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ANEXA nr. 2 la Ordin comun privind aprobarea metodologiei de elaborare, validare,
aprobare si gestionare a standardelor ocupationale

STANDARD OCUPATIONAL

SECTIUNEA A - CERINTELE PIETEI MUNCII

1. Denumirea ocupatiei si codul COR

Agent de vanzari directe (produse financiar-bancare), cod COR 331105

2. Denumirea tradusa a ocupatiei (En):

Direct Sales Agent (financial banking products)

3. Activititi si competente

3.1 Activitati specifice ocupatiei

Identifica potentiali clienti / prospecteaza piata

Stabileste si organizeaza intalniri cu potentialii clienti

Ofera consultanta financiara

Asigura respectarea politicilor financiare

Analizeaza performanta financiard a clientului / societatii comerciale careia se
adreseaza

Gestioneaza riscurile financiare

Ofera sprijin pentru efectuarea unor calcule financiare

Ofera sprijin pentru crearea si formarea dosarelor necesare pentru achizitionarea
creditelor sau serviciilor financiare

Analizeaza portofoliul de clienti

Identifica nevoile de dezvoltare financiara si investitionala ale clientilor
Creeaza planuri financiare pentru clienti

Interpreteaza situatiile financiare

Informeaza despre noi oportunitdti de dezvoltare financiara si achizitie credite /
servicii bancare in portofoliul de clienti

Mentine si incurajeaza relatia de business cu portofoliul de clienti

Se informeaza si participa la actiuni de formare si educare in domeniul finaciar-
bancar

Tine legatura cu managerii si cu departamentele inplicate direct in procesul de
vanzare directd

Acorda asistenta 1n vanzarea produsului;

Negociaza anumite caracteristici ale produselor, in functie de tipul de client
Stabileste necesitatile consumatorilor tinta;

Determina gradul de eligibilitate a consumatorilor tinta




3.2 Competente
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25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.

Analizeaza tendintele de pe pietele financiare

Gestioneaza riscurile financiare

Gestioneaza tranzactiile financiare

Ofera consiliere in ceea ce priveste gestionarea riscului

Revizuieste portofolii investitionale

Ofera consultanta financiara

Urmareste dezvoltarea societatii

Aplica competente de comunicare in domeniul tehnic

Ofera consiliere in ceea ce priveste achizitionarea creditelor si serviciilor financiare

. Stabileste nevoile clientilor

. Obtine informatii financiare

. Ofera informatii despre produse financiare

. Ofera servicii financiare

. Ofera consiliere in ceea ce priveste achizitionarea creditelor si serviciilor financiare
. Intervieveaza solicitantii de imprumuturi bancare sau servicii financiare

. Comunica cu clientii

. Informeaza cu privire la ratele dobanzilor

. Comunica si adapteaza informatia in functie de tipologia comportamentala a clientului
. Protejeaza interesele clientului

. Organizeaza si planifica activitatea

. Culege si prelucreaza informatii specifice tranzactiilor financiare

. Promoveaza servicii si produse financiare

. Intocmeste documentatia necesara

. Relationeaza cu departamentele direct implicate pentru aprobarea creditului sau

serviciului bancar ales de catre client

Monitorizeaza portofoliul de clienti

Analizeaza planuri de afaceri

Examineaza documente specifice dosarelor necesare in procesul de vanzare directa
Sintetizeaza informatii financiare

Se informeaza cu privire la legislatia specifica creditarii bancare

Dezvolta relatia cu portofoliul de clienti

Tine legatura cu managerii

Respecta standardele companiei

4. Niveluri de calificare:

4.1. Nivelul de calificare conform Cadrului National al Calificarilor (CNC) .

4.2. Nivelul de referintd conform Cadrului European al Calificarilor (EQF) .

NN

4.3. Nivelul educational corespondent, conform ISCED - 2011 (cod program educational)

5. Acces la alta/alte ocupatie/ocupatii cuprinsa/ cuprinse in COR

Acces la ocupatie/ocupatii de acelasi nivel de calificare, conform CNC, pe baza
de experienta/recunoastere de competente

