Zintegrowany Rejestr Kwalifikacji

Formularz dla kwalifikacji - podglad

Typ wniosku

|Wniosek 0 wtaczenie kwalifikacji do ZSK

Nazwa kwalifikacji*
Generowanie leadéw sprzedazowych

Skrot nazwy

Rodzaj kwalifikacji*
kwalifikacja czastkowa

Proponowany poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji*
5

Krétka charakterystyka kwalifikacji, obejmujgca informacje o dziataniach lub zadaniach, ktére
potrafi wykonywac osoba posiadajaca te kwalifikacje oraz orientacyjny koszt uzyskania dokumentu
potwierdzajgcego otrzymanie danej kwalifikacji*

Osoba posiadajgca kwalifikacje Generowanie leadéw sprzedazowych (lead generation) jest
gotowa do pozyskiwania zainteresowania klientéw i zamiany tego zainteresowania na decyzje
zakupowe klienta. W oparciu o narzedzia do komunikacji oraz automatyzacji marketingu
internetowego, identyfikuje i wyszukuje potencjalnych klientéw, sporzadza plan pozyskiwania
leadéw, obstuguje baze klientdw, ktérzy okazali zainteresowanie produktem lub ustuga,
nawigzuje z nimi kontakt i kieruje ich do kolejnych etapéw procesu zakupowego az do momentu,
kiedy beda gotowi na kontakt z dziatem sprzedazy. Przekazuje wartosciowe leady do dziatu
sprzedazy oraz monitoruje i rekomenduje zmiany w planie pozyskiwania leadéw. Osoba
posiadajaca kwalifikacje Generowanie leadéw sprzedazowych moze znalez¢ zatrudnienie w
firmach prowadzgcych regularne procesy sprzedazowe, dziatach obstugi i pozyskiwania klienta,
dziatach eksportu i importu oraz dziatach marketingu. Kwalifikacja moze by¢ takze przydatna dla
0s0b prowadzacych dziatalnos¢ gospodarcza w zakresie sprzedazy, prowadzgcych dziatania
marketingowe w firmie w obszarze pozyskiwania leadéw sprzedazowych. Kwalifikacja jest
kierowana takze do pracownikéw agencji marketingowych, PR, kreatywnych, social media oraz
pracownikéw domdéw mediowych. Orientacyjny naktad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji
zostat oszacowany na 100 godzin, w tym przyktadowo 80 godzin na szkolenie/kurs lub inne formy
uczenia sie i 20 godzin czasu pracy wtasnej. Koszt dokumentu potwierdzajacego kwalifikacje
wynosi 2400 zt netto.

Orientacyjny naktad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji [godz.]*
100




Grupy os6b, ktére mogga by¢ zainteresowane uzyskaniem kwalifikacji*

Kwalifikacja adresowana jest w szczegélnosci do: @ pracownikéw dziatéw obstugi klienta, @ oséb
pracujgcych na stanowiskach zwigzanych z pozyskiwaniem klienta, @ handlowcéw, @
pracownikéw jednostek prowadzacych eksport-import, @ 0oséb prowadzacych dziatalnos¢
gospodarczg w zakresie sprzedazy, @ 0séb prowadzacych dziatania marketingowe w organizacji
w obszarze pozyskiwania leadéw sprzedazowych, @ pracownikéw agencji marketingowych, PR
kreatywnych, social media oraz pracownikéw doméw mediowych.

Wymagane kwalifikacje poprzedzajgce
Opis
Kwalifikacja petna z poziomem 4 PRK

Lista

W razie potrzeby warunki, jakie musi spetnia¢ osoba przystepujgca do walidacji*
Kwalifikacja petna z poziomem 4 PRK

