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Formularz dla kwalifikacji - podglad

Typ wniosku

|Wniosek 0 wtaczenie kwalifikacji do ZSK

Nazwa kwalifikacji*

Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych

Skrot nazwy

Rodzaj kwalifikacji*
kwalifikacja czastkowa

Proponowany poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji*
6

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 "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji
sprzedazowych" wspiera rozwéj kompetencji sprzedazowych handlowcéw i sprzedawcow
niezbednych do realizowania typowych proceséw sprzedazy. Postuguje sie wiedza z zakresu
sprzedazy i rozwoju kompetencji sprzedazowych. Przeprowadza identyfikacje potrzeb zwigzanych
z rozwojem kompetencji sprzedazowych w organizacji oraz dokonuje diagnozy kompetencji
sprzedazowych handlowcéw i sprzedawcédw. Dobiera odpowiednie do potrzeb formy rozwoju
kompetencji sprzedazowych oraz metody treningowe. Samodzielnie projektuje i prowadzi formy
rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job, np. szkolenia, warsztaty, treningi i
coachingi grupowe oraz trening typu on the job. Dokonuje oceny efektywnosci poszczegdlinych
form rozwoju kompetencji sprzedazowych. Osoba posiadajgca kwalifikacje Projektowanie i
prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych moze znalez¢ zatrudnienie w firmach
produkcyjnych prowadzacych regularne procesy sprzedazowe i zakupowe; korporacjach, firmach
handlowych, organizacjach powotujgcych lideréw projektéw, kierownikéw, menedzerdw,
kierujgcych zespotami odpowiedzialnymi za ztozone procesy i projekty uwzgledniajgce aspekty
sprzedazy; firmach i instytucjach szkoleniowych oferujacych szkolenia i treningi z zakresu
rozwoju umiejetnosci sprzedazowych. Orientacyjny naktad pracy potrzebny do uzyskania
kwalifikacji zostat oszacowany na 150 godzin, w tym przyktadowo 100 godzin na szkolenie/kurs
lub inne formy uczenia sie oraz 50 godzin czasu pracy witasnej. Koszt dokumentu
potwierdzajgcego kwalifikacje wynosi 3000 zt.

Orientacyjny nakfad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji [godz.]*
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Grupy oséb, ktére moga by¢ zainteresowane uzyskaniem kwalifikacji*

Kwalifikacja "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych"
adresowana jest w szczegdlnosci do: @ kierownikéw, menedzeréw, lideréw odpowiedzialnych
za procesy sprzedazowe i odpowiedzialnych za szkolenie wspétpracownikéw, @ trenerdw i
szkoleniowcdw wewnetrznych i zewnetrznych w firmach i instytucjach szkoleniowych, @
koordynatoréw sprzedazy, kadry kierowniczej i specjalistdw biorgcych udziat w procesie
sprzedazy, @ pracownikéw w jednostkach odpowiedzialnych za szkolenie personelu.

Nalezy zaznaczy¢ ponizsze pole jesli dotyczy (pole wprowadzone od 1.09.2019r.)
O
Mozliwe jest przygotowanie do uzyskania kwalifikacji w ramach obowigzkowych zaje¢

edukacyjnych z zakresu ksztatcenia zawodowego (branzowa szkota | stopnia, technikum, szkota
policealna) Rozporzgdzenie MEN z dnia 16 maja 2019 r.

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 oraz udokumentowane minimum 5 lat doswiadczenia w
prowadzeniu sprzedazy. Celem oceny spetnienia powyzszego warunku kandydat przedktada
kopie Swiadectwa dojrzatosci oraz dowody Swiadczace o posiadanym doswiadczeniu w
prowadzeniu sprzedazy.