Nu este cazul




6. Informatii suplimentare

Ocupatia Agent de vanzari directe (produse financiar-bancare) presupune un complex de
activitati si proceduri sistematice ce au ca rezultat final vanzarea directd a produselor si
serviciilor institutiei. Aceastd ocupatie, pentru care sunt necesare studii medii, presupune
vanzarea In mod activ a produselor financiar-bancare, prin contactarea directa a potentialilor
clienti si sustinerea de prezentari cu un dinamism deosebit, fie la locul de munca al acestora,

la domiciliu, in magazine, fie chiar pe strada sau in alte locuri publice.1

SECTIUNEA B - CERINTE PENTRU EDUCATIE SI FORMARE PROFESIONALA

1. Informatii despre programul de educatie si formare profesionala

1.1. Cerinte specifice de acces la program
1.1.1. Competente si deprinderi necesare accesului la program:

Nu este cazul

1.1.2. Conditii minime de acces la program, raportate la nivelul de studii:

Niveluri de studii:

o (invitimant liceal, firi diplomi de bacalaureat |

e Inviatimant superior cu diploma de master

1.1.3. Alte studii necesare:

Nu este cazul

1.1.4. Cerinte speciale:

Nu este cazul




2. Descrierea programului de educatie si formare profesionala

2.1. Durata totala, nr. ore

1080

360

720

din care:

teorie,

practica.

2.2. Planul de pregatire (anexa nr. 1 la prezentul standard ocupational )

2.3. Programa de pregatire teoretica si practica (anexa nr. 2 la prezentul standard

ocupational)

2.4. Echipamente/utilaje/programe software etc. necesare pregatirii teoretice si practice

Calculatoare, tablete, laptopuri, tabla, camera de luat vederi, video-proiector, flipchart,
literatura de specialitate, studii.

2.5. Cerinte privind nivelul minim de calificare si experienta profesionala pentru
formatori si instructori/preparatori formare

Formatorii vor fi specialisti cu minim 5 ani experienta in vanzari directe, absolventi de
invatamant superior diploma de licenta, vor prezenta certificat de absolvire pentru
ocupatia “formator” sau echivalent, conform legislatiei si vor demonstra cd au experienta
de sustinere cursuri de formare profesionala de cel putin un an.

2.6. Cerinte privind nivelul minim de calificare si experienta profesionala pentru
evaluatorii de competente profesionale

este cazul).

Evaluatorii din comisiile de examinare detin certificat de evaluator de competente
profesionale, experientd in domeniul standardului de minim 3 ani, alte certificari (daca




3.

Informatii referitoare la procesul de elaborare, verificare, validare, avizare si aprobare a
standardului ocupational:

3.1. Realizare:

3.2.

3.3.

34.

3.5.

Initiator/Autori — Institutul Bancar Romén
COMSA Alin, SAVU Emanuela Mihaela
Data elaborarii: 09 04.2021 - 19.06.2021

Verificare profesionala:
Specialist/Institutia de profil: KATONA Levente; POPESCU Georgina
Data verificarii 14 - 15.06.2021

Avizare:

Asociatie profesionald/Institutie de reglementare/Institutie de profil Asociatia Romana a
Béncilor
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Validare documentatie:
Comitet sectorial/semnatari: Comitetul Sectorial Activitati Financiare, Bancare, de Asigurari
Data validarii: 26.07.2021

Aprobare:
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Anexa Nr. 1 la standardul ocupational




PLAN DE PREGATIRE

Competenta
dobandita

Modul

Nr. ore
teorie

Nr.
ore
practica

Analizeaza tendintele de pe pietele
financiare

Gestioneaza riscurile financiare
Gestioneaza tranzactiile financiare
Ofera consiliere 1n ceea ce priveste
gestionarea riscului