Zapotrzebowanie na kwalifikacje*

Generowanie leaddw w dzisiejszej sprzedazy jest jednym z najwazniejszych proceséw
identyfikacji przysztego klienta (konkretnej osoby) oraz analizy jego gotowosci do zakupu przed
uruchomieniem catego procesu sprzedazowego. Leadem sprzedazowym jest kazdy potencjalny
konsument, ktéry pokazat swoje zainteresowanie produktem lub ustuga. Aby odbiorca mégt
przeksztatci¢ sie w leada sprzedazowego, trzeba go zachecic¢ swojg ofertg i wptyngé¢ na
pozostawienie danych kontaktowych.[1] Celem nadrzednym kampanii marketingowej polegajace;j
na generowaniu leadéw jest przyciggniecie jak najwiekszej liczby potencjalnych klientéw o scisle
sprecyzowanym profilu, by sktoni¢ ich do podjecia konkretnych dziatah. Najczesciej jest to zakup
produktu badz ustugi, ale moze to by¢ rowniez subskrypcja newslettera, pobranie e-booka czy
wypetnienie formularza.[2] Generowanie leadéw sprzedazowych moze zatem nie tylko przyczynic
sie do wzrostu obrotéw firmy, ale tez wspoméc budowanie pokaznej bazy danych oséb
zainteresowanych danym produktem, badzZ ustuga. Dzieki temu fatwiej bedzie odpowiednio
kierowac akcje marketingowe, ktére mogg przynies¢ wiekszy sukces, niz gdyby trafity do
przypadkowych odbiorcéw.[3] Znaczenie leaddéw sprzedazowych podkreslajg wyniki badan. The
Economist , Thought leadership disrupted” dowodzi, ze kupujacy w branzy B2B sg przyttoczeni
iloscig tresci. W efekcie sg bardzo selektywni w tym, co czytajg i skupiajg sie na mniejszej liczbie
Zrédet, ale tych ktdre sobie cenig. Kazda nietrafiona tres¢ skierowana do takich klientéw, obniza
zaufanie do marki jako do Zrédta wartosciowych tresci.[4] To wiasnie dlatego w procesie
pozyskiwania leadéw dokonuje sie oceny zainteresowania klienta, preferowanych przez niego
tresci czy form komunikatéw. Z badan wynika takze, ze 71% klientéw zdecydowanie woli
dowiedziec sie o ofercie firmy za posrednictwem artykutu lub ciekawego filmiku, niz reklamy[5],
dlatego dobdr wtasciwych komunikatéw i docieranie za ich pomoca do wartosciowych leadéw jest
tak wazne. Bowiem klienci w sieci szukajg rozwigzan probleméw czy odpowiedzi na pytania
dotyczace ich firmy. Nie czekaja, az kto$ do nich zadzwoni. To oni inicjujg proces zakupowy. Jezeli
planuja jaki$ zakup czy inwestycje, zaczynajg od wstepnego rozeznania w sieci. Stad, aby klient
zauwazyt oferte konkretnej firmy, musi sie ona sta¢ dla niego istotna i musi zaproponowac
klientowi cos, co ma dla niego wartos¢.[6] Kluczem do pozyskania odbiorcow jest zmiana
sposobu postrzegania klienta. Dlatego, w procesie pozyskiwania leaddw nacisk ktadzie sie na
analize cech wartosciowego leada, docieranie do klienta o okreslonych cechach, analize wyboréw
klienta w mediach elektronicznych i komunikowanie sie z nim w sposdb, ktéry daje szanse na