Zapotrzebowanie na kwalifikacje*

Ogtoszenia o prace skierowane do specjalistéw ds. handlu i sprzedazy stanowig srednio 35%
wszystkich ogtoszen, ktére naptywaja z kazdej branzy.[1] Jak wynika z danych, najwiecej ofert
pracy dla handlowcéw i sprzedawcdédw oprécz branzy handel i sprzedaz, pochodzi z takich branz
jak: bankowos¢, finanse, ubezpieczenia, ale takze z budownictwa i nieruchomosci, przemystu
ciezkiego, przemystu lekkiego, produkcji débr szybkozbywalnych FMCG. Specjalistéw ds. handlu i
sprzedazy poszukujg takze pracodawcy dziatajgcy w branzach o wysokim stopniu specjalizacji,
jak IT.[1] Jednoczesnie, caty czas zmieniajg sie oczekiwania klientéw wobec sprzedawcéw. Raport
»Zrozumienie wyzwan sprzedazy”, Richardson 2017[2] potwierdza, ze nowe oczekiwania klientéw
- niezaleznie od branzy - to che¢ otrzymywania wartosci oraz zaufanie do sprzedajacych. Nie
wystarczy, aby przedstawiciele handlowi przedstawiali te sama liste cech produktu kazdemu
potencjalnemu klientowi. Musza nauczy¢ sie, jak pomdc klientom zidentyfikowac ich
indywidualne potrzeby, a nastepnie dobra¢ odpowiednie rozwigzania do tych potrzeb. Dlatego
tez wzrasta zapotrzebowanie na menedzeréw i kierownikdw posiadajacych umiejetnosci
zwigzane z rozwojem kompetencji sprzedazowych wsrdéd cztonkdw zespotdw sprzedazy. Wedtug
raportu naukowcéw Uniwersytetu £ddzkiego oraz Instytutu Pracy i Studiéw Spotecznych[3],
wsrdd najbardziej poszukiwanych, zostali wskazani inzynierowie sprzedazy. Badania potwierdzaja
takze, ze zapotrzebowanie na specjalistéw ds. handlu i sprzedazy oraz obstugi klienta bedzie
utrzymywac sie na wysokim poziomie przez najblizsze 15 lat.[4] Réwniez rynek pracy docenia
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treneréw sprzedazy. Przecietne miesieczne wynagrodzenie na tym stanowisku wynosi 7.200,00
PLN brutto. Co drugi trener otrzymuje wynagrodzenie wyzsze. [5] Jednocze$nie od menedzerdw i
kierownikdw zespotéw sprzedazy wymaga sie coraz wiecej. Juz nie tylko w przygotowaniu
handlowcéw majg sie oni koncentrowac na kompetencjach czysto sprzedazowych, lecz takze
wiecej uwagi poswiecac na trening majacy na celu radzenie sobie z nowymi wyzwaniami
sprzedazy. Wsrdd najnowszych wyzwan sprzedazy pojawiaja sie miedzy innymi: zréznicowane
kanaty sprzedazy, udziat nowych mediéw, budowanie zaufania klienta i dtugotrwatych relacji z
nim, wspétpraca w zespole sprzedazowym czy z pracownikami ds. marketingu, zarzadzanie
celami i planami sprzedazowymi oraz motywacja.[6] W przygotowaniu sprzedawcédw zwraca sie
takze uwage na to, by udziat w programach rozwoju kompetencji sprzedazowych nie odciggat ich
od obowigzkdw i pracy.[7] Stad, w przygotowaniu efektywnych sprzedawcéw i handlowcéw coraz
czesciej zwraca sie uwage na koniecznos¢ rozwoju wszystkich niezbednych kompetenc;ji
sprzedazowych, przy zastosowaniu réznych form i metod szkoleniowych. Odpowiedzig na te
potrzeby sg formy grupowego rozwoju kompetencji, prowadzone poza stanowiskiem pracy zwane
off the job, takie jak szkolenia, warsztaty, treningi, coaching grupowy. Obok nich - szkolenia na
stanowisku pracy, zwane on the job training (OJT), bazujace na doswiadczeniu, w ktérych nauka
odbywa sie poprzez praktykowanie tego, czego sie nauczyto.[8] Specyfika on the job training to
przede wszystkim bardzo szybki rozwdj umiejetnosci indywidualnych, dzieki natychmiastowemu
weryfikowaniu wiedzy i bezposredniemu jej stosowaniu. On the job training ma wyksztatca¢ w
pracowniku postawy samodzielnego podejmowania zadan i wyzwan oraz samodoskonalenia.
Natomiast formy off the job beda miaty szczegdlny wptyw na te kompetencje, ktére sg niezbedne
w pracy zespotowej, kompetencje interpersonalne warunkujace relacje zewnetrzne.[9] Szkolenia
on the job, jak réwniez off the job wymagaja wysokiego zaangazowania konsultanta - trenera,
poniewaz tylko poprzez scistg wspotprace na linii pracownik - trener mozna osiggng¢ niemalze
natychmiastowy efekt w postaci wzrostu kompetencji sprzedazowych.[10] Realizacja programoéw
rozwoju kompetencji sprzedazowych wymaga, by prowadzita je osoba, ktéra potrafi dokona¢
diagnozy potrzeb zaréwno organizacji, jak i indywidualnych potrzeb pracownika, oceni¢ poziom
kompetencji sprzedazowych i projektowac ich rozwoj tak, by w krétkim czasie uzyskac najlepsze
efekty. Jest to zatem osoba, ktéra jest przygotowana odpowiednio do obserwacji i korekty dziatan
pracownika[11], posiadajgca bardzo dobre przygotowanie, najlepiej poprzedzone
doswiadczeniem na stanowisku zwigzanym ze sprzedaza. Prowadzenie programéw rozwoju
kompetencji sprzedazowych zaréwno w formie on the job, jak i off the job wymaga
interdyscyplinarnej wiedzy z zakresu psychologii spotecznej, technik wywierania wptywu i
antropologii kulturowej. Jest to umiejetnosc potrzebna i wykorzystywana we wszystkich branzach
gospodarki oraz w licznych instytucjach. Wtgczenie kwalifikacji Projektowanie i prowadzenie
treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji zapewni
dostep do specjalistéw posiadajgcych wymagane przez pracodawcéw kompetencje, a tym
samym do rozwoju rynku pracy oraz gospodarki. Kwalifikacja bedzie réwniez gwarancjg wysokiej
jakosci ustug w zakresie realizacji kompleksowych programéw rozwoju kompetencji
sprzedazowych zaréwno przez treneréw wewnetrznych, czy z zewnatrz firmy.