Revizuieste portofolii investitionale

Piata financiara / Risc
financiar

70

140

Ofera consultanta financiara
Urmareste dezvoltarea societatii
Aplica competente de comunicare in
domeniul tehnic

Oferda consiliere in ceea ce priveste
achizitionarea creditelor si serviciilor
financiare

Consultanta financiara

60

120

Stabileste nevoile clientilor

Obtine informatii financiare

Ofera informatii despre produse
financiare

Ofera servicii financiare

Oferda consiliere in ceea ce priveste
achizitionarea creditelor si serviciilor
financiare

Intervieveaza solicitantii de
imprumuturi bancare sau servicii
financiare

Vanzarea bazata de
identificarea nevoilor
clientului

80

160

Comunica cu clientii

Informeaza cu privire la ratele
dobanzilor

Comunica si adapteaza informatia n
functie de tipologia comportamentala
a clientului

Protejeaza interesele clientului
Respecta standardele companiei

Se informeaza cu privire la legislatia
specifica creditarii bancare

Comunicarea eficienta si
conformitatea in vinzarea
directa

70

140

Organizeaza si planifica activitatea
Culege si prelucreaza informatii
specifice tranzactiilor financiare
Promoveaza servicii si produse
financiare

Intocmeste documentatia necesari

Organizarea si planificarea
activitatii de vanzari directe

80

160




Relationeaza cu departamentele direct
implicate pentru aprobarea creditului
sau serviciului bancar ales de catre
client

Monitorizeaza portofoliul de clienti
Analizeaza planuri de afaceri
Examineaza documente specifice
dosarelor necesare in procesul de
vanzare directa

Sintetizeaza informatii financiare

Se informeaza cu privire la legislatia
specifica creditarii bancare

Dezvolta relatia cu portofoliul de
clienti

Tine legatura cu managerii

Respecta standardele companiei

TOTAL ORE

360

720

TOTAL GENERAL

1080




PROGRAMA DE PREGATIRE

Anexa Nr. 2
la standardul ocupational

TEORETICA SI PRACTICA
Nr. MODUL DISCIPLINA CONTINUT METODE/ MIJLOACE CRITERII DE NR. ORE
crt. TEMATIC FORME DE DE EVALUARE
DESFASURA | INSTRUIRE,
RE MATERIAL TEORIE | PRACT
E DE ICA
INVATARE
1 2 3 4 5 6 7 8 9
1 Piata 1.1.Piete Piata financiara Teorie Suport de Cunoasterea si definirea a 35 70
financiara / | financiare Procesul de analiza curs conceptului de piata
Risc financiara. Culegerea si | Prezentare Prezentare financiara.
financiar intepretarea Discutii PPT Capacitatea de a identifica
informatiilor si datelor | deschise Laptop si analiza date si informatii
financiare. Video- financiare.
Echilibrul financiar pe proiector Capacitatea interpretare a
temen mediu si lung. Flipchart, unui raport venituri /
Castiguri financiare markere. chltuileli. Determinarea
versus cheltuieli. P capacitatii de rambursare.
. e Practica Laptop o .
Analiza capacitatii de Aplicatii Citirea s1 interpretarea
’ plicatii de g e s
rambursare. L coditiilor de eligibilitate
. .. | Analiza finantare / ’
Previziunea financiara. . .
. . . aplicatii creditare
Identificarea riscului de .
specifice