zmiane jego zainteresowania w decyzje zakupowe.[7] Z kolei wedtug Raportu Marketing i PR w
Polsce '17, strategia marketingowa jest w tej chwili najwazniejszym zadaniem dziatéw
marketingu - wskazanym jako zadanie najbardziej angazujace przez 69% badanych. Na drugim
miejscu plasuje sie sprzedaz (66%), a na trzecim promocja (64%). Na poziomie sprzedazowym,
marketing odpowiedzialny jest przede wszystkim za utrzymywanie relacji z obecnymi klientami
(82% wskazan) oraz za relacje z potencjalnymi klientami (79%). Kolejne zadanie, generowanie
leaddw sprzedazowych, angazuje 58% przebadanych dziatéw. Oznacza to, ze w procesie
przygotowania i realizacji strategii sprzedazowej, pozyskiwanie klientow, w tym poprzez
generowanie leadéw ma szczegdlnie wazng role i staje sie obowigzkowym elementem procesu
sprzedazy. Z tego wzgledu nie dziwi fakt, ze piony marketingu bardzo Scisle wspoétpracuja z
zespotami sprzedazowymi. Z badan wynika, ze niemal trzy czwarte (73%) firm faczy dziaty
sprzedazy i marketingu oraz PR. Réwniez w obszarze dziatan promocyjnych pojawiajg sie zmiany
- zmniejsza sie przewaga materiatéw drukowanych nad elektronicznymi i utrzymuje sie tendencja
do unikania reklam w mediach tradycyjnych czy w outdoorze.[8] Stad wzrasta rola i znaczenie
oceny ruchu i zainteresowania klienta w mediach elektronicznych. Analiza tych danych jest
elementem procesu pozyskiwania leadéw. Badania wskazujg, ze 40% zadan w ramach
tradycyjnej sprzedazy moze zosta¢ zautomatyzowanych. Generowanie leadéw jest tego
przyktadem. Pomimo korzystania przez firmy z nowoczesnych narzedzi informatycznych, mozna
zaobserwowac, ze nawet 75% leadéw w sprzedazy elektronicznej jest pozostawiona sama sobie.
Procent ten to potencjalni klienci.[9] Skale porzucanych szans sprzedazowych pokazujg
porzucone koszyki zakupowe w zakupach on-line. Tylko co trzeci internetowy koszyk zakupowy
jest optacany od razu. Pozostate, albo pozostajg nieoptacone, albo konsument wraca do nich po
jakims$ czasie, zeby dokonczy¢ zakup. 40% internautéw deklaruje, ze optacenie koszyka zalezy od
okolicznosci, a 23% generalnie nie optaca go za pierwszym razem.[10] Sciezka zakupowa coraz
bardziej sie wydtuza i wiedzie przez rézne kanaty sprzedazowe. Aktualnie 1/3 zakupéw wigze sie
tez z przechodzeniem z jednego kanatu do drugiego[11]. Stwarza to nowe mozliwosci dotarcia do
konsumenta, a z drugiej strony, takze zwieksza ryzyko utracenia go na ktéryms z etapéw i w
ktoryms z kanatéw. Dlatego tez proces pozyskiwania leadéw staje sie narzedziem pozyskania i
utrzymania wartosciowego klienta. Niektére organizacje zaczynajg do tego celu uzywac sztucznej
inteligencji, ktéra wraz z automatyzacjg moze zosta¢ wykorzystana do usprawniania proceséw
sprzedazy.[12] Stad tez tak duze zapotrzebowanie na specjalistéw odpowiedzialnych za
generowanie leaddw. Prowadzenie skutecznych dziatah promocyjnych w zakresie pozyskiwania
leadéw wymaga bowiem najczesciej postugiwania sie skomplikowanymi systemami analizujgcymi
dane. W generowaniu leadéw najwazniejsza jest bowiem aktualnos¢ danych, o czym z reguty
zapominajg specjalisci od marketingu. A tymczasem, jak wynika z badan, zaledwie w 30 minut na
Swiecie 120 firm zmienia adresy, 75 numery telefondw.[13] W tym czasie powstaje 30 nowych
firm, 20 prezeséw odchodzi z pracy, a jedna firma zostaje przejeta lub potaczona z inna.
Tymczasem szczego6towe informacje o zrddle pochodzenia leadu i Sciezce jakg przebyt sg
kluczowe dla finalizacji sprzedazy. Gdy sg one tatwo dostepne, zespoty sprzedazy i marketingu
mogq lepiej dostosowac komunikaty marketingowe na kazdym etapie procesu do potrzeb
klienta.[14] Wtgczenie kwalifikacji Generowanie leadéw sprzedazowych do Zintegrowanego
Systemu Kwalifikacji zapewni specjalistéw posiadajacych potwierdzone kompetencje niezbedne
do efektywnego generowania leadéw. Osoba posiadajgca kwalifikacje, dzieki potwierdzonemu
zestawowi kompetencji, bedzie gotowa do profesjonalnego wykorzystania bazy potencjalnych
0s6b do kontaktu oraz aktywnego pozyskiwania leadow sprzedazowych. Dodatkowo, poprzez
dobrg komunikacje z potencjalnym klientem, bedzie budowad profesjonalny wizerunek firmy.

[1]
https://marketingibiznes.pl/e-commerce/narzedzia-wspomagajace-generowanie-leadow/ [2]
https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-generowanie-leadow-sprzedazowych-na-czym-polega [3]
Tamze. [4] http://tldisrupted.com [5] Tamze. [6]




http://businessmarketer.pl/strategia-marketingu-b2b/ [7]
https://contenthouse.pl/2015/02/generowanie-leadow-dzieki-content-marketingowi/ [8]
https://publicrelations.pl/prawda-o-marketingu-i-pr-w-polsce-raport-z-badan/ [9] Tamze. [10]
http://www.dlahandlu.pl/e-commerce/wiadomosci/co-trzeci-internauta-porzuca-wirtualny-koszyk-z
akupowy, 75689 1.html [11] Tamze. [12] http://agnieszkagrostal.com/trendy-sprzedazy-2017/
[13]
https://www.google.pl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=4&cad=rja&uact=8&ved=2
ahUKEwjAtpblhr7gAhVtposKHadVCn8QFjADegQIBXAC&url=https%3A%2F%2Finteraktywnie.com
%2Fdownload%2F190-raport-interaktywnie-com-lead-genaration-2018&usg=A0vVaw1lw-
TVMNSNUjVW2p7wnL8IH [14] Tamze.