[1]
http://media.pracuj.pl/17186-handlowcy-na-rynku-pracy (Dostep 10.02.2019). [2]
https://www.projektgamma.pl/strefa-wiedzy/wiki/raport-jak-hr-moze-wspierac-sprzedaz-1 (Dostep
10.02.2019). [3]
https://www.money.pl/gospodarka/wiadomosci/artykul/zawody-przyszlosci-zobacz-w-ktorych,221,
0,1662429.html (Dostep 02.07.2018). [4]
https://www.bankier.pl/wiadomosc/Rynek-pracy-za-5-i-15-lat-Kto-znajdzie-zatrudnienie-7315245.
html (Dostep 02.07.2018);
https://www.google.pl/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=18&cad=rja&uact=8&ved=
0ahUKEwjx-
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http://www.dwup.pl/asset/images/files/Aktualnosci/raport%20kohcowy DWUP.pdf (Dostep
02.07.2018). [5] https://zarobki.pracuj.pl/stanowiska/edukacja-szkolenia/trener-sprzedazy
(Dostep 10.02.2019). [6] Tamze; http://businessmarketer.pl/marketing-b2b-wyzwania/ (Dostep
10.02.2019). [7] http://nf.pl/manager/on-the-job-training-na-czym-polega,,8257,154 (Dostep
10.02.2019). [8] https://szkolenia.avenhansen.pl/artykuly/metody-szkolen.html (Dostep
10.02.2019). [9]
http://www.yourarticlelibrary.com/human-resource-development/methods-of-training-on-the-job-t
raining-method-and-off-the-job-methods/32369 (Dostep 10.02.2019). [10]
http://nf.pl/manager/on-the-job-training-na-czym-polega,,8257,154 (Dostep 10.02.2019). [11]
http://nf.pl/manager/rolowanie-pozyczek-a-obecne-przepisy,,57723,2 (Dostep 10.02.2019).

