Rola Doradcy ds. Sprzedazy Produktdw i Aplikacji wymaga znajomosci ogélnych zagadnien
zwigzanych z technologiami informatycznymi, umiejetnosci komunikacji i efektywnej wspdtpracy z
Klientami, wspotpracownikami, uzytkownikami oraz kierownictwem organizacji.

Poswiecanie uwagi Klientowi, wspotpraca, umiejetnos¢ zbierania potrzebnych informacji oraz
wrazliwos$¢ organizacyjna i handlowa sq wymagane do dobrego i szybkiego rozumienia potrzeb
Klienta.

Zdolnosci analityczne i umiejetnosci poréwnywania dostepnych na rynku rozwigzan, poréwnania,
wyobraznia, aktywnos¢ sg wymagane do formutowania oraz zatwierdzania rozwigzan.

Zdolnos$¢ zwracania uwagi na szczegoty, logiczne myslenie, nastawienie na realizacje celdow, zdolnos¢
przystosowania sie do szybko zmieniajacych sie warunkéw, determinacja w realizacji podejmowanych
przez siebie dziatan, umiejetno$¢ budowania zespotu, zyskiwania zaufania wsréd pracownikow oraz
definiowania priorytetow jest rowniez jednym z kluczowych wymagan w celu efektywnego
przeprowadzania dziatan sprzedazowych oraz osiggania dobrych wynikow.
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