Odniesienie do kwalifikacji o zblizonym charakterze oraz wskazanie kwalifikacji ujetych w ZRK
zawierajgcych wspdlne zestawy efektéw uczenia sie*

Kwalifikacja Generowanie leadéw sprzedazowych nie zawiera wspélnych zestawdéw efektéw
uczenia sie z innymi kwalifikacjami z systemu oswiaty i szkolnictwa wyzszego. Kwalifikacja moze
posiadac podobne pojedyncze umiejetnosci z kwalifikacjami z systemu szkolnictwa wyzszego na
studiach I i Il stopnia na kierunkach takich jak marketing, marketing internetowy. Czes¢ efektéw
uczenia sie wtasciwa dla kwalifikacji moze by¢ takze wspdélna z efektami ksztatcenia na studiach
podyplomowych z zakresu marketingu, e-marketingu, marketingu B2B. Nalezy jednak podkresli¢,
ze kwalifikacja jest ukierunkowana na praktyczne umiejetnosci zawodowe takie jak: obstugiwanie
narzedzi niezbednych do generowania leada, przygotowywanie planu pozyskiwania leadéw,
pozyskiwanie leadéw, raportowanie, monitorowanie oraz rekomendowanie zmian i usprawnieh w
procesie pozyskiwania leadéw. Zgtaszana kwalifikacja nie zawiera takze tak bogatej podbudowy
teoretycznej z zakresu marketingu i sprzedazy, jak kwalifikacje potwierdzane w systemie
szkolnictwa wyzszego, jest tez kwalifikacjg duzo wezszego zakresu i z nizszym poziomem PRK.
Nalezy podkresli¢, ze w ramach systemu szkolnictwa wyzszego posiadanie efektéw uczenia sie,
pokrywajgcych sie zakresem z opisang kwalifikacjg rynkowg, nie moze zostac potwierdzone w
catosci w wyniku walidacji uczenia sie pozaformalnego i nieformalnego. Kwalifikacja
"Generowanie leadéw sprzedazowych" moze zawierac réwniez pojedyncze kryteria weryfikacji,
dotyczgce dostosowania tekstu komunikatu do kanatu dystrybucji, zbiezne z kwalifikacja
Planowanie, tworzenie i dystrybuowanie tresci marketingowych (content marketing) nr w ZRK
5C341800020.

Typowe mozliwosci wykorzystania kwalifikacji*
Osoba posiadajgca kwalifikacje Generowanie leadéw sprzedazowych moze znalez¢ zatrudnienie
w: @ firmach prowadzacych regularne procesy sprzedazowe; @ organizacjach posiadajacych
stanowiska do spraw obstugi i pozyskiwania klienta; @ organizacjach prowadzacych eksport -
import; @ innych organizacjach, na stanowiskach zwigzanych z generowaniem leadéw
sprzedazowych; @ w agencjach (PR, marketingowych, kreatywnych, social media) i domach
mediowych.

Wymagania dotyczace walidacji i podmiotéw przeprowadzajacych walidacje*
1. Etap weryfikacji 1.1. Metody Weryfikacja sktada sie z dwoch etapéw: czesci teoretycznej i
czesci praktycznej. W czesci teoretycznej wykorzystuje sie metode testu teoretycznego. W czesci
praktycznej dopuszcza sie zastosowanie nastepujgcych metod weryfikacji: case study,
obserwacja w warunkach symulowanych (symulacja), wywiad ustrukturyzowany (rozmowa z
komisjg). 1.2. Zasoby kadrowe W procesie walidacji biorg udziat: @ w przypadku, gdy test
teoretyczny przeprowadzany jest w elektronicznym systemie operator systemu
egzaminacyjnego, ktéry organizuje zaplecze techniczne do przeprowadzenia weryfikacji i




nadzoruje przebieg testu. W przypadku, gdy test przeprowadzany jest poza systemem
elektronicznym nalezy zapewni¢ nadzér nad prawidtowym przebiegiem tej czesci walidacji; @
komisja walidacyjna, sktadajaca sie z co najmniej 2 asesoréw, ktéra przeprowadza czesc¢
praktyczna oraz w przypadku, gdy test przeprowadzany poza systemem elektronicznym
odpowiada za sprawdzenie testu Osoba bedgca asesorem moze by¢ jednoczesnie operatorem
systemu egzaminacyjnego. Operator systemu egzaminacyjnego musi posiada¢: @ wyksztatcenie
minimum Srednie, @ znajomos$¢ obstugi komputera w zakresie uruchamiania oraz podstawowej
obstugi systemu i zainstalowanych aplikacji, ® umiejetnos¢ rozwigzywania problemoéw w sytuacji
trudnosci z nawigzaniem lub zanikiem potaczenia internetowego lub obstuga przegladarki w
zakresie kompatybilnosci z platforma egzaminacyjna. Kazdy cztonek komisji walidacyjnej musi: @
posiada¢ minimum wyksztatcenie Srednie; @ posiada¢ minimum trzyletnie doswiadczenie
zawodowe na samodzielnym lub kierowniczym stanowisku w zakresie pozyskiwania leadéw. Do
zadan cztonkéw komisji nalezy m.in.: @ stosowanie kryteriéw weryfikacji przypisanych do
efektdw uczenia sie dla opisywanej kwalifikacji oraz kryteriow oceny formalnej i merytorycznej
dowoddéw na posiadanie efektdw uczenia sie wtasciwych dla opisywanej kwalifikacji; @
stosowanie zasad prowadzenia weryfikacji, a takze réznych metod weryfikacji efektéw uczenia
sie, zgodnie z celami walidacji i zasadami Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji. Jezeli instytucja
certyfikujgca prowadzi ksztatcenie w obszarze wnioskowanej kwalifikacji to musi stosowac
rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia od walidacji. W szczegélnosci
istotne jest zapewnienie bezstronnosci oséb przeprowadzajgcych walidacje m.in poprzez rozdziat
osobowy majacy na celu zapobieganie konfliktowi intereséw oséb przeprowadzajgcych walidacje.
Osoby te nie moga weryfikowac efektdw uczenia sie 0sdb, ktére byty przez nie przygotowywane
do uzyskania kwalifikacji Generowanie leadéw sprzedazowych. 1.3. Sposéb organizacji walidacji
oraz warunki organizacyjne i materialne Instytucja certyfikujaca musi zapewni¢ warunki
niezbedne do przeprowadzenia czesci teoretycznej i praktycznej weryfikacji efektéw uczenia sie,
w tym: @ do realizacji czesci teoretycznej egzaminu: O w przypadku, gdy test teoretyczny
przeprowadzany jest w elektronicznym systemie: stanowisko komputerowe dla kandydata
ubiegajacego sie o nadanie kwalifikacji (jedno stanowisko dla jednego kandydata), wyposazone w
przegladarke internetowa z dostepem do internetu; O w przypadku, gdy test teoretyczny jest
przeprowadzany poza systemem elektronicznym - arkusz testu oraz miejsce pozwalajgce na jego
samodzielne wypetnienie; @ na potrzeby czesci praktycznej egzaminu: O komputer z dostepem
do internetu wraz z zainstalowana przegladarka internetowg; O przyktadowy plan komunikacji; O
profile w social media; O oprogramowanie do analizy tresci i pozyskania informacji o
przyktadowej firmie/ustugach/produktach; O oprogramowanie do rejestracji zdarzen zwigzanych z
procesem pozyskiwania leadéw oraz danych klientéw (np. CRM, arkusz kalkulacyjny); O
oprogramowanie do identyfikacji klientéw i sledzenia ich ruchu na stronie www (np. liveboty,
livechaty, formularze); O oprogramowanie do komunikacji telefonicznej; O oprogramowanie do
komunikacji mailowej; O przyktadowg baze danych klientéw w postaci elektronicznej - baze
leadéw np. w arkuszu kalkulacyjnym lub przyktadowej bazie typu CRM; O przyktady wiadomosci
dedykowanych do procesu generowania leaddw; O przyktadowe raporty z etapéw planu
generowania leadéw; O statyste do rozmowy telefonicznej, role statysty moze petni¢ cztonek
komisji 2. Etapy identyfikowania i dokumentowania Nie okresla sie wymagan.

Propozycja odniesienia do poziomu sektorowych ram kwalifikacji (o ile dotyczy)
Nie dotyczy

Syntetyczna charakterystyka efektéw uczenia sie*

Osoba posiadajgca kwalifikacje Generowanie leadéw sprzedazowych jest gotowa do analizy i
badania rynku oraz stosowania technik oceny atrakcyjnosci poszczegdlnych terytoriéw sprzedazy




w kontekscie pozyskiwania leadéw sprzedazowych. W oparciu o wyniki analizy proponuje zakres
rynku docelowego, buduje komunikaty marketingowe, utatwiajace pozyskiwanie 0séb lub
podmiotdw, ktére sg realnie zainteresowane ofertg firmy oraz prowadzi aktywne dziatania
majace na celu wytonienie leadéw oraz ich naktonienie do skorzystania z produktéw i ustug
dostepnych w ofercie. Osoba posiadajaca kwalifikacje obstuguje bazy potencjalnych klientéw,
segmentuje i kwalifikuje potencjalnych klientéw, tworzy spdjng metodologie punktacji klientow,
buduje optymalny profil nabywcy (persony). Planuje i uruchamia dziatania marketingowe
nakierowane na pozyskiwanie szans sprzedazy. Przygotowuje plan pozyskiwania leadédw. 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 klientdw i
pozyskania leaddw sprzedazowych.

Zestawy efektow uczenia sie
Numer zestawu w kwalifikacji*

1

Nazwa zestawu*

Postugiwanie sie wiedzg o sprzedazy, marketingu i kanatach komunikacji w ramach procesu
generowania leadoéw sprzedazowych

Poziom PRK*
5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
10

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Postuguje sie wiedza na temat kanatéw komunikacji z klientem w procesie pozyskiwania
leaddw

Kryteria weryfikacji*

@ przedstawia kanaty komunikacji w ramach procesu generowania leadéw; @ wskazuje
réznice pomiedzy kanatami komunikacji w ramach procesu generowania leadéw; @
charakteryzuje przyktadowe formy komunikacji specyficzne dla procesu generowania leadéw
w zaleznosci od kanatu komunikacji (np. dla strony www - baner, chat, formularz, dostep do
raportu z ankieta, itp); @ dopasowuje komunikat do kanatu komunikacji; @ dopasowuje
kanaty komunikacji do produktu, cech klienta i branzy.

Efekt uczenia sie

Postuguje sie wiedzg z zakresu proceséw sprzedazowych i marketingowych w procesie
pozyskiwania leadéw




Kryteria weryfikacji*

@ definiuje pojecia z zakresu sprzedazy i marketingu: lead, persona, tigger, szansa
sprzedazy, prospekt, skrypt, konwersja, lejek sprzedazowy, komunikat sprzedazowy; @
opisuje zaleznosci miedzy marketingiem i sprzedaza; @ charakteryzuje szanse sprzedazowa;
@ omawia znaczenie leada w procesie sprzedazy; @ charakteryzuje leada w przyktadowej
organizacji; @ podaje przyktad co najmniej trzyetapowego lejka sprzedazowego; @
charakteryzuje sposoby pozyskiwania leadéw; @ formutuje przyktadowy komunikat
sprzedazowy do wskazanej sytuacji; @ identyfikuje szanse sprzedazowa i potrzeby zakupowe
w przyktadowej wypowiedzi klienta.

Numer zestawu w kwalifikacji*

2

Nazwa zestawu*
Obstugiwanie narzedzi niezbednych do generowania leadéw sprzedazowych

Poziom PRK*
5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
20

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Obstuguje elektroniczng baze klientéw w procesie pozyskiwania leadéw

Kryteria weryfikacji*

@ wyswietla wskazane rekordy klientéw lub wskazane grupy klientéw w celu préby kontaktu;
@ sortuje klientéw po wskazanym kryterium; @ wyszukuje klientéw po wskazanych
kryteriach; @ identyfikuje i charakteryzuje statusy klientéw w bazie klientéw; @ generuje
raport z bazy klientéw wedtug wskazanego kryterium; @ edytuje baze klientéw (zmienia
statusy, koryguje dane kontaktowe, uzupetnia osoby kluczowe do kontaktu, itp.).

Efekt uczenia sie
Obstuguje narzedzia do pozyskiwania leadéw i oceny ich efektywnosci

Kryteria weryfikacji*

@ wymienia i przedstawia zastosowanie przyktadowych programoéw i aplikacji wspierajgcych
proces pozyskiwania leadéw z uwzglednieniem réznych kanatéw komunikacji; @ pozyskuje
informacje o przyktadowej firmie oraz jej ustugach/produktach przy uzyciu przyktadowego
programu lub aplikacji do pozyskiwania leadéw; @ rejestruje zdarzenie zwigzane z procesem




pozyskiwania leadéw w przyktadowym programie lub aplikacji do obstugi i zarzadzania
kontaktami w procesie pozyskiwania leadéw (np. CRM, arkusz kalkulacyjny); @ identyfikuje
klientéw i opisuje ich ruch na stronie www za pomoca przyktadowego programu lub aplikacji
do komunikacji przez strone www w procesie pozyskiwania leadéw (np. liveboty, livechaty,
formularze); @ analizuje historie potaczen i numery telefonéw klientéw przy uzyciu
przyktadowego programu lub aplikacji do komunikacji telefonicznej, wskazujac potrzeby
klientéw dotyczace kontaktu telefonicznego; @ identyfikuje dane kontaktowe klienta i
kontaktuje sie z nim przy uzyciu przyktadowego programu lub aplikacji do komunikacji
telefonicznej lub mailowej; @ dostosowuje przygotowany komunikat (np. newsletter, mailing,
autoresponder) do wybranej grupy klientéw przy uzyciu przyktadowego programu lub
aplikacji do komunikacji mailowej w procesie pozyskiwania leadow.

Numer zestawu w kwalifikacji*

3

Nazwa zestawu*
Przygotowywanie planu pozyskiwania leaddw sprzedazowych

Poziom PRK*
5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
22

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie
Analizuje sytuacje wyjsciowa i segmentuje grupe odbiorcéw ustugi lub produktu firmy, dla
ktérej prowadzone jest generowanie leadéw sprzedazowych