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

Kwalifikacja "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych" nie
zawiera zadnych wspélnych zestawdw efektéw uczenia sie z innymi kwalifikacjami z systemu
oswiaty i szkolnictwa wyzszego. Kwalifikacja moze posiada¢ podobne pojedyncze umiejetnosci
z kwalifikacja czastkowa Prowadzenie szkoleh metodami aktywizujgcymi w zakresie efektow
uczenia zwigzanych z badaniem potrzeb szkoleniowych oraz ewaluacji szkolenia. Nalezy jednak
zauwazy¢, ze kwalifikacja Prowadzenie szkoleh metodami aktywizujgcymi odnosi sie wytacznie
do jednej formy rozwoju kompetencji tj. szkolen i jest kwalifikacjg z nizszym poziomem PRK.
Kwalifikacja Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych odnosi
sie do form off the job typu szkolenie, warsztat, trening, coaching grupowy oraz treningu on the
job na stanowisku pracy, zwigzanych z rozwojem kompetencji sprzedazowych. Istniejg takze
powigzania kwalifikacji z innymi kwalifikacjami potwierdzajacymi przygotowanie do
Swiadczenia ustug w zakresie sprzedazy i obstugi klienta, w tym kwalifikacjg czagstkowa A.18.
Prowadzenie sprzedazy w zawodzie Sprzedawca oraz kwalifikacjami rynkowymi Obstuga klienta
i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca, Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej
do klientéw biznesowych - przedstawiciel handlowy i Tworzenie oferty, planowanie i
prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych - handlowiec. Niektére z efektéow
uczenia sie z zestawu Postugiwania sie wiedza z na temat sprzedazy opisane dla kwalifikacji
Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych moga wykazywac
podobienstwo efektéw w zakresie etapow sprzedazy, zasad obstugi klienta, form i techniki
sprzedazy, typologii klienta, zasad prowadzenia rozmowy sprzedazowej udzielania informacji o
produktach i warunkach sprzedazy oraz prezentacji oferty handlowej. Nalezy jednak podkresli¢,
ze dla zgtaszanej kwalifikacji sg to efekty z obszaru wiedzy, stanowigce tto umiejetnosci w
zakresie prowadzenia programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych. Kwalifikacja
Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych zawiera przede
wszystkim efekty uczenia sie dotyczgce umiejetnosci praktycznych zwigzanych z rozwojem
kompetencji sprzedazowych u innych 0séb oraz kluczowe i nieobecne w innych kwalifikacjach
zestawy odnoszgce sie do sposobu organizacji i prowadzenia treningu on the job i off the job:
diagnozowanie i ocena potrzeb w obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych oraz
formutowanie celu zwigzanego z rozwojem kompetencji sprzedazowych, projektowanie i
prowadzenie programdéw rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job, projektowanie i
prowadzenie programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych typu on the job,
przygotowywanie i prowadzenie ewaluacji programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych.

Nalezy zaznaczy¢ ponizsze pole jesli dotyczy (pole wprowadzone od 1.09.2019 r.)
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Kwalifikacja zawiera wspdlne lub zblizone zestawy efektdw ksztatcenia z ,dodatkowymi

umiejetnosciami zawodowymi” w zakresie wybranych zawoddéw szkolnictwa branzowego
Dodatkowe umiejetnosci zawodowe

Typowe mozliwosci wykorzystania kwalifikacji*
Osoba posiadajgca kwalifikacje "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji
sprzedazowych" moze znalez¢ zatrudnienie (po spetnieniu dodatkowych wymaganh pracodawcy)
w: @ firmach produkcyjnych prowadzacych regularne procesy sprzedazowe i zakupowe, @
korporacjach i organizacjach, w ktérych istotne znaczenie odgrywa proces sprzedazowy, @
firmach handlowych, @ organizacjach powotujgcych lideréw projektéw, kierownikéw,
menedzerdw, kierujgcych zespotami odpowiedzialnymi za ztozone procesy i projekty
sprzedazowe, @ firmach i instytucjach szkoleniowych, @ samozatrudnieniu, prowadzgc wtasng
dziatalnos¢ gospodarcza w obszarze szkolen i rozwoju kompetenciji.

Wymagania dotyczgce walidacji i podmiotéw przeprowadzajgcych 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 stosuje sie wytgcznie nastepujace metody weryfikacji: case study, prébka pracy
wtasnej, obserwacja w warunkach symulowanych (symulacja), wywiad ustrukturyzowany
(rozmowa z komisjg), analiza dowoddéw i deklaracji. Metody zastosowane w czesci praktycznej
uwzgledniajg ponizsze warunki: 1. Zestawy efektow uczenia sie 03 Diagnozowanie i ocena
potrzeb w obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych oraz formutowanie celu zwigzanego z
rozwojem kompetencji sprzedazowych oraz efekty uczenia sie Przeprowadza ewaluacje treningu
off the job i Przeprowadza ewaluacje treningu on the job z zestawu 06 Przygotowywanie i
prowadzenie ewaluacji programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych weryfikowane sa metoda
case study. Dopuszcza sie, by efekty uczenia o charakterze wiedzowym z tych zestawdw byty
potwierdzane testem teoretycznym. Dopuszcza sie, by umiejetnos¢ Przeprowadza ewaluacje
treningu off the job zostata potwierdzona na podstawie analizy dowodéw i deklaracji tj. nadane;j
uczestnikowi procesu walidacji kwalifikacji Prowadzenie szkolen metodami aktywizujacymi i
potwierdzonego zestawu efektéw uczenia Ewaluacja szkolenia. 2. Prébka pracy wiasnej odnosi
sie do oceny opracowanego przez uczestnika wtasnego konspektu treningu sprzedazy,
scenariusza treningowego zadania sprzedazowego oraz narzedzi ewaluacji treningu off the job i
on the job. Zestawy 04 Projektowanie i prowadzenie programéw rozwoju kompetencji
sprzedazowych typu off the job oraz 05 Projektowanie i prowadzenie programéw rozwoju
kompetencji sprzedazowych typu on the job sg weryfikowane metoda prébki pracy potaczonej z
obserwacjg w warunkach symulowanych (symulacji). 3. Obserwacja w warunkach symulowanych
(symulacja) dotyczy prowadzonego przez uczestnika treningowego zadania sprzedazowego i
treningu on the job. Obserwacja prowadzona jest przy zachowaniu nastepujacych zasad: 3.1.
Treningowe zadanie sprzedazowe: @ trwa nie mniej niz 20 min.; @ prowadzone jest przy udziale
nie mniej niz 6 i nie wiecej niz 8 uczestnikow; uczestnikami symulacji sg inne osoby
przystepujace do procesu walidacji lub statysci; @ prowadzone jest przez osobe ubiegajaca sie o
kwalifikacje na podstawie zatwierdzonego przez komisje walidacyjng konspektu i scenariusza
treningowego zadania sprzedazowego; @ moze by¢ potwierdzone analiza prébek pracy wtasnej,
ktére stanowi¢ beda nagrania audio/video prowadzonego przez osobe przystepujgca do walidacji
treningowego zadania sprzedazowego; @ podsumowuje wywiad ustrukturyzowany (rozmowa z
komisja walidacyjng). 3.2. Trening on the job: @ prowadzony jest przy udziale dwdch statystéw, z
ktérych jedna osoba petni role kupujacego, druga sprzedawcy; role kupujgcego moze petni¢
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jeden z cztonkéw komisji; role sprzedawcy moze petni¢ inna osoba uczestniczaca w procesie
walidacji kwalifikacji; @ moze by¢ potwierdzony analizg prébek pracy wtasnej, ktére stanowic
beda nagrania audio/video prowadzonego przez osobe przystepujacg do walidacji treningu on the
job; @ podsumowuje wywiad ustrukturyzowany (rozmowa z komisjg walidacyjng). Dopuszcza sie,
by efekty uczenia o charakterze wiedzowym z tych zestawdw byty potwierdzane testem
teoretycznym. 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. Natomiast, 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
praktyczng, natomiast w przypadku, gdy test przeprowadzany poza systemem elektronicznym
komisja odpowiada za sprawdzenie testu. Osoba bedaca 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
problemdéw w sytuacji trudnosci z nawigzaniem lub zanikiem potaczenia internetowego lub
obstuga przegladarki w zakresie kompatybilnosci z platforma egzaminacyjng. Weryfikacje
efektow uczenia sie w czesci praktycznej prowadzi komisja walidacyjna. Przewodniczacy komisji
walidacyjnej musi: @ posiadac kwalifikacje petng lub rynkowga z obszaru sprzedazy lub obstugi
klienta z poziomem co najmniej 7 PRK; @ posiada¢ udokumentowane co najmniej 5 lat
doswiadczenia w sprzedazy; @ posiada¢ udokumentowane co najmniej 480 godzin doswiadczenia
w treningu sprzedazy i 3 lata doswiadczenia w ocenie kompetencji zwigzanych ze sprzedaza
towardw lub ustug tj. petnieniem obowigzkdéw trenera sprzedazy, trenera obstugi klienta ze
sprzedazg, menedzera sprzedazy, dyrektora sprzedazy. Drugi cztonek komisji walidacyjnej musi:
@ posiadac kwalifikacje petng lub rynkowgq z obszaru sprzedazy lub obstugi klienta z poziomem
co najmniej 6 PRK; @ posiada¢ udokumentowane co najmniej 5 lat doswiadczenia w sprzedazy; @
posiadac¢ udokumentowane co najmniej 360 godzin doswiadczenia w treningu sprzedazy lub 3
lata doswiadczenia w ocenie kompetencji zwigzanych ze sprzedaza towardw lub ustug tj.
petnieniem obowigzkdw trenera sprzedazy, trenera obstugi klienta ze sprzedaza, menedzera
sprzedazy, inzyniera sprzedazy, dyrektora sprzedazy. Do zadan cztonkdw komisji nalezy m.in.: @
stosowanie kryteriéw weryfikacji przypisanych do efektéw uczenia sie dla opisywanej kwalifikacji
oraz kryteriow oceny formalnej i merytorycznej dowoddw na posiadanie efektéw 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 zapewniajace rozdzielenie
procesOw ksztatcenia i szkolenia od walidacji. W szczegdlnosci istotne jest zapewnienie
bezstronnosci 0séb przeprowadzajgcych walidacje m.in poprzez rozdziat osobowy majacy na celu
zapobieganie konfliktowi intereséw 0séb przeprowadzajacych walidacje. Osoby te nie moga
weryfikowac efektdw uczenia sie 0séb, ktdre byty przez nie przygotowywane do uzyskania
kwalifikacji Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych. 1.3.
Sposdb 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: > w
przypadku, gdy test teoretyczny przeprowadzany jest w elektronicznym systemie: stanowisko
komputerowe dla kandydata ubiegajgcego sie o nadanie kwalifikacji (jedno stanowisko dla
jednego kandydata), wyposazone w przegladarke internetowg z dostepem do internetu; > w
przypadku, gdy test teoretyczny jest przeprowadzany poza systemem elektronicznym - arkusz
testu oraz miejsce pozwalajace na jego samodzielne wypetnienie; @ na potrzeby czesci




praktycznej egzaminu: > sale szkoleniowg wyposazong w krzesta, stoty, flipchart, markery,
rzutnik W przypadku gdy, uczestnik procesu walidacji potrzebuje do realizacji czesci praktyczne;j
innych pomocy i materiatéw zapewnia je we wtasnym zakresie Instytucja certyfikujgca musi
zapewnic¢ co najmniej 4 dni kalendarzowe, od momentu przekazania uczestnikowi procesu
walidacji informacji o zakwalifikowaniu go do tego procesu, na przygotowanie przez uczestnika
konspektu treningu sprzedazy i scenariusza treningowego zadania sprzedazowego. Oceny
konspektu treningu i scenariusza sprzedazy dokonujg cztonkowie komisji walidacyjnej. Instytucja
certyfikujgca zapewnia ponadto: @ przyktadowe case study w kilku wariantach uwzgledniajgce:
opis sytuacji klienta zamawiajgcego program rozwoju kompetencji sprzedazy, opis sytuacji
sprzedazowej oraz materiat audio-video prezentujgcy zachowanie sprzedawcy w sytuacji
sprzedazowej; @ formularz konspektu treningu sprzedazy; @ przyktadowy raport z ewaluacji
treningu sprzedazy typu off the job; @ przyktadowy zestaw danych z oceny treningu on the job, w
tym: raport treningu on the job, wypetniony arkusz obserwacji pracy uczestnika treningu on the
job i wypetniony arkusz autoanalizy zachowan dla uczestnika treningu on the job. Instytucja
certyfikujgca musi zapewnic¢ bezstronnga i niezalezng procedure odwotawcza, w ramach ktére;
osoby uczestniczace w procesie walidacji i certyfikacji, maja mozliwos$¢ odwotania sie od decyzji
dotyczacych spetnienia wymogdéw formalnych, samych wynikéw, a takze decyzji konczace;
walidacje. W przypadku negatywnego wyniku walidacji instytucja prowadzaca walidacje jest
zobowigzana przedstawic¢ uzasadnienie decyzji. 2. Etapy identyfikowania i dokumentowania
Instytucja certyfikujgca zapewnia wsparcie doradcy walidacyjnego na etapie identyfikowania i na
etapie dokumentowania posiadanych efektéw uczenia sie. Doradca walidacyjny: - stosuje metody
i narzedzia pomocne przy identyfikowaniu i dokumentowaniu kompetencji; - zna zasady
weryfikacji dowodéw na osiggniecie efektéw uczenia sie; - przestrzega wysokich standardéw
etyki zawodowej; - zna wymagane efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ustalone dla
kwalifikacji bedgcych w zakresie jego dziatania jako doradcy walidacyjnego; - zna metody i
narzedzia stosowane w celu zweryfikowania wymaganych efektéw uczenia dla kwalifikacji
bedacych w zakresie jego dziatania jako doradcy walidacyjnego.

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

Syntetyczna charakterystyka efektéw uczenia sie*

Osoba posiadajgca kwalifikacje "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji
sprzedazowych" samodzielnie planuje, przeprowadza i ewaluuje treningi sprzedazy. Postuguje sie
wiedza na temat sprzedazy oraz specyfiki rozwoju kompetencji sprzedazowych, specyfiki
treningéw off the job oraz on the job. W oparciu o posiadang wiedze identyfikuje i analizuje
potrzeby klienta zwigzane z rozwojem kompetencji sprzedazowych w organizacji, ustala cel
treningu sprzedazy oraz analizuje potrzeby uczestnikdw w zakresie ich przygotowania do
proceséw sprzedazy. Projektuje rozwéj kompetencji sprzedazowych uczestnikéw treningéw.
Dobiera forme treningu do zdiagnozowanych potrzeb firmy/organizacji/instytucji i uczestnikéw
oraz poziomu kompetencji sprzedazowych. Opracowuje program treningu sprzedazy off the job
oraz on the job, formutuje szczeg6towe cele i efekty uczenia sie, dobiera metody oraz
dostosowuje do nich materiaty oraz zadania sprzedazowe. Przeprowadza formy rozwoju
kompetencji sprzedazy typu off the job (szkolenia, warsztaty, treningi, coachingi grupowe), w
tym symulacje sprzedazy. Prowadzi trening kompetencji sprzedazowych na stanowisku pracy (on
the job), korygujac zachowania sprzedawcy w jego Srodowisku pracy. Projektuje i przeprowadza
ewaluacje treningu sprzedazy off the job oraz on the job, w tym przygotowuje narzedzia do
badania satysfakcji uczestnikdéw, oceny przebiegu treningu oraz kompetencji trenera i warunkéw
organizacyjnych. Omawia wyniki i formutuje wnioski z przeprowadzonej ewaluacji treningu off the




job i on the job.