indatorare.
Conditii eligibilitate
finaciara




1.2. Risc Ce este riscul finaciar | Teorie Prezentare Definirea termenului de risc 35 70
financiar Procesul de PPT financiar
determinare a riscului. | Prezentare Laptop Cunoasterea elemetelor
Tipuri de risc finaciar: | Discutie libera | Video- care influenteaza riscul
deteriorarea proiector financiar.
economiilor / Flipchart, Cunosterea tipurilor de risc
investitiilor markere financiar
cresterea platilor Cunoasterea tipurilor de
aferente contractelor Practica Analiza produse finaciare care pot
(valoarea rambursarii) evolutiei prodece un risc financiar.
Elemente care Studiu de caz: | unui credit Cunoasterea strategiilor de
influenteaza riscul: Aparitia de consum evitarea a riscului finaciar.
cost si rentabilitate fenomenul de | pe o perioada | Definirea conceptelor de
independenta finaciard | inflatie si de 10 ani inflatie si deflatie
Inflatie si depflatie deflatie
Consultanta | 2.1. Vanzarea | Conditiile vanzarii Teorie Prezentare Cunostinte privind 60 120
financiara consultativa consultative. PPT conditiile vanzarii
- Ascultarea Prezentare Laptop consultative.
activa Impartirea pe | Video- Cunostinte privind
- Tipuri de clienti | grupe de proiector abilitatea de a contrui un
/ tipuri de invatare + Flipchart, dialog in relatia cu clientul.
comportamente | expunerea markere Tipuri de clienti —
/ tipuri de concluziilor negocierea in functie de
negociere tipul de client.
Pasii procesului de Cunoasterea pasilor
vanzare. specifici in vanzarea
- Prospectare Practica Studiu de caz | consultativa (prospectare,
- Stabilirea unei — procesul de | abordare, negociere,
intalniri Brainstormig | vanzare alegerea unei ofete, servicii
- Indentificarea Role play directa post vanzare). Integerea
nevoilor Dezbatere Feedback si | specificului fiecarui pas al
- Alegerea unei analizd a vanzarii.
oferte jocurilor de | Cunoasterea conditiilor

- Servicii post
vanzare

rol

ascultarii active.




Vanzarea
bazata de
identificarea
nevoilor
clientului

3.1 Relatia
directa cu
clientul

3.2 Etapele
negocierii

Strategii de Teorie Prezentare Cunostinte privind tipurile 35 80
determinarea a nevoilor PPT de intrebari folosite in
clientilor Prezentare Laptop determinarea nevoilor
- tipuri de Chestionar Video- clientilor
intrebari Impartirea pe | proiector
- tipuri de discurs | grupe de Flipchart, Cunoasterea si clasificarea
studiu + markere tipurilor de discurs in
Tehnici de convingere | expunere a vanzarea directa
Persuasiune concluziilor. Studii de caz:
Argumentare Analiza a Cunostinte despre metodele
Influentare Practica comportame | de convingere — influentare,
ntelor de argumentare si persuasiune.
Role play negociere — | Abilitatea de a construi un
Dezbatere proiectie film | discurs de vanzare
Brainstormig | tematic convingator.
Deschiderea discutiei Teorie Prezentare Intelegerea si urmarirea 45 80
de negociere / PPT pasilor de desfasurare a
Prezentare personald / | Prezentare Laptop negocieri.
Culegerea de informatii | Impartirea pe | Video- Cunoasterea obiectivului
relevante 1n relatia cu | grupe de proiector urmarit in fiecare etapa de
clientul / Determinare | studiu Flipchart, negociere.
nevoi specifice. markere
Practica
Chestionar — | Cunoasterea sistemelor de
Motivare si auto- Dezbatere determinarea | motivare si auto-motivare
motivare n vanzari Role play stilului
directe Brainstormig | propriu de
negociere
Feedback si
analiza a

jocurilor de
rol




Comunicare
a eficienta si
conformitate
a in vinzarea
directa

4.1 Conditiile
comunicarii
eficiente In
vanzari directe

4.2 Tipuri de
clienti / Tipuri
de
comportament
e ale clientilor
in vanzari
directe.
Comunicarea
si convingerea
in relatiile de
negociere si
vanzare cu
persoanele
dificile

Comunicarea si Teorie Prezentare Abilitati si cunoastinte n 35 70
relationarea spefica in PPT organizarea unui proces de
negocierea si vanzarea | Prezentare Laptop comunicare in negociere.
directa. Impartirea pe | Video- Cunoasterea asteptarilor si
Tipuri de comunicare | grupe de proiector temerilor generale ale

- verbal studiu + Flipchart, clientilor din vanzari

- non-verbal expunere markere directe.

- paralimbaj concluzii Cunoasterea legislatiei
Inteligenta emotionala aplicabile si a standardelor
in comunicare Practica Studiu de st politicilor institutiei

Role play caz:
Brainstorming | Influenta Intelegerea si
comportame | exemplificarea a ceea ce
ntelor non- inseamnad transmiterea unui
verbale in mesaj non-verbal, verbal
vanzarea sau paralingvistic
directa.
Delimitare
intre mesaj
paraligvistic
si cel verbal
Comportamentele unui | Teorie Prezentare Informatii despre 35 70
client dificil. PPT comportamentele clientilor
Comunicarea cu Prezentare Laptop dificili si despre felul in
clientii dificili Studiu la nivel | Video- care acestia pot fi convinsi

- dictator de grupe proiector in procesul de vanzare

- zgarcit Expunere a directa.

- nehotarat concluziilor Cunoasterea strategiilor de

- dezorganizat evitare si stingere a

Practica conflictelor in procesul de
comunicare.

Role paly Determinarea

Impartirea pe | Feedback si | comportamenteleor

grupe — debate | analiza a specifice ale fiecarui tip de

Pro si Contra
in abordarea

jocurilor de
rol

client dificil: dictator,




specifica
tipurilor de
clienti dificili

zgarcit, nehotarat,
dezorganizat.

Organizarea
si
planificarea
activitatii de
vanzari
directe

5.1 Urmarirea
obiectivelor

5.2 Diagrama
prioritdtilor

Activitatile importante
in vanzarile directe
- pregétirea
profesionala
- activitatea
continuud
- auto-motivare
- organizarea
informatiilor
- controlul
emotional
- controlul
discutiilor

Organizarea activitatii /
Time Management
Ziua de lucru a unui
agent de vanzari
directe

Controlul activitatii
Sistem de raportare a
activitatii

Evaluare si auto-
evaluare

Stabilirea activitatilor
in functie de target

Teorie

Prezentare
Recomandari
generale
Tips & Triks
Analiza a
sistemelor de
raportare a
activitatii

Practica

Observarea si
analiza
propriei
activitati
Dezbatere
Role play

Prezentare
PPT
Laptop
Video-
proiector
Flipchart,
markere

Sisteme de
raportate a
activitatii
Feedback si
analizd a
jocurilor de
rol

Agenda de
lucru

Cunoasterea activitatilor
importante in activitate de
vanzari directe

Informatii despre
organizarea activitatilor
recomandate 1n vanzare.
Cunoasterea sistemelor de
organizarea si planificare
electornica.

Abilitati de organizarea a
agendei de lucru. Abilitati
de control al discutilor si de
evitarea a “hotilor de timp”

Intelegerea importantei
auto-evaluarii.

Abilitati de organizare in
vederea atingerii
obiectivelor urmarite

35

80




Diagrama Eisenhower

accent pe
activitatile
importante in
vanzari directe
conditiile
actiunii de
delegare
eliminarea
activitatlor
neproductive

Teorie

Prezentare
Tips & Triks
in Time
Management

Practica
Dezbatere

Role play
Brainstorming

Prezentare
PPT
Laptop
Video-
proiector
Flipchart,
markere

Studiu de
caz:
Diferenta
dintre
activitate
importanta si
activitate
importanta si
urgenta

Cunoasterea diferentei
la cele importante si
urgente.

Cunoasterea diagramei
Eisenhower.

Abilitati si cunostinte in
prioritizarea activitatilor de
vanzari directe.

To do list

Organizarea agendei de
lucru

45

80