Kryteria weryfikacji*

@ wskazuje zakres informacji niezbednych do analizy sytuacji klienta w procesie
pozyskiwania leadéw (np. segment klienta, produkt/ustuga, cel strategii pozyskiwania
leadbw); @ wyszukuje i przygotowuje informacje o wielkosci potencjalnej bazy leadéw w
przyktadowej sytuacji; @ na podstawie przyktadu podaje cechy charakterystyczne leada; @
selekcjonuje grupe potencjalnych leadéw wedtug cech charakterystycznych (np. lokalizacja,
branza, stanowisko w organizacji, wielkos¢ organizacji, technologie, z ktérych organizacja
korzysta); @ na przyktadzie identyfikuje i charakteryzuje persony w procesie zakupowym (w
tym opisuje ich role w procesie zakupowym); @ na przyktadzie identyfikuje i opisuje potrzeby
informacyjne person (uwzgledniajgc role jakg petnig w firmie oraz fazy cyklu zakupowego); @
na przyktadzie identyfikuje i opisuje czynniki pobudzajgce persony do zakupu (triggery
zakupowe); @ na przyktadzie identyfikuje i opisuje czynniki powstrzymujgce persony przed
zakupem (stopery zakupowe); @ podaje informacje dotyczace liczby 0séb z potencjalnej bazy




leaddw, ktéra jest dedykowana grupa odbiorcédw ustugi lub produktu firmy, dla ktérej
prowadzone jest generowanie leadéw sprzedazowych; @ szacuje czas niezbedny do
pozyskania oczekiwanej liczby leadéw; @ wskazuje szacowang wielkos¢ bazy potencjalnych
klientéw oraz szacowany czas niezbedny do pozyskania okreslonej liczby leadéw w
formularzu dotyczacym strategii pozyskania leaddw.

Efekt uczenia sie
Przygotowuje plan pozyskiwania leadéw

Kryteria weryfikacji*

@ dopasowuje i uzasadnia kanat komunikacji do analizy sytuacji wyjsciowej w planowanym
procesie pozyskiwania leadéw; @ wyszukuje informacje na temat wskazanego
produktu/ustugi objetego/ej procesem pozyskiwania leadéw i przeksztatca je na jezyk
korzysci; @ do wskazanej sytuacji formutuje propozycje 2 alternatywnych komunikatéw,
dedykowanych klientowi w procesie pozyskania leadéw; @ sporzadza zestaw tresci
dedykowanych dla leadéw, ktére znajdg sie w pieciu kanatach komunikacji np. na stronie
www, blogu, w social media, prezentacji sprzedazowej, kartce Swigtecznej itp.; @ sporzadza
projekt planu pozyskania leadéw w oparciu o przygotowana grupe i komunikaty wskazujac
termin rozpoczecia aktywnosci, planowane aktywnosci oraz termin zakonczenia aktywnosci.

Numer zestawu w kwalifikacji*

4

Nazwa zestawu*
Pozyskiwanie leadéw sprzedazowych

Poziom PRK*
5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
28

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Przygotowuje informacje raportujacg do dedykowanego kontaktu w organizacji

Kryteria weryfikacji*

@ wskazuje liczbe oraz rodzaj wykonanych aktywnosci w dziennej informacji raportujgce;j
dotyczacej wykonanych aktywnosci w planie komunikacji; @ opisuje zidentyfikowane leady
do dedykowanego kontaktu w dziennej informacji raportujacej; @ opisuje liczbe i cechy
leadbw przekazywanych do dedykowanego kontaktu w dziennej informacji raportujgcej; @




formutuje zapis na temat stopnia wykonania planu przekazywanych leadéw w dziennej
informacji raportujace;j.

Efekt uczenia sie
Stosuje zasady efektywnej pracy w procesie pozyskiwania leadéw

Kryteria weryfikacji*
@ charakteryzuje cechy pracy zwigzanej z pozyskiwaniem leadéw; @ wskazuje pozgdane
cechy osoby odpowiedzialnej za pozyskiwanie leadéw; @ wskazuje atuty i ograniczenia pracy
zwigzanej z pozyskiwaniem leaddéw; @ w przyktadowej sytuacji identyfikuje ryzyka zwigzane z
praca osoby odpowiedzialnej za pozyskiwanie leadéw; @ omawia sposoby zapobiegania
ryzykom wynikajacym z pracy zwigzanej z pozyskiwaniem leadéw; @ charakteryzuje zasady
organizacji pracy wspierajgce skuteczne dziatanie osoby odpowiedzialnej za pozyskiwanie
leaddéw w przyktadowej sytuacji.

Efekt uczenia sie
Wykonuje plan pozyskiwania leadéw do wybranej grupy docelowej

Kryteria weryfikacji*

@ sprawdza stan realizowanego planu komunikacji we wskazanej sytuacji; @ wyszukuje
rekordy z bazy leadéw dedykowane na dany dzien; @ podejmuje dedykowang aktywnosc¢
zgodna z planem komunikacji na wyszukanych rekordach (np. w grupie $rednich firm, w
branzy produkcji artykutéw elektronicznych, w lokalizacji Polska oraz na stanowisku dyrektor
finansowy); @ uzupetnia informacje w bazie rekordéw o wykonanych - dedykowanych
aktywnosciach.

Numer zestawu w kwalifikacji*

5

Nazwa zestawu*

Raportowanie, monitorowanie oraz rekomendowanie propozycji zmian i usprawniefn do procesu
pozyskiwania leadéw sprzedazowych

Poziom PRK*
5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
20

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie



Monitoruje oraz rekomenduje propozycje zmian i usprawnien w planie pozyskiwania leadéw

Kryteria weryfikacji*

@ poréwnuje aktywnosci zwigzane z pozyskiwaniem leadéw w odniesieniu do takich samych
jednostek i poréwnywalnej liczby kontaktéw oraz wskazuje réznice dotyczace skutecznosci
aktywnosci w poréwnywanych kryteriach; @ ocenia skutecznos¢ komunikatéw w procesie
generowania leadéw w odniesieniu do tego, czy komunikat zacheca uzytkownika do zawarte;j
w nim informacji, jednoznacznie informuje go, co ma zrobic¢ i przedstawia korzysci ptynace z
wykonania okreslonego dziatania; @ formutuje propozycje zmian i usprawnien w
obowigzujgcym procesie pozyskiwania leadéw; @ formutuje propozycje zmian i/lub
usprawnien do projektu planu komunikacji zwigzanego z pozyskiwaniem leadéw w oparciu o
analizy raportéw i dane poréwnawcze i uzasadnia je.

Efekt uczenia sie
Przygotowuje raport z wykonanego przez siebie planu pozyskiwania leadéw

Kryteria weryfikacji*

@ wybiera dane z okreslonego przedziatu czasowego sposréd danych podlegajgcych
rejestracji; @ sporzadza raport dotyczacy pozyskanych leaddw zawierajgcy minimum liczbe
wykonanych aktywnosci, rodzaj aktywnosci, rodzaj komunikatéw, opis dynamiki statuséw
(zmiany statuséw), liczbe pozyskanych leaddw na podstawie informacji raportujacej za
wskazany przedziat czasu; @ okresla odbiorce raportu dotyczacy pozyskanych leadéw; @
wskazuje i opisuje kluczowe informacje w raporcie dotyczacym pozyskanych leadéw. @
wskazuje i uzasadnia stopien realizacji planu pozyskiwania leadéw za dany okres w
przyktadowym raporcie z wykonania planu pozyskiwania leadéw; @ wskazuje skuteczne i
nieskuteczne komunikaty w raporcie z wykonania planu pozyskiwania leadéw; @ formutuje
wnioski na temat skutecznosci i stopnia realizacji planu pozyskiwania leadéw na podstawie
raportu.

Informacje o instytucjach uprawnionych do nadawania kwalifikacji

Whnioskodawca*

|Fundacja VCC

Minister wtasciwy*

[Ministerstwo Przedsiebiorczosci i Technologii

Okres waznosci dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji i warunki przedtuzenia jego
waznosci*
Certyfikat wazny 5 lat. W celu przedtuzenia okresu waznosci certyfikatu o kolejne 5 lat,
wymagane jest udokumentowane potwierdzenie wykonywania dziatah w obszarze pozyskiwania
leaddw, przez co najmniej trzy lata od dnia wydania certyfikatu. W przypadku utraty waznosci
certyfikatu mozliwe jest jego odnowienie pod warunkiem ponownego przystgpienia do walidacji.

Nazwa dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji*
Certyfikat




Uprawnienia zwigzane z posiadaniem kwalifikacji*
Nie dotyczy

Kod dziedziny ksztatcenia*
342 - Marketing i reklama

Kod PKD*

Kod Nazwa

73.11 Dziatalnos¢ agencji reklamowych
Status

Dokumenty

# Tytut dokumentu

KRS rejestr przedsiebiorcéw

KRS rejestr stowarzyszen

Potwierdzenie wniesienia optaty

Statut

ZRK_FKU_Generowanie leadéw sprzedazowych

u b WN -

X
Oswiadczam, ze dane zawarte we wniosku o wigczenie kwalifikacji rynkowej do Zintegrowanego

Systemu Kwalifikacji s zgodne z prawda. Jestem Swiadomy odpowiedzialnosci karnej za ztozenie
fatszywego oswiadczenia.*

Dane o podmiocie, ktéry ztozyt wniosek

Fundacja VCC

Siedziba i adres: Matki Teresy z Kalkuty 18 lok.16, 20-538 Lublin

NIP: 7123281299

REGON: 061608116

Numer KRS: 0000479551

Reprezentacja: Radostaw Panas - Prezes Zarzadu, Edyta Migatka - Dyrektor ds. komunikacji

Adres elektroniczny osoby wnoszacej wniosek: edyta.migalka@vccsystem.eu