Zestawy efektow uczenia sie
Numer zestawu w kwalifikacji*

[1

Nazwa zestawu*

Postugiwanie sie wiedzg na temat sprzedazy

Poziom PRK*
5

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
12

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

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

Charakteryzuje proces sprzedazy

Kryteria weryfikacji*

opisuje metody pozyskiwania klientéw: rekomendacje, social media, obecnos¢ na targach,
konferencjach, cold calling, cold mailing, budowanie relacji biznesowych, reklama; @
charakteryzuje etapy procesu sprzedazy sposrdd: etapu przygotowania, nawigzania kontaktu
z klientem, badania potrzeb, prezentacji produktu, pokonywania obiekgji, finalizowania
sprzedazy, obstugi posprzedazowej; @ opisuje réznice w procesie sprzedazy w zaleznosci od
kanatu sprzedazy.

Efekt uczenia sie
Identyfikuje role sprzedawcy w procesie sprzedazy

Kryteria weryfikacji*

@ opisuje pozgdane cechy i umiejetnosci sprzedawcéw; @ opisuje btedy popetniane przez
sprzedawcOw w procesie sprzedazy; @ charakteryzuje elementy przygotowania pracy wtasne;j
sprzedawcy (operacjonalizacja celu, ustalenie efektéw czastkowych, kalkulacje pracy wiasnej
i ustalenie wtasnego planu sprzedazy).

Efekt uczenia sie
Identyfikuje typy i rodzaje klienta

Kryteria weryfikacji*

@ charakteryzuje typy klienta wg typologii DISC; @ opisuje rodzaje klienta: instytucjonalny,
biznesowy, indywidualny; @ przedstawia potrzeby klienta w procesie sprzedazy (potrzeby




formalne, proceduralne i psychologiczno-emocjonalne).

Efekt uczenia sie
Omawia metody i techniki oddziatywania na klienta

Kryteria weryfikacji*

@ charakteryzuje typy trudnego klienta (typy: krzyczacy, wzbudzajacy litos¢, wzbudzajacy
wyzszos¢, atakujacy, szantazujacy); @ opisuje sposoby radzenia sobie z trudnym klientem; @
omawia reguty wywierania wptywu spotecznego (wg. R. Cialdiniego); @ wskazuje réznice
miedzy technikami wywierania wptywu a manipulacja; @ opisuje sposoby radzenia sobie z
manipulacja ze strony klientéw; @ omawia zasady asertywnych postaw wobec klientéw; @
dobiera metody zarzadzania emocjami wtasnymi do przyktadowej sytuacji z trudnym
klientem.

Efekt uczenia sie

Omawia rodzaje i kanaty sprzedazy

Kryteria weryfikacji*
@ charakteryzuje rodzaje sprzedazy: posrednia, bezposrednia, tradycyjna, nowoczesna,
osobista, e-commerce, sprzedaz detaliczna, sprzedaz hurtowa, sprzedaz internetowa,
sprzedaz kontraktowa; @ przedstawia i omawia kanaty sprzedazy: przedstawiciele handlowi,
posrednicy handlowi, punkty sprzedazy bezposredniej, kanat telefoniczny (CC), kanat
internetowy, aplikacje mobilne, pokazy, targi, eventy, akwizycja.

Efekt uczenia sie
Przedstawia techniki sprzedazy

Kryteria weryfikacji*

@ charakteryzuje klasyczne techniki sprzedazy (perswazja, argumentacja handlowa, licytacja,
wykorzystanie czasu, manipulacja)i przyktadowe techniki nowoczesne; @ dobiera techniki
sprzedazy do etapu sprzedazy; @ dobiera techniki sprzedazy do kanatu sprzedazy; @ opisuje
techniki badania potrzeb w rozmowie z klientem; @ omawia techniki prezentacji produktu w
rozmowie z klientem; @ opisuje techniki radzenia sobie z obiekcjami i zastrzezeniami
klientéw; @ omawia techniki zamykania i finalizowania sprzedazy.

Efekt uczenia sie
Przedstawia znaczