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1. REKOMENDACIA ZOSTAtA WYDANA UCHWALA RADY NR 9 Z DNIA 25.11.2020 R.

2. ANALIZA STANU SEKTORA Z PUNKTU WIDZENIA POTRZEB KOMPETENCYJNYCH, W TYM SZCZEGOtOWE
UZASADNIENIE DOTYCZACE PRZEDSTAWIONYCH REKOMENDACJI W PKT. 3.

Analiza stanu sektora z punktu widzenia potrzeb kompetencyjnych
Niektdére z wykorzystanych w niniejszej analizie zrodet danych siegajg okresu sprzed pandemii
COVID -19. Pomimo ogromnego wptywu pandemii na biezgce funkcjonowanie sektora, w zakresie
potrzeb kompetencyjnych mozna stwierdzi¢, ze jedynie zdynamizowata ona wystepujace wczesniej
procesy i zmienita ich priorytetyzacje. Powoduje to, ze w tym konkretnym zakresie aktualnos¢
stosowanych zrédet jest nadal wysoka, co umozliwia wykorzystanie ich w niniejszej analizie.
Sektor handlu obejmuje dziatalnosci polegajace na zakupie towardw w celu ich dalszej odsprzedazy,
realizowane przez przedsiebiorstwa handlowe oraz dziaty handlowe w firmach produkcyjnych i
ustugowych [IBE:2020]. Tak rozumiane dziatania handlowe przenikajg wszystkie dziaty i branze
gospodarki, przez co mozna go okresli¢ sektorem transwersalnym [Chton-Dominczak, A.
Zurawski:2017]. Handel jest jedna z najistotniejszych branz w catej gospodarce Polski. Najbardziej
aktualne dane GUS wskazuja, ze w roku 2018 udziat tego sektora w PKB wynidst 15,4%, zas w
wartosci dodanej brutto 17,6% [GUS: 2019].
W sukurs tym danym idg informacje podawane na temat zatrudnienia w handlu. Podaje sie, ze w
roku 2018 w sektorze tym pracowato az 25,6% wszystkich zatrudnionych w gospodarce narodowej
[GUS: 2019]. Dane GUS z lat 2010 — 2019 wskazywaty, ze zatrudnienie w sektorze handlu miato statg
tendencje wzrostowg, ktdra wyhamowata dopiero w roku 2019. W roku 2010 w handlu pracowato
2.183.020 osbb, w 2018 roku 2.370.700, zas w 2019 roku 2.360.900 oséb [GUS BDL: 2019].
Wskazany spadek zatrudnienia w handlu, nie byt jednak wynikiem braku pracownikdw na rynku, ale
braku pracownikéw o odpowiednich kwalifikacjach. Z catg pewnoscig wspétczesny handel mozna
okresli¢ jako sektor stanowigcy element globalnego taiicucha dostaw oraz lidera w zakresie
wysokich technologii. Praca w handlu opiera sie na kontaktach z klientami, dlatego tez dla jego

1 $rodki, ktérymi PARP dysponuje na wdrazanie rekomendacji, niejednokrotnie s3 niewystarczajace, zeby zaspokoi¢
zapotrzebowanie na kompetencje w sektorze. Dlatego tez, rekomendacja ma by¢ drogowskazem dla innych instytucji
przy podejmowaniu planéw zwigzanych z finansowaniem edukacji. W zwigzku z powyzszym, rekomendacja nie powinna
ograniczac sie tylko do perspektywy finansowej, ktérg dysponuje PARP, ale obejmowac cate, identyfikowane przez sektor

zapotrzebowanie.
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pracownikdéw niezwykle istotne sg kompetencje spoteczne. Czynniki te staty za predykcjami dla
zawoddéw handlowych, przedstawionymi na rok 2020 przez Barometr Zawoddw, zgodnie z ktérymi
miato wystepowac olbrzymie zapotrzebowanie na, posiadajgcych odpowiednie kompetencje,
sprzedawcdw, ale tez na coraz bardziej potrzebnych specjalistéw e-commerce oraz sprzedazy
skierowanej do klientdw biznesowych [Barometr Zawodow: 2020]. Na podstawie analizy artykutow
portali branzowych, opisujgcych zmiany w sektorze i zwigzane z nimi tendencje, do listy tej mozna
byto dotaczy¢ rowniez specjalistdéw automatyki sklepowej oraz zarzadzania relacjami z klientem i
kreowania pozytywnych doswiadczen klienta [www.wiadomoscihandlowe.pl;

www.portalspozywczy.pl].

Wedtug obejmujacej wptyw COVID-19 edycji specjalnej raportu Instytutu Badawczego Randstadt, z
7 kwietnia 2020, wskazywane trendy w zakresie kompetencji zostaty zdynamizowane i wzmocnione.
Nastroje pracownikow w sektorze handlu byty duzo bardziej niekorzystne niz przed pandemig
[Randstadt: 2020]. Swoja sytuacje jako zagrozong w powaznym stopniu zwolnieniem, okreslito az 34
ze 154 badanych. Niepokdj pracownikéw potwierdzajg informacje podawane w branzowych
portalach Internetowych, ktére wskazujg na spadki obrotéw oraz wynikajaca z ciecia kosztow
mozliwos¢ zwalniania pracownikdw, jako jeden ze skutkow lockdownu [wgospodarce.pl:2020].

Tendencje rozwojowe w handlu
Pomimo wskazanych powyzej trendéw spadkowych handel wciaz zatrudnia. Najbardziej
poszukiwani sg sprzedawcy, przede wszystkim sklepdéw spozywczych, dostawcy oraz pracownicy
magazynoéw sieci handlowych [wgospodarce.pl: 2020]. Pracodawcy oczekujg jednak, ze nowo
zatrudniani pracownicy beda gotowi do szybkiego zaznajomienia sie nie tylko z oferowanymi
produktami i ustugami, ale tez przepisami dotyczacymi bezpieczenstwa i profilaktyki COVID-19 i
korzystania z tej wiedzy w relacjach z klientami. Poteznym, wzmozonym przez COVID-19 trendem
jest przenoszenia handlu oraz szeregu dziatan jego wyspecjalizowanych pracownikéw w tryb pracy
zdalnej, czyli rozwdj e-handlu [wgospodarce.pl: 2020]. Niedostatek zapotrzebowanie na
pracownikéw e-handlu sktania wielu handlowcéw, zwtaszcza operujgcych w segmencie B2B, do
podnoszenia wiedzy o e-handlu (upskilling) lub catkowitej zmiany kompetencji na ten ich zakres
(reskilling) i konwersji na bardziej obecnie pewne zajecie w nowym kanale dystrybucji [dlahandlu.pl:
2020].
Przed pandemig COVID-19 w wielu opracowaniach i publikacjach [Ktosiewicz-Gérecka: 2016;
www.portalspozywczy.pl: https://www.firstdata.com/pl; https://eizba.pl;

https://www2.deloitte.com/pl] wskazywano nastepujgce tendencje rozwojowe handlu w Polsce:

rozwaj sieci sklepdw dyskontowych, rozwadj sklepdw convieniance, przeksztatcenia w sieciach
sklepow wielkopowierzchniowych i zmiana ich charakteru na obiekty kompaktowe, rozwéj handlu
internetowego — e-commerce, rozwoj zakupow i pfatnosci przez urzadzenia mobilne — m-commerce,
digitalizacja i automatyzacja obstugi klienta w handlu detalicznym, wzrost znaczenia relacji z
klientem oraz dostarczania mu informacji, unikalnych doznan, rozrywki i okazji do socjalizaciji,
wzrost znaczenia kwestii produktu w zakresie jego pochodzenia, bezpieczenstwa i dostepnosci.
Wptyw pandemii COVID-19 nie zaburza zakresu tych predykgcji, ale na pierwszym miejscu stawia
rozwdj handlu internetowego — e-commerce, rozwdj zakupdéw i ptatnosci przez urzadzenia mobilne
— m-commerce, digitalizacja i automatyzacja obstugi klienta w handlu detalicznym oraz zapewnienie


www.wiadomoscihandlowe.pl
www.portalspozywczy.pl
http://www.portalspozywczy.pl/
https://www.firstdata.com/pl
https://eizba.pl/
https://www2.deloitte.com/pl

bezpieczenstwa klienta i produktu w sprzedazy. Do takich trendéw rozwojowych, wyznaczajacych
poszukiwane zakresy kompetencji, bedg musiaty sie dostosowaé strategie zatrudnieniowe w handlu.

Analiza wynikéw monitoringu w ujeciu syntetycznym, odnoszacym sie do kwalifikacji
Ponizej wskazano 9 kwalifikacji i kompetencji handlu, ktére okreslono w odniesieniu do pozgdanych
zakresow kompetencji wynikajgcych z monitoringu oraz wykonanych analiz sektora:

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca

Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-handlu

Obstugiwanie kasy fiskalnej z elementami fakturowania

Generowanie leadéw sprzedazowych

CEM Kreowanie intensywnych doznan u klientéw handlu

Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych

No vk WwWwNe

Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel
handlowy

8. Unikanie ryzyka zakupowego w e-handlu

9. Prowadzenie sprzedazy i obstugi telefonicznej klienta

Konsultacje rekomendacji oraz ich efekty
Metodologia konsultacji
Przedstawiony zestaw rekomendowanych kwalifikacji zostat poddany konsultacjom w $rodowisku
sektora handlu prowadzonych w gronie cztonkdw Sektorowej Rady ds. Kompetencji Handlu oraz za
ich posrednictwem wsréd przedstawicieli przedsiebiorstw handlowych. Zastosowano metode badan
jakosciowych. Ogdlna liczba respondentéw zostata tak dobrana, aby spetniata warunek teoretycznej
wystarczalnosci nasycenia préby badan jakosciowych [Day:1999, za: Charmaz: 2009]. Konsultacje, z
uwagi na zagrozenie COVID-19 byty prowadzone w formie 20 wywiaddw zdalnej. Podobnie 2
dyskusje panelowe, w ktorych tgcznie brato udziat 10 osdb.
Wyniki konsultacji
Uzyskane wyniki wykazaty, ze badani respondenci za najpotrzebniejsze uznali nastepujace 5,z 9
badanych, kwalifikacji/kompetencji:
1. Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca

Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-handlu

Generowanie leaddw sprzedazowych

Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych

vk wnwN

Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel
handlowy.

Pozwolito to na ostateczne okreslenie 5 rekomendowanych kwalifikacji. W oparciu o analize
przytaczanych powyzej danych dotyczacych rynku pracy w sektorze handlu, dla poszczegdlnych
rekomendacji oszacowano skale niedoboru kompetencji/kwalifikacji i przedstawiono w gradacji
wynikajacej z przewidywanego zapotrzebowania:

1. Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca — 6000 oséb,

2. Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-handlu — 3500 oséb,

3. Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel
handlowy — 2000 oséb.



4. Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych
— 2000 os6b,

5. Generowanie leadéw sprzedazowych — 1500 oséb.

Sposréd rekomendowanych 3 kwalifikacje sg wpisane do ZSK. W ich przypadku rekomendacja

obejmuje przeprowadzenie certyfikacji.
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3. ZAPOTRZEBOWANIE NA KOM PETENCJE/KWALIFIKACJE W SEKTORZEZ.

KOMPETENCIA/KWALIFIKACIA3

Lp. 1. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie*

Osoba posiadajaca kwalifikacje rynkowg jest gotowa do wykonywania zadan zwigzanych ze
sprzedazg towarow i ustug w kontakcie z klientem w punkcie handlowym. Wykorzystujgc techniki
komunikacji, identyfikuje potrzeby klienta; prezentuje oferte zgodng z oczekiwaniami klienta i
finalizuje transakcje sprzedazowa. Podtrzymuje relacje z klientami w ramach prowadzenia obstugi
posprzedazowej. Monitoruje ilos¢ i jakos¢ oferowanych towardéw i ustug w punkcie handlowym.

2 W zaleznosci od potrzeb tabela moze by¢ wielokrotnie powielana. Prosimy prezentowa¢ poszczegélne
kompetencje/kwalifikacje w kolejnosci ich waznosci dla sektora. W rekomendacji prosimy ujgé wszystkie
kompetencje/kwalifikacje, ktérych niedobdr rada identyfikuje niezaleznie od tego, czy $Srodki konkursu na szkolenia

lub doradztwo wynikajace z rekomendacji Sektorowych Rad ds. Kompetencji sg wystarczajgce na sfinansowanie ustug
prowadzacych do ich zdobycia. Rekomendacja bedzie publicznie dostepna dla innych instytucji wspierajgcych edukacje, a wiec
wskazanie wszystkich zidentyfikowanych luk w sektorze bedzie z korzyscia dla przedsiebiorcéw sektora.

3 Przez kwalifikacje nalezy rozumiec opis efektow uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowac proces potwierdzania,

ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane sa te efekty uczenia sie, ktdre dotycza kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja koriczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaly osiggniete, a ktére nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, ze osoba posiada kwalifikacje —
czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wigczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektéw uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wigczonych do ZSK.
Kompetencja beda takie opisy efektéw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
4 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wtaczonej do ZSK lub czeéci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).
Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiac efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikdw operacyjnych, np. ,rozréznia”, , definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, , obstuguje”, ,montuje”, ,monitoruje”, , planuje”, ,projektuje”, , organizuje”, ,kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.




Eksponuje towary i materiaty promocyjne. Rozwigzuje typowe problemy w relacji z klientem w
czesciowo zmiennych warunkach. Raportuje sprzedaz oraz samodzielnie prowadzi dokumentacje
sprzedazowg wedtug wytycznych, wykorzystujgc odpowiednie urzgdzenia techniczne. Powierzone
jej zadania wykonuje zgodnie z przepisami prawa oraz wewnetrznymi uregulowaniami
przedsiebiorstwa w zakresie gospodarowania towarami i finansami. Jest przygotowana do pracy
wymagajgcej bezposredniego kontaktu z ludzmi, w sytuacjach wymagajgcych szybkiego
podejmowania decyzji zgodnych z obowigzujgcymi procedurami i instrukcjami.

A. Nawiazuje kontakt z klientem - wyjasnia pojecie orientacji na klienta; — wymienia zasady
nawigzywania kontaktu z klientem i ilustruje je przyktadami; — omawia wptyw wizerunku
sprzedawcy na budowanie relacji z klientem; — przytacza przyktady niedopuszczalnych oraz
wtasciwych zachowan sprzedawcy podczas rozmowy handlowej; — tworzy komunikaty
skierowane do klienta dostosowane do sytuacji.

B. Identyfikuje potrzeby klienta - wyjasnia znaczenie stosowania techniki aktywnego stuchania; -
formutuje przyktadowe pytania otwarte stuzgce rozpoznaniu potrzeb klienta; - formutuje
przyktadowe pytania pogtebiajgce dotyczgce potrzeb klienta; — weryfikuje stopien zrozumienia
potrzeb klienta, wykorzystujac parafraze.

C. Prezentuje oferte zgodng z oczekiwaniami klienta — dobiera towar lub ustuge i sposdb ich
prezentacji do zidentyfikowanych oczekiwan klienta; - wyjasnia znaczenie komunikowania
korzysci ptynacych z poszczegdlnych cech oferty; —uzasadnia cene towaru lub ustugi, odwotujac
sie do wtasciwosci towaru lub ustugi oraz realidw rynku; — formutuje przyktadowe pytania
stuzgce poznaniu opinii klienta na temat oferty; - omawia sposoby reakcji na potencjalne
watpliwosci klienta; — wymienia powody poszerzania sprzedazy; - formutuje propozycje
poszerzenia zakupu, postugujac sie jezykiem korzysci i uwzgledniajgc potrzeby klienta.

D. Finalizuje transakcje sprzedazowg - omawia scenariusze zamkniecia sprzedazy; — informuje
klienta o mozliwosci dalszych kontaktéw zwigzanych z nabywanym towarem lub zrealizowang
ustuga.

E. Prowadzi obstuge posprzedazowg - omawia sposoby podtrzymywania relacji z klientem po
sfinalizowaniu transakcji; —-wymienia regulacje prawne dotyczace reklamacji, zwrotow i
wymiany towardw (forma, terminy, konsekwencje niedotrzymania terminu); — realizuje
procedury reklamacyjne zgodnie z prawem oraz standardem postepowania w danej organizacji.

Czy powyiszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie mozna zidentyfikowac procesy walidacji i
certyfikacji?
Tak, mozna zidentyfikowac - opis jest kwalifikacja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

Szacowana skala niedoboru kwalifikacji wynosi 6000 oséb




UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCII/KWALIFIKACII

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Ustuga w formie szkolenia stacjonarnego.

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikéw, przy czym

minimalna liczba godzin wynosi 31 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika.

Grupa szkoleniowa nie powinna liczy¢ wiecej niz 12 oséb.

Instytucja rozwojowa musi zapewnic uczestnikom:

- umozliwiajgce swobodng aranzacje przestrzeni pomieszczenie do realizacji ustugi szkoleniowej,

- komputery z dostepem do Internetu i oprogramowaniem biurowym (pakiet office), co najmnie;j
1 komputer na 2 uczestnikow,

- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekatnej co najmniej 50 cali,

- kamere lub inne urzadzenie do digitalizacji,

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem, lub tablice scieralng, lub flipchart z wyposazeniem

- tasme malarska szerokga, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikow,

- materiaty biurowe do notowania dla kazdego z uczestnikdw,

- dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, w formie papierowej
i/lub elektronicznej na nos$niku danych pendrive lub do pobrania z witryny instytucji
rozwojowej,

- dostep do oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy, zapewniajgcego mozliwosé
fakturowania, kontaktu z magazynem,

- dostep do typowych urzadzen stosowanych w handlu: kas, identyfikatoréw i metkownic,
stojakdow, standerdw, lad, manekindw, systemdw tgcznosci bezprzewodowej.

Zajecia powinny by¢ prowadzone przez 2 osoby: 1. Praktyka, ktéry zna problemy sektora handlu, w
tym obstugi klienta i sprzedazy w punkcie handlowym (konieczne doswiadczenie na podobnym
stanowisku pracy, mile widziane doswiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej); 2. Specjaliste w
zakresie szkolen z komunikacji spotecznej dla biznesu (konieczne co najmniej 3-letnie doswiadczenie
w szkoleniach lub 5-letnie doswiadczenie w edukacji formalnej w podobnym zakresie).
Rekomenduje sie, aby zajecia realizowane w ramach ustugi byty przynajmniej w 80% praktyczne.

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi.
Rekomendowana kwalifikacja rynkowa posiada okreslone wymagania, do ktérych spetnienia
koniecznym jest, aby ustuga szkoleniowa nie odbiegata cechami jakoSciowymi od wskazanych
powyze;j.

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

_—_— |



Nie

Jesli powyzej zaznaczono , Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegélne efekty,
zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniac:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzié tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

_ |

Warunkiem uczestnictwa w ustudze rozwojowej jest ukoriczenie o$Smioletniej szkoty podstawowe;j
lub gimnazjum (uzyskanie kwalifikacji petnej z 2 poziomem Polskiej Ramy Kwalifikacji). Uzyskaniem
kwalifikacji "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" w szczegdlnosci moga
by¢ zainteresowane osoby, ktore: - swojg kariere zawodowa chciatyby zwigzaé ze sprzedazg i
obstugg klienta; - samodzielnie uczyly sie obstugi klienta i chciatyby formalnie potwierdzi¢ swoje
kompetencje; - ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy i zalezy im na potwierdzeniu
kwalifikacji; - zawodowo sg zwigzane z prowadzeniem sprzedazy i/lub obstugi klienta, ale nie majg
potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciatyby sie przekwalifikowac. Osoba posiadajaca
kwalifikacje "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" moze znalezé
zatrudnienie w przedsiebiorstwach prowadzgcych sprzedaz towardw, takich jak sklepy, punkty
handlowe zaktaddéw produkcyjnych i ustugowych, punkty obstugi klienta. Moze réwniez pracowac
w organizacjach i stowarzyszeniach wspierajgcych dziatania sprzedazowe, a takze innych
podmiotach, ktére prowadzg dziatalnos¢ zwigzang ze sprzedazg i obstugg klienta, takich jak
fundacje i stowarzyszenia. Posiadanie kwalifikacji wigze sie takze z mozliwoscig prowadzenia
procesu sprzedazy w ramach wtasnej dziatalnos$ci gospodarcze;j.

Walidacja i certyfikacja

|

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona czes¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot j3
swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg Swiadczacy
zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie.

Dodatkowe uwagi®

Szkolenie prowadzone w formie stacjonarnej oraz certyfikacja kwalifikacji

5Np. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktorych zapotrzebowanie na okreslone kompetencje/kwalifikacje/czesci

kwalifikacji jest najwieksze.




KOMPETENCJA/KWALIFIKACIA®

Lp. 2. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca - szkolenie online

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie’

Osoba posiadajgca kwalifikacje rynkowg jest gotowa do wykonywania zadan zwigzanych ze
sprzedazg towarow i ustug w kontakcie z klientem w punkcie handlowym. Wykorzystujgc techniki
komunikacji, identyfikuje potrzeby klienta; prezentuje oferte zgodng z oczekiwaniami klienta i
finalizuje transakcje sprzedazowa. Podtrzymuje relacje z klientami w ramach prowadzenia obstugi
posprzedazowej. Monitoruje ilos¢ i jakos¢ oferowanych towardw i ustug w punkcie handlowym.
Eksponuje towary i materiaty promocyjne. Rozwigzuje typowe problemy w relacji z klientem w
czesciowo zmiennych warunkach. Raportuje sprzedaz oraz samodzielnie prowadzi dokumentacje
sprzedazowq wedtug wytycznych, wykorzystujgc odpowiednie urzgdzenia techniczne. Powierzone
jej zadania wykonuje zgodnie z przepisami prawa oraz wewnetrznymi uregulowaniami
przedsiebiorstwa w zakresie gospodarowania towarami i finansami. Jest przygotowana do pracy

6 przez kwalifikacje nalezy rozumiec opis efektow uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowac proces potwierdzania,
ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane sa te efekty uczenia sie, ktére dotycza kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja koriczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaly osiggniete, a ktére nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajacego, ze osoba posiada kwalifikacje —
czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wigczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektdw uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wigczonych do ZSK.
Kompetencja beda takie opisy efektéw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
7 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wtaczonej do ZSK lub czeéci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).
Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, , kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.
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wymagajacej bezposredniego kontaktu z ludzmi, w sytuacjach wymagajacych szybkiego
podejmowania decyzji zgodnych z obowigzujgcymi procedurami i instrukcjami.

A. Nawiazuje kontakt z klientem - wyjasnia pojecie orientacji na klienta; - wymienia zasady
nawigzywania kontaktu z klientem i ilustruje je przyktadami; - omawia wptyw wizerunku
sprzedawcy na budowanie relacji z klientem; — przytacza przyktady niedopuszczalnych oraz
wtasciwych zachowan sprzedawcy podczas rozmowy handlowej; — tworzy komunikaty
skierowane do klienta dostosowane do sytuacji.

B. ldentyfikuje potrzeby klienta - wyjasnia znaczenie stosowania techniki aktywnego stuchania; -
formutuje przyktadowe pytania otwarte stuzace rozpoznaniu potrzeb klienta; — formutuje
przyktadowe pytania pogtebiajgce dotyczgce potrzeb klienta; — weryfikuje stopien zrozumienia
potrzeb klienta, wykorzystujac parafraze.

C. Prezentuje oferte zgodng z oczekiwaniami klienta -dobiera towar lub ustuge i sposéb ich
prezentacji do zidentyfikowanych oczekiwan klienta; - wyjasnia znaczenie komunikowania
korzysci ptynacych z poszczegdlnych cech oferty; —uzasadnia cene towaru lub ustugi, odwotujac
sie do wtasciwosci towaru lub ustugi oraz realiéw rynku; — formutuje przyktadowe pytania
stuzgce poznaniu opinii klienta na temat oferty; — omawia sposoby reakcji na potencjalne
watpliwosci klienta; — wymienia powody poszerzania sprzedazy; — formutuje propozycje
poszerzenia zakupu, postugujac sie jezykiem korzysci i uwzgledniajgc potrzeby klienta.

D. Finalizuje transakcje sprzedazowa - omawia scenariusze zamkniecia sprzedazy; - informuje
klienta o mozliwosci dalszych kontaktéw zwigzanych z nabywanym towarem lub zrealizowang
ustuga.

E. Prowadzi obstuge posprzedazowg - omawia sposoby podtrzymywania relacji z klientem po
sfinalizowaniu transakcji; ~-wymienia regulacje prawne dotyczgce reklamacji, zwrotéw i
wymiany towaréw (forma, terminy, konsekwencje niedotrzymania terminu); — realizuje

procedury reklamacyjne zgodnie z prawem oraz standardem postepowania w danej organizacji.

Czy powyiszy opis efektdw uczenia jest wiaczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektéw uczenia sie mozna zidentyfikowac procesy walidacji i
certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowa¢ - opis jest kwalifikacja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

Szacowana skala niedoboru kwalifikacji wynosi 6000 oséb

UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCII/KWALIFIKACII

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:
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Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikow, przy czym

minimalna liczba godzin wynosi 31 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika.

Grupa webinaryjna nie powinna liczy¢ wiecej niz 50 oséb

Uczestnik musi dysponowac:

- Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosci facza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, Dzwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, Dzwiek + obraz HD - 512 kbps + 2
Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb HighQ) - 2-5
Mbps, Wspétdzielenie ekranu (oparte na przegladarce) - 1-4 Mbps;

- Uaktualniona wersja przegladarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera;

- Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny Windows
10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;

- Wbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

- Whbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (zalecane);

- Wbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

- Whbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);

- Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

Instytucja rozwojowa musi zapewnié uczestnikom:

- dostep do webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,

- dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych w
formie elektronicznej,

- dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwos$¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.,

- mozliwos¢ co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikow.

Zajecia powinny by¢é prowadzone przez 2 osoby: 1. Praktyka, ktdry zna problemy sektora handlu, w
tym obstugi klienta i sprzedazy w punkcie handlowym (konieczne doswiadczenie na podobnym
stanowisku pracy, mile widziane doswiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej); 2. Specjaliste w
zakresie szkolen z komunikacji spotecznej dla biznesu (konieczne co najmniej 3-letnie doswiadczenie
w szkoleniach lub 5-letnie doswiadczenie w edukacji formalnej w podobnym zakresie).

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi szkolenia
online. Rekomendowana kwalifikacja rynkowa posiada okreslone wymagania, do ktérych
spetnienia koniecznym jest aby ustuga szkoleniowa nie odbiegata cechami jakosciowymi od
wskazanych powyzej.

Czy przedstawiciele sektora dopuszczaja mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

_—_ - -& & »—--9» - - ———————————————— 1 |
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Jesli powyzej zaznaczono ,, Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegdlne efekty,
zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzi¢ tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

|

Warunkiem uczestnictwa w ustudze rozwojowej jest ukoriczenie oSmioletniej szkoty podstawowe;j
lub gimnazjum (uzyskanie kwalifikacji petnej z 2 poziomem Polskiej Ramy Kwalifikacji). Uzyskaniem
kwalifikacji "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" w szczegdlnos$ci mogg
by¢ zainteresowane osoby, ktdre: - swojg kariere zawodowg chciatyby zwigzac ze sprzedazg i
obstugg klienta; - samodzielnie uczyty sie obstugi klienta i chciatyby formalnie potwierdzi¢ swoje
kompetencje; - ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy i zalezy im na potwierdzeniu
kwalifikacji; - zawodowo s3 zwigzane z prowadzeniem sprzedazy i/lub obstugi klienta, ale nie majg
potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciatyby sie przekwalifikowaé. Osoba posiadajgca
kwalifikacje "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" moze znalezé
zatrudnienie w przedsiebiorstwach prowadzgcych sprzedaz towardw, takich jak sklepy, punkty
handlowe zaktadéw produkcyjnych i ustugowych, punkty obstugi klienta. Moze réwniez pracowac
w organizacjach i stowarzyszeniach wspierajgcych dziatania sprzedazowe, a takze innych
podmiotach, ktére prowadzg dziatalno$¢ zwigzang ze sprzedazg i obstuga klienta, takich jak
fundacje i stowarzyszenia. Posiadanie kwalifikacji wigze sie takze z mozliwoscig prowadzenia
procesu sprzedazy w ramach wtasnej dziatalnos$ci gospodarcze;j.

Walidacja i certyfikacja

= |

Jesli w tabeli ,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sig?

Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg Swiadczacy
zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektéow uczenia sie.

Dodatkowe uwagi®

Szkolenie w formie online oraz certyfikacja kwalifikacji.

8Np. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okreslone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.
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KOMPETENCJA/KWALIFIKACIA®

Lp. 3. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-handlu

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie®

- wymienia i objasnia podstawowe teorie zwigzane z e-commerce,

- wymienia i objasnia charakterystyki typow e-konsumentéw,

- wymienia i analizuje wady oraz zalety systeméw e-commerce,

- wymienia i objasnia réznorodne metody i techniki kontent marketing stosowane w e-commerce,
- objasnia zaawansowane zagadnienia promocji i reklamy w e-commerce,

- objasnia zaawansowane funkcje narzedzi analitycznych stosowanych w e-commerce,

- wymienia i objasnia metody promocji i reklamy online zwigzane z e-commerce.

- przygotowuje schematy rozméw z klientami online,

- prowadzi obstuge klientéow online — prezentuje towar, oferuje go i sprzedaje,

- opracowuje plan sprzedazy z uzyciem réznych form komunikacji z klientem online,

9 Przez kwalifikacje nalezy rozumiec opis efektow uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowac proces potwierdzania,
ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane sa te efekty uczenia sie, ktdre dotycza kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja koriczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaly osiggniete, a ktére nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajacego, ze osoba posiada kwalifikacje —
czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektédw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wigczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektéw uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wigczonych do ZSK.
Kompetencja beda takie opisy efektéw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
10 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wiaczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).
Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, , kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.
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- dobiera najbardziej korzystny system e-commerce dla danego produktu/ustugi,

- konstruuje modele szablonu e-commerce,

- formutuje cele dla danego przyktadu rynku i towaru i dobiera do nich strategie e-commerce,

- generuje, za pomocy dobranych narzedzi i technik oraz zgodnie z zaprojektowang strategia,
widoczny w czasie 7 dni obserwacji, jakosciowy ruch w serwisie sprzedazowym e-commerce,

- mierzy efektywnosc i reagujgc na zmiany optymalizuje sprzedaz za pomocg narzedzi
analitycznych e-commerce,

- stosuje content marketing w e-commerce,

- w celu dotarcia do klienta online dokonuje doboru odpowiedniego kanatu komunikaciji,

- udziela na biezgco odpowiedzi online na temat oferowanych produktéw i ustug.

Czy powyiszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Nie

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie mozna zidentyfikowa¢ procesy walidacji i
certyfikacji?

Nie mozna zidentyfikowac - opis jest kompetencja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

3500

UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJIACA ZDOBYCIE KOMPETENCII/KWALIFIKACII

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikéw, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 40 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika.

Grupa szkoleniowa nie powinna liczy¢ wiecej niz 12 oséb

Instytucja rozwojowa musi zapewnié uczestnikom:

- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla kazdego uczestnika,

- dostep do oprogramowania wspierajgcego e-handel, w zakresie: analiz rynku, analiz klientéw,
ekspozycji produktéw i prowadzenia operacji finansowych (sklep internetowy), przyjmowania i

wysytania towaru,

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem,

- materiaty biurowe do notowania,

- dostep do skryptow, podrecznikdéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajacych informacje na temat e-handlu i zagadnien z nim zwigzanych.




Zajecia powinny by¢ prowadzone przez praktyka e-commerce (koniecznie potwierdzone

doswiadczenie w sprzedazy internetowej, mile widziane doswiadczenie w m-commerce, mile
widziane doswiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej). Rekomenduje sie, aby zajecia
realizowane w ramach ustugi byty przynajmniej w 60% praktyczne.

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikéw, przy czym

minimalna liczba godzin wynosi 60 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika.

Grupa szkoleniowa nie powinna liczy¢ wiecej niz 8 oséb

Instytucja rozwojowa musi zapewnic uczestnikom:

- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla kazdego uczestnika,

- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekatnej co najmniej 50 cali,

- dostep do oprogramowania wspierajgcego e-handel w zakresie: pozyskiwania danych i
prowadzenia analiz rynku i analiz klientéw, ekspozycji produktéw i prowadzenia operacji
finansowych (sklep internetowy), przyjmowania i wysytania towaru,

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem lub tablice scieralng lub flipchart z wyposazeniem,

- tasme malarska szeroka, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikow,

- materiaty biurowe do notowania,

- dostep do skryptdw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat e-handlu i zagadnien z nim zwigzanych.

Zajecia powinny by¢ prowadzone przez praktyka e-commerce (konieczne potwierdzone

doswiadczenie w sprzedazy internetowej, SEO, mile widziane doswiadczenie w m-commerce, mile

widziane doswiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej). Rekomenduje sie, aby zajecia
realizowane w ramach ustugi byty przynajmniej w 90% praktyczne.
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Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czesé efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono , Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegdlne efekty,
zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniac:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzic tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

=_——— |

- wszystkie osoby zainteresowane rozwojem umiejetnosci w zakresie sprzedazy produktéw i ustug
za pomocg urzadzen mobilnych mobilny,

- wszystkie osoby zainteresowane rozwojem umiejetnosci w zakresie tworzenia kampanii
marketingowych w marketingu mobilnym,

- specjalisci ds. marketingu internetowego,

- specjalisci ds. marketingu,

- niezalezni konsultanci handlowi,
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- wiasciciele i operatorzy sklepéw internetowych,
- przedstawiciele innych sektoréw pracujgcy w dziatach handlowych.

Walidacja i certyfikacja

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————— ]
Jesli w tabeli ,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”

zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze sSrodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Wybierz element.

Dodatkowe uwagi!

Szkolenie w formie stacjonarnej

KOMPETENCJA/KWALIFIKACJAL2

Lp. 4. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-handlu - szkolenie online

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie!?

11Np. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktorych zapotrzebowanie na okreslone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.

12 przez kwalifikacje nalezy rozumieé opis efektéw uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowaé proces potwierdzania,

ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane s3 te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja konczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaty osiggniete, a ktdore nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, ze osoba posiada kwalifikacje —

czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wtgczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wtgczonych do ZSK.

Kompetencja bedg takie opisy efektow uczenia sie, dla ktorych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
13 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).

Opis efektéw uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
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- wymienia i objasnia podstawowe teorie zwigzane z e-commerce,

- wymienia i objasnia charakterystyki typéw e-konsumentéw,

- wymienia i analizuje wady oraz zalety systeméw e-commerce,

- wymienia i objasnia réznorodne metody i techniki kontent marketing stosowane w e-commerce,

- objasnia zaawansowane zagadnienia promocji i reklamy w e-commerce,

- objasnia zaawansowane funkcje narzedzi analitycznych stosowanych w e-commerce,

- wymienia i objasnia metody promocji i reklamy online zwigzane z e-commerce.

- przygotowuje schematy rozméw z klientami online,

- prowadzi obstuge klientéw online — prezentuje towar, oferuje go i sprzedaje,

- opracowuje plan sprzedazy z zyciem réznych form komunikacji z klientem online,

- dobiera najbardziej korzystny system e-commerce dla danego produktu/ustugi,

- konstruuje modele szablonu e-commerce,

- formutuje cele dla danego przyktadu rynku i towaru i dobiera do nich strategie e-commerce,

- generuje, za pomocg dobranych narzedzi i technik oraz zgodnie z zaprojektowang strategig,
widoczny w czasie 7 dni obserwacji, jakosciowy ruch w serwisie sprzedazowym e-commerce,

- mierzy efektywnosc i reagujgc na zmiany optymalizuje sprzedaz za pomocg narzedzi
analitycznych e-commerce,

- stosuje content marketing w e-commerce,

- w celu dotarcia do klienta online dokonuje doboru odpowiedniego kanatu komunikacji,

- udziela na biezaco odpowiedzi online na temat oferowanych produktéw i ustug.

Czy powyiszy opis efektdw uczenia jest wiaczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Nie

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie mozna zidentyfikowa¢ procesy walidacji i
certyfikacji?

Nie mozna zidentyfikowac - opis jest kompetencja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, ,projektuje”, ,organizuje”, , kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.
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3500

UStUGA ROZWOIOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACII

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikdw, przy czym

minimalna liczba godzin wynosi 31 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika.

Grupa webinaryjna nie powinna liczy¢ wiecej niz 50 oséb

Uczestnik musi dysponowac:

Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosci facza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, Dzwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, Dzwiek + obraz HD - 512 kbps + 2
Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspodtdzielenie ekranu (Tryb HighQ) - 2-5
Mbps, Wspétdzielenie ekranu (oparte na przegladarce) - 1-4 Mbps;

Uaktualniona wersja przegladarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera;

Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny Windows
10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;

Wbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

Whbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (zalecane);

Wbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

Whbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);

Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

Instytucja rozwojowa musi zapewnié uczestnikom:

dostep do webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,

dostep do skryptdéw, podrecznikdéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych w
formie elektronicznej,

dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwos¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.,

mozliwo$é co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikéw.

Zajecia powinny by¢ prowadzone przez 2 osoby: 1. Praktyka, ktdry zna problemy sektora handlu, w

tym obstugi klienta i sprzedazy w punkcie handlowym (konieczne doswiadczenie na podobnym

stanowisku pracy, mile widziane doswiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej); 2. Specjaliste w

zakresie szkolen z komunikacji spotecznej dla biznesu (konieczne co najmniej 3-letnie doswiadczenie

w szkoleniach lub 5-letnie doswiadczenie w edukacji formalnej w podobnym zakresie)

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi szkolenia online




Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

19

Nie

Jesli powyzej zaznaczono , Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegoine efekty,
zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniac:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzié tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

- wszystkie osoby zainteresowane rozwojem umiejetnosci w zakresie sprzedazy produktéw i ustug
za pomocg urzgdzen mobilnych mobilny,

- wszystkie osoby zainteresowane rozwojem umiejetnosci w zakresie tworzenia kampanii
marketingowych w marketingu mobilnym,

- specjalisci ds. marketingu internetowego,

- specjalisci ds. marketingu,

- niezalezni konsultanci handlowi,

- wtasciciele i operatorow sklepow internetowych,

- przedstawiciele innych sektorow pracujgcy w dziatach handlowych;

— s )/ W W  ---——--—

Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona czes¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze sSrodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
$wiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Wybierz element.

|

Dodatkowe uwagi!*

Szkolenie online

14Np. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okreslone kompetencje/kwalifikacje/czesci

kwalifikacji jest najwieksze.
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KOMPETENCJA/KWALIFIKACIAL

Lp. 5. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientdow biznesowych -
handlowiec

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie'®

Osoba posiadajgca kwalifikacje ,,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych - handlowiec” jest przygotowana do samodzielnej realizacji
wieloetapowych proceséw sprzedazowych w relacji z klientami biznesowymi. Samodzielnie
sporzadza analize wybranego segmentu rynku, przygotowuje plan sprzedazy, redaguje oferte i
okresla sposdb jej prezentacji. Nawigzuje kontakt z klientem, negocjuje warunki wspétpracy,
zawiera umowe i prowadzi obstuge posprzedazowa. Jest przygotowana do wdrazania dziatan
prowadzgcych do realizacji celu sprzedazowego w sytuacjach trudnych. Organizuje zesp 6t
projektowy i zarzgdza jego pracg. Pozyskuje nowych kontrahentéw, tworzac sie¢ kontaktéow
handlowych. Jest odpowiedzialna za monitorowanie realizacji kontraktu oraz swoich wynikow.
Zarzagdza pracg zespotu projektowego, dba o skuteczng komunikacje w zespole oraz efektywnos¢

15 przez kwalifikacje nalezy rozumiec opis efektéw uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowaé proces potwierdzania,
ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja koriczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaty osiggniete, a ktore nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, ze osoba posiada kwalifikacje —
czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg beda m. in. opisy efektéw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wtgczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wigczonych do ZSK.
Kompetencjg bedg takie opisy efektow uczenia sie, dla ktorych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowad.
16 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czeéci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).
Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

® jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacii,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, , obstuguje”, ,montuje”, ,monitoruje”, , planuje”, ,projektuje”, , organizuje”, ,kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikow, takich jak ,zna”, ,wie”, ,potrafi’, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.
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i odpowiedzialnos¢ wykonywania dziatan zawodowych.

Czy powyiszy opis efektdw uczenia jest wiaczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie mozna zidentyfikowa¢ procesy walidagcji i
certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowac - opis jest kwalifikacja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

2000 osdb

UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJIACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACII

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikéw, przy czym

minimalna liczba godzin wynosi 64 godziny lekcyjne dla kazdego uczestnika.

Grupa szkoleniowa nie powinna liczy¢ wiecej niz 12 oséb

Instytucja rozwojowa musi zapewnic uczestnikom:

- sale szkoleniowg pozwalajgca na swobodng aranzacje przestrzeni,

- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla 2 uczestnikow,

- kamere lub inne urzadzenie do digitalizacji,

- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekatnej co najmniej 50 cali,

- dostep do oprogramowania wspierajgcego handel w zakresie: analiz rynku, analiz klientéw,
tworzenia oferty produktéw, monitorowania kontraktéw, zarzadzania zespotem,

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem lub tablice Scieralng lub flipchart z wyposazeniem,

- tasme malarska szeroka, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikéw,

- materiaty biurowe do notowania,

- dostep do skryptéw, podrecznikdw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat tworzenia oferty i prowadzenia sprzedazy w handlu B2B i
zagadnien z nim zwigzanych.

Zajecia powinny by¢ prowadzone przez 2 osoby: Praktyka handlu B2B (konieczne potwierdzone

co najmniej 3-letnie doswiadczenie w pracy na stanowiskach zwigzanych z tworzeniem oferty,

prowadzeniem sprzedazy i prowadzeniem negocjacji handlowych oraz w kierowaniu zespotem
sprzedazowym, mile widziane doswiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej) oraz Trenera
komunikacji spotecznej i negocjacji w biznesie (konieczne potwierdzone co najmniej 2-letnie




doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla firm handlowych w zakresie negocjacji w biznesie).
Rekomenduje sie, aby zajecia realizowane w ramach ustugi byty przynajmniej w 90% praktyczne.

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi.
Rekomendowana kwalifikacja rynkowa posiada okreslone wymagania, do ktérych spetnienia
koniecznym jest, aby ustuga szkoleniowa nie odbiegata cechami jakosciowymi od wskazanych
powyzej.
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Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono ,, Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegdlne efekty,
zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzié tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Uzyskaniem kwalifikacji ,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do
klientéw biznesowych - handlowiec” w szczegdlnosci moga by¢ zainteresowane osoby, ktére: -
swojg kariere zawodowa chciatyby zwigzac ze sprzedazg towaréw i ustug; - samodzielnie uczyty
sie budowania relacji z klientami biznesowymi i chciatyby formalnie potwierdzié swoje
kompetencje; - ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy aktywnej i zalezy im na
potwierdzeniu tych kwalifikacji; - zawodowo sg zwigzane z prowadzeniem sprzedazy aktywnej,
ale nie majg potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciataby przekwalifikowa¢ sie.

—

Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona czes¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sig?

Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkdw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.

= |
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Dodatkowe uwagi'’

Szkolenie stacjonarne oraz certyfikacja kwalifikacji.

Lp. 6. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych —
handlowiec - online

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie'®

Osoba posiadajgca kwalifikacje ,,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych - handlowiec” jest przygotowana do samodzielnej realizacji
wieloetapowych proceséw sprzedazowych w relacji z klientami biznesowymi. Samodzielnie
sporzgdza analize wybranego segmentu rynku, przygotowuje plan sprzedazy, redaguje oferte i
okresla sposdb jej prezentacji. Nawigzuje kontakt z klientem, negocjuje warunki wspdtpracy,
zawiera umowe i prowadzi obstuge posprzedazowa. Jest przygotowana do wdrazania dziatan
prowadzacych do realizacji celu sprzedazowego w sytuacjach trudnych. Organizuje zespét
projektowy i zarzadza jego pracg. Pozyskuje nowych kontrahentéw, tworzac sie¢ kontaktow
handlowych. Jest odpowiedzialna za monitorowanie realizacji kontraktu oraz swoich wynikéw.
Zarzadza pracq zespotu projektowego, dba o skuteczng komunikacje w zespole oraz efektywnos¢
i odpowiedzialnos¢ wykonywania dziatan zawodowych.

Czy powyiszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

17Np

. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okreslone kompetencje/kwalifikacje/czesci

kwalifikacji jest najwieksze.

18 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czeéci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).

Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania

okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie

w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci

odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:
e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,
e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,
e mozliwe do zweryfikowania,
e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.

Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,uzasadnia”, ,obstuguje”, ,montuje”, ,,monitoruje”, , planuje”, ,projektuje”, ,organizuje”, , kontroluje”,

»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.
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Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie mozna zidentyfikowaé procesy walidacji i
certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowac - opis jest kwalifikacja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

2000 osdb

UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJIACA ZDOBYCIE KOMPETENCII/KWALIFIKACII

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikéw, przy czym

minimalna liczba godzin wynosi 64 godziny lekcyjne dla kazdego uczestnika.

Grupa webinaryjna nie powinna liczy¢ wiecej niz 50 oséb

Uczestnik musi dysponowac:

- Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosci tacza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, Dzwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, Dzwiek + obraz HD - 512 kbps + 2
Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb HighQ) - 2-5
Mbps, Wspétdzielenie ekranu (oparte na przegladarce) - 1-4 Mbps;

- Uaktualniona wersja przegladarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera;

- Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny Windows
10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;

- Wbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

- Wbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (zalecane);

- Whbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

- Whbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);

- Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

Instytucja rozwojowa musi zapewnié uczestnikom:

- dostep do webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,

- dostep do skryptéw, podrecznikow, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych w
formie elektronicznej,

- dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwos$¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.

- mozliwos¢ co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikow.
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Zajecia powinny by¢ prowadzone przez 2 osoby: 1. Praktyka, ktéry zna problemy sektora handlu, w
tym obstugi klienta i sprzedazy w punkcie handlowym (konieczne co najmniej 3- letnie
doswiadczenie na podobnym stanowisku pracy, mile widziane doswiadczenie w edukacji formalnej
lub rynkowej); 2. Specjaliste w zakresie szkolert z komunikacji spotecznej dla biznesu (konieczne co
najmniej 3-letnie doswiadczenie w szkoleniach lub 5-letnie doswiadczenie w edukacji formalnej w
podobnym zakresie.

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi.
Rekomendowana kwalifikacja rynkowa posiada okreslone wymagania, do ktérych spetnienia
koniecznym jest, aby ustuga szkoleniowa nie odbiegata cechami jakosciowymi od wskazanych
powyzej.

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektdw uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono ,, Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegdlne efekty,
zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzi¢ tekst.

|

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Uzyskaniem kwalifikacji , Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do
klientéw biznesowych - handlowiec” w szczegdlnosci moga by¢ zainteresowane osoby, ktére: -
swojg kariere zawodowa chciatyby zwigzac ze sprzedazg towaréw i ustug; - samodzielnie uczyty
sie budowania relacji z klientami biznesowymi i chciatyby formalnie potwierdzié swoje
kompetencje; - ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy aktywnej i zalezy im na
potwierdzeniu tych kwalifikacji; - zawodowo sg zwigzane z prowadzeniem sprzedazy aktywnej,
ale nie majg potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciataby przekwalifikowac sie.

r_————————————————————————————————————————————————————————————————————————————— ]

Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona czes¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze sSrodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.
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Dodatkowe uwagi'®

Szkolenie w formie online oraz certyfikacja kwalifikacji.

KOMPETENCJA/KWALIFIKACJAZ®

Lp. 7. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel handlowy

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie?!

Osoba posiadajgca kwalifikacje ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw
biznesowych — przedstawiciel handlowy”: Sporzadza catosciowy plan dziatan sprzedazowych w
oparciu o otrzymane cele. Monitoruje catosciowe wyniki sprzedazy i jest gotowa, by korygowa¢

swoje dziatania w oparciu o aktualne wyniki i cele. Przygotowuje spotkanie z Klientem oraz

ONp. wskazanie wojewddztw/regionéw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okreélone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.

20 przez kwalifikacje nalezy rozumiec opis efektow uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowac proces potwierdzania,

ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane sa te efekty uczenia sie, ktdre dotycza kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajacych walidacje). Walidacja koriczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaly osiggniete, a ktére nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajacego, ze osoba posiada kwalifikacje —
czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektdw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wigczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektéw uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wigczonych do ZSK.
Kompetencja beda takie opisy efektéw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
21 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wtaczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).
Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, , kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.
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inicjuje kontakt z nim, uwzgledniajgc wytyczne swojej organizacji oraz potrzeby Klienta, sktada
mu propozycje zakupu ustalajgc warunki oferty w ramach podanych warunkéw brzegowych
swojej organizacji. Przyjmuje zamdwienie oraz dba o obstuge posprzedazowg tak, by
monitorowac realizacje zamowienia i wspieraé klienta w uzytkowaniu, promowaniu lub sprzedazy
dostarczonych towardéw lub ustug na podstawie scenariusza opracowanego w organizacji, aby
mac utrzymac z nim dtugofalowa relacje.

Czy powyiszy opis efektow uczenia jest wiaczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie moina zidentyfikowac procesy walidagcji i
certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowac - opis jest kwalifikacja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

2000 osdb

UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJIACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACII

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikdéw, przy czym

minimalna liczba godzin wynosi 44 godziny lekcyjne dla kazdego uczestnika.

Grupa szkoleniowa nie powinna liczy¢ wiecej niz 12 oséb

Instytucja rozwojowa musi zapewnic uczestnikom:

- sale szkoleniowg pozwalajgca na swobodng aranzacje przestrzeni,

- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla 2 uczestnikdw,

- tablety z dostepem do Internetu oraz oprogramowaniem, 1 dla kazdego uczestnika,

- kamere lub inne urzadzenie do digitalizacji,

- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekatnej co najmniej 50 cali,

- dostep do oprogramowania wspierajgcego handel w zakresie: analiz rynku, analiz klientéw,
prezentowania oferty produktéw, monitorowania kontraktéw, zarzadzania zespotem,

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem lub tablice Scieralng lub flipchart z wyposazeniem,

- tasme malarska szeroka, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikéw,

- materiaty biurowe do notowania,

- dostep do skryptéw, podrecznikdw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajacych informacje na temat prowadzenia sprzedazy w handlu B2B i zagadnieni z nim

zwigzanych.




najmniej 3 letnie doswiadczenie w pracy na stanowiskach zwigzanych z prowadzeniem sprzedazy
bezposredniej B2B, oraz w kierowaniu zespotem sprzedazowym, mile widziane doswiadczenie w
edukacji formalnej lub rynkowej) oraz Trenera komunikacji spotecznej i negocjacji w biznesie
(konieczne potwierdzone co najmniej 2 letnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla firm
handlowych w sprzedazy B2B). Rekomenduje sie, aby zajecia realizowane w ramach ustugi byty
przynajmniej w 80% praktyczne.

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi.
Rekomendowana kwalifikacja rynkowa posiada okreslone wymagania, do ktérych spetnienia
koniecznym jest, aby ustuga szkoleniowa nie odbiegata cechami jakosciowymi od wskazanych
powyzej.

Zajecia powinny by¢ prowadzone przez 2 osoby: Praktyka handlu B2B (konieczne potwierdzone co
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Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono , Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegdlne efekty,
zeby planowac ustuge rozwojowa i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzic tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Uzyskaniem kwalifikacji ,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw

biznesowych — przedstawiciel handlowy” w szczegdlnosci mogg byé zainteresowane osoby,
ktdre: - swojg kariere zawodowg chciatyby zwigza¢ ze sprzedazg i obstugg klienta; - samodzielnie
uczyly sie budowania relacji z klientem, chciatyby formalnie potwierdzié¢ swoje kompetencje; -
ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy i zalezy im na potwierdzeniu

tych kwalifikacji; - zawodowo s3g zwigzane z prowadzeniem sprzedazy i/lub obstugi klienta, ale

nie majg potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciatyby przekwalifikowac sie; - posiadajg
doswiadczenie w sprzedazy bezposredniej (kwalifikacje ,Obstuga klienta i sprzedaz w

punkcie handlowym - sprzedawca”).

|

Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug

rozwojowych albo

=_——— |
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- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.

Dodatkowe uwagi??

Szkolenie stacjonarne oraz certyfikacja kwalifikacji

KOMPETENCIA/KWALIFIKACIAZ3

Lp. 8. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel handlowy
- online

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie?*

Osoba posiadajgca kwalifikacje ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw

2Np. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktdrych zapotrzebowanie na okreélone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.

2 przez kwalifikacje nalezy rozumieé opis efektéw uczenia sie, dla ktdrych mozna zidentyfikowa¢ proces potwierdzania,

ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane sa te efekty uczenia sie, ktdre dotycza kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja koriczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaly osiggniete, a ktére nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajacego, ze osoba posiada kwalifikacje —
czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektdw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wigczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektéw uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wigczonych do ZSK.
Kompetencja beda takie opisy efektéw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
24 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wtaczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).
Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,uzasadnia”, ,obstuguje”, ,montuje”, ,monitoruje”, , planuje”, ,projektuje”, ,organizuje”, , kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.
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biznesowych — przedstawiciel handlowy”: Sporzadza catosciowy plan dziatan sprzedazowych w
oparciu o otrzymane cele. Monitoruje catosciowe wyniki sprzedazy i jest gotowa, by korygowa¢é
swoje dziatania w oparciu o aktualne wyniki i cele. Przygotowuje spotkanie z Klientem oraz
inicjuje kontakt z nim, uwzgledniajgc wytyczne swojej organizacji oraz potrzeby Klienta, sktada
mu propozycje zakupu ustalajgc warunki oferty w ramach podanych warunkéw brzegowych
swojej organizacji. Przyjmuje zamowienie oraz dba o obstuge posprzedazowg tak, by
monitorowac realizacje zamowienia i wspieraé klienta w uzytkowaniu, promowaniu lub sprzedazy
dostarczonych towaréw lub ustug na podstawie scenariusza opracowanego w organizacji, aby
mac utrzymac z nim dtugofalowa relacje.

Czy powyiszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie mozna zidentyfikowa¢ procesy walidacji i
certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowac - opis jest kwalifikacja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

2000 oso6b

UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCII/KWALIFIKAC)I

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikéw, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 44 godziny lekcyjne dla kazdego uczestnika.

Grupa webinaryjna nie powinna liczy¢ wiecej niz 50 oséb

Uczestnik musi dysponowaé:

- Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosci tgcza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, Dzwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, Dzwiek + obraz HD - 512 kbps + 2
Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspdtdzielenie ekranu (Tryb HighQ) - 2-5
Mbps, Wspétdzielenie ekranu (oparte na przegladarce) - 1-4 Mbps;

- Uaktualniona wersja przegladarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera;

- Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny Windows
10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;
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- Whbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

- Whbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (zalecane);

- Wbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

- Whbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);

- Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

Instytucja rozwojowa musi zapewnic uczestnikom:

- dostep o webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,

- dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajacych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych w
formie elektronicznej

- dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy, zapewniajgcego
mozliwos¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.,

- mozliwos$¢ co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikéw.

Zajecia powinny byé prowadzone przez 2 osoby: 1. Praktyka, ktdry zna problemy sektora handlu, w

tym obstugi klienta i sprzedazy w punkcie handlowym (konieczne co najmniej 3 letnie
doswiadczenie na podobnym stanowisku pracy, mile widziane doswiadczenie w edukacji formalnej
lub rynkowej); 2. Specjaliste w zakresie szkolen z komunikacji spotecznej dla biznesu (konieczne co
najmniej 3-letnie doswiadczenie w szkoleniach lub 5-letnie doswiadczenie w edukacji formalnej w
podobnym zakresie.

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi szkolenia online

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono , Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegdlne efekty,
zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzic tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

= |

Uzyskaniem kwalifikacji ,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw

biznesowych — przedstawiciel handlowy” w szczegdlnosci mogg byé zainteresowane osoby,
ktdre: - swojg kariere zawodowg chciatyby zwigza¢ ze sprzedazg i obstugg klienta; - samodzielnie
uczyly sie budowania relacji z klientem, chciatyby formalnie potwierdzi¢ swoje kompetencje; -
ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy i zalezy im na potwierdzeniu

tych kwalifikacji; - zawodowo s3 zwigzane z prowadzeniem sprzedazy i/lub obstugi klienta, ale

nie majg potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciatyby przekwalifikowac sie; - posiadajg

doswiadczenie w sprzedazy bezposredniej (kwalifikacje ,,Obstuga klienta i sprzedaz w
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punkcie handlowym - sprzedawca”).

Walidacja i certyfikacja

e ——
Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona czes¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”

zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.

Dodatkowe uwagi®®

Szkolenie w formie online oraz certyfikacja kwalifikacji

25Np. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okreslone kompetencje/kwalifikacje/czesci

kwalifikacji jest najwieksze.



33

KOMPETENCIA/KWALIFIKACJAZ®

Lp. 9. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Generowanie leadoéw sprzedazowych

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie?’

Osoba posiadajaca kwalifikacje Generowanie leadéw sprzedazowych jest gotowa do analizy i
badania rynku oraz stosowania technik oceny atrakcyjnosci poszczegdlnych terytoriéw sprzedazy
w kontekscie pozyskiwania leaddéw sprzedazowych. W oparciu o wyniki analizy proponuje zakres
rynku docelowego, buduje komunikaty marketingowe, utatwiajgce pozyskiwanie oséb lub
podmiotow, ktdre sg realnie zainteresowane ofertg firmy oraz prowadzi aktywne dziatania
majace na celu wytonienie leadéw oraz ich naktonienie do skorzystania z produktow i ustug
dostepnych w ofercie. Osoba posiadajgca kwalifikacje obstuguje bazy potencjalnych klientéw,
segmentuje i kwalifikuje potencjalnych klientdéw, tworzy spéjng metodologie punktacji klientow,
buduje optymalny profil nabywcy (persony). Planuje i uruchamia dziatania marketingowe
nakierowane na pozyskiwanie szans sprzedazy. Przygotowuje plan pozyskiwania leadéw. Okresla
i monitoruje status szansy sprzedazowej. Dokonuje pomiaru pozyskania leada oraz definiuje
moment przekazania szansy sprzedazy i kontynuacji procesu przez sprzedawcéw. Obstuguje
narzedzia do automatyzacji marketingu internetowego w zakresie obstugi bazy klientéw i
pozyskania leadéw sprzedazowych.

Czy powyiszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Nie

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie mozna zidentyfikowac procesy walidacji i
certyfikacji?

Nie mozna zidentyfikowac - opis jest kompetencja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

1500 oséb

UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCII/KWALIFIKACI

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:
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Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikow, przy czym

minimalna liczba godzin wynosi 40 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika.

Grupa szkoleniowa nie powinna liczy¢ wiecej niz 12 osdb.

Instytucja rozwojowa musi zapewnié uczestnikom:

- sale pozwalajgcg na swobodne aranzowanie przestrzeni,

- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla kazdego uczestnika,

- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekatnej co najmniej 50 cali,

- dostep do oprogramowania pozwalajgcego na prowadzenie analiz klientéw,

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem,

- materiaty biurowe do notowania,

- dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat pozyskiwania leadéw sprzedazowych i zagadnien z nimi
zwigzanych.

Zajecia powinny by¢é prowadzone przez praktyka (konieczne potwierdzone co najmniej 2

doswiadczenie pracy przy pozyskiwaniu leadéw sprzedazowych, mile widziane doswiadczenie

w edukacji formalnej lub rynkowej). Rekomenduje sie, aby zajecia realizowane w ramach ustugi

byty przynajmniej w 60% praktyczne.

Optymalne cechy dobrej ustugi:

26 przez kwalifikacje nalezy rozumie¢ opis efektéw uczenia sie, dla ktdrych mozna zidentyfikowa¢ proces potwierdzania,
ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja koriczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaty osiggniete, a ktore nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, ze osoba posiada kwalifikacje —
czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wtgczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wigczonych do ZSK.
Kompetencjg bedg takie opisy efektdw uczenia sie, dla ktorych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
27 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).
Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,uzasadnia”, ,obstuguje”, ,montuje”, ,monitoruje”, , planuje”, ,projektuje”, ,organizuje”, , kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.



Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikow, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 40 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika.

Grupa szkoleniowa nie powinna liczy¢ wiecej niz 10 osob.

Instytucja rozwojowa musi zapewnic uczestnikom:

Zajecia powinny byé prowadzone przez 2 osoby - Praktyka (konieczne potwierdzone co
najmniej 2 letnie doswiadczenie pracy przy pozyskiwaniu leadéw sprzedazowych, mile widziane
doswiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej) oraz Wyktadowce specjalizujgcego sie w
komunikacji w biznesie i/lub komunikacji marketingowej. Rekomenduje sie, aby zajecia
realizowane w ramach ustugi byty przynajmniej w 70% praktyczne.

sale pozwalajgcg na swobodne aranzowanie przestrzeni,

komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla kazdego uczestnika,

rzutnik multimedialny lub telewizor o przekatnej co najmniej 50 cali,

dostep do oprogramowania pozwalajgcego na prowadzenie analiz klientéw,

tablice szkolng wraz z wyposazeniem lub tablice Scieralng lub flipchart z wyposazeniem,
tasme malarska szerokg, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikéw,

materiaty biurowe do notowania,

dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych

zawierajgcych informacje na temat pozyskiwania leadéw sprzedazowych i zagadnien z nimi

zwigzanych.

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono , Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegdlne efekty,
zeby planowac ustuge rozwojowa i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzic tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

r_——————————— |
Kwalifikacja adresowana jest w szczegdlnosci do pracownikéw dziatdow obstugi klienta, oséb

pracujgcych na stanowiskach zwigzanych z pozyskiwaniem klienta, handlowcéw, pracownikéw
jednostek prowadzgcych eksport-import, 0sdb prowadzacych dziatalno$¢ gospodarczg w
zakresie sprzedazy, oséb prowadzgcych dziatania marketingowe w organizacji w obszarze
pozyskiwania leadéw sprzedazowych, pracownikdw agencji marketingowych, PR kreatywnych,
social media oraz pracownikow domoéw mediowych.

Walidacja i certyfikacja

r_—————————————————————————————————————————————— |
Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona czes¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”

zaznaczono , Tak”, to:
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- czy Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.

Dodatkowe uwagi?®

Kwalifikacja jest na etapie konsultacji przed wpisaniem do ZSK, Szkolenie w formie stacjonarnej

KOMPETENCJA/KWALIFIKACIAZ®

Lp. 10. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Generowanie leadéw sprzedazowych - online

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie°

28N\ p. wskazanie wojewddztw/regionéw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okreslone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.

2 przez kwalifikacje nalezy rozumie¢ opis efektéw uczenia sie, dla ktdrych mozna zidentyfikowa¢ proces potwierdzania,

ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektéw uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna

(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz oséb przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja koriczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie
zostaty osiggniete, a ktore nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, ze osoba posiada kwalifikacje —
czyli wydania certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sie, zawarte w kwalifikacjach
wtgczonych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach
wigczonych do ZSK.
Kompetencja bedg takie opisy efektow uczenia sie, dla ktorych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
30 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wtgczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moze odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).
Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaé efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynnosci, zadania lub funkcji. Przez ,,prawidtowe wykonywanie” rozumie sie wykorzystywanie
w dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretyczneji praktycznej oraz stosowanie sie do norm spotecznych, w szczegdlnosci
odnoszacych sie do danego rodzaju dziatalnosci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzace watpliwosci, niepozwalajgce na dowolnos¢ interpretacji,

e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotow potencjalnie zainteresowanych ustuga.
Podczas formutowania umiejetnosci korzystne jest stosowanie czasownikéw operacyjnych, np. ,rozréznia”, ,definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,uzasadnia”, ,obstuguje”, ,montuje”, ,,monitoruje”, , planuje”, ,projektuje”, ,organizuje”, , kontroluje”,
»ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikéw, takich jak ,,zna”, ,,wie”, ,,potrafi”, ,rozumie”.



Osoba posiadajgca kwalifikacje Generowanie leadéw sprzedazowych jest gotowa do analizy i

rynku docelowego, buduje komunikaty marketingowe, utatwiajgce pozyskiwanie osob lub
podmiotow, ktore sg realnie zainteresowane ofertg firmy oraz prowadzi aktywne dziatania
majace na celu wytonienie leadéw oraz ich nakfonienie do skorzystania z produktéw i ustug
dostepnych w ofercie. Osoba posiadajgca kwalifikacje obstuguje bazy potencjalnych klientéw,

buduje optymalny profil nabywcy (persony). Planuje i uruchamia dziatania marketingowe

i monitoruje status szansy sprzedazowe]. Dokonuje pomiaru pozyskania leada oraz definiuje
moment przekazania szansy sprzedazy i kontynuacji procesu przez sprzedawcéw. Obstuguje
narzedzia do automatyzacji marketingu internetowego w zakresie obstugi bazy klientéw i
pozyskania leadéw sprzedazowych.

Czy powyiszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Nie

badania rynku oraz stosowania technik oceny atrakcyjnosci poszczegdlnych terytoriéw sprzedazy
w kontekscie pozyskiwania leadéw sprzedazowych. W oparciu o wyniki analizy proponuje zakres

segmentuje i kwalifikuje potencjalnych klientéw, tworzy spéjng metodologie punktacji klientéw,

nakierowane na pozyskiwanie szans sprzedazy. Przygotowuje plan pozyskiwania leadéw. Okresla

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia sie mozna zidentyfikowaé procesy walidacji i
certyfikacji?

Nie mozna zidentyfikowac - opis jest kompetencja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

1500 oséb
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UStUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCII/KWALIFIKACI

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikow, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 40 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika.

Grupa webinaryjna nie powinna liczy¢ wiecej niz 50 oséb

Uczestnik musi dysponowaé:

- Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosci tacza internetowego):

Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.

Dzwiek - 512 kbps, Dzwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, Dzwiek + obraz HD - 512 kbps +




Instytucja rozwojowa musi zapewnié uczestnikom:

Zajecia powinny by¢é prowadzone przez 2 osoby: 1. Praktyka, ktéry zna problemy sektora handlu,
w tym obstugi klienta i sprzedazy w punkcie handlowym (konieczne co najmniej 3-letnie
doswiadczenie na podobnym stanowisku pracy, mile widziane doswiadczenie w edukacji
formalnej lub rynkowej); 2. Specjaliste w zakresie szkolen z komunikacji spotecznej dla biznesu
(konieczne co najmniej 3-letnie doswiadczenie w szkoleniach lub 5-letnie doswiadczenie w
edukacji formalnej w podobnym zakresie).

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi szkolenia
online
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2 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb HighQ)
- 2-5 Mbps, Wspotdzielenie ekranu (oparte na przegladarce) - 1-4 Mbps;

Uaktualniona wersja przegladarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari,
Edge lub Opera;

Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny
Windows 10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;

Whbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

Whbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (zalecane);

Wbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

Wbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);

Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

dostep o webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,
dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych
w formie elektronicznej,

dostep do wers;ji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwos¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.,

mozliwo$é co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikéw.

Czy przedstawiciele sektora dopuszczaja mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono , Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawiac poszczegoine efekty,
zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub nacisnij tutaj, aby wprowadzic tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

_—_—
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Kwalifikacja adresowana jest w szczegdlnosci do pracownikéw dziatow obstugi klienta, oséb
pracujgcych na stanowiskach zwigzanych z pozyskiwaniem klienta, handlowcéw, pracownikéw
jednostek prowadzgcych eksport-import, osdb prowadzgcych dziatalno$¢ gospodarczg w
zakresie sprzedazy, osOb prowadzacych dziatania marketingowe w organizacji w obszarze
pozyskiwania leadéw sprzedazowych, pracownikdéw agencji marketingowych, PR kreatywnych,
social media oraz pracownikéw doméw mediowych.

Walidacja i certyfikacja

_—— |
Jesli w tabeli ,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,,Walidacja i certyfikacja”

zaznaczono , Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ze srodkéw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.

Dodatkowe uwagi3!

Kwalifikacja jest na etapie konsultacji przed wpisaniem do ZSK. Szkolenie w formie online

4.  UZASADNIENIE WAZNOSCI (KOLEJINOSCI) KOMPETENCII/KWALIFIKACJI ZAPREZENTOWANYCH W PUNKCIE
3.
Kolejnos¢ przedstawionych kwalifikacji wynika z faktu ich waznosci dla sektora, ktéra zostata
potwierdzona w analizie sektora oraz w badaniu jakosciowym konsultujgcym rekomendacje.
Jednoczesnie dokonujac hierarchizacji odniesiono sie do zakresow przewidywanego
zapotrzebowania na pracownikdw posiadajgcych dang kwalifikacje. W zestawieniu, dla kazdej z
rekomendowanych kwalifikacji, ujeto wersje szkolenia stacjonarnego oraz szkolenia online.
Prezentacja taka jest niezbedna z powodu znaczacych réznic pomiedzy obydwoma formami
przekazywania wiedzy uczestnikom. Nalezy podkreslié, ze 3 z 5 rekomendowanych kwalifikacji
zostaty wpisane do ZSK, dlatego w ich przypadkach rekomendacja obejmuje rowniez certyfikowanie

kwalifikacji.

31Np. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okreslone kompetencje/kwalifikacje/czesci

kwalifikacji jest najwieksze.
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REKOMENDACJE RADY MAJACE NA CELU POPRAWE DOPASOWANIA KOMPETENCJI DO POTRZEB SEKTORA
INNYCH NIZ KOMPETENCJE/KWALIFIKACJE, KTORYCH DEFICYT ZDIAGNOZOWANO W SEKTORZE | OPISANO

W PKT. 3.

Niezwykle istotng, inng niz zdiagnozowane i opisane kwalifikacje, rekomendacjg pozwalajgcy na
poprawe i dopasowanie kompetencji w sektorze handlu jest zmiana jego wizerunku i
przedstawienie jako nowoczesnego, znaczgcego dla gospodarki, pozwalajgcego na rozwdj
pracownikdéw oraz na state poszerzanie ich kompetencji i kwalifikacji. Realizacja tej rekomendacji
moze poméc wielu absolwentom szkét ponadpodstawowych i uczelni w swiadomym wyborze
zawodu handlowego oraz przyczyni sie do umocnienia wizerunku sektora jako realizujgcego

strategie edukacyjne w formie procesu a nie w formie zadania.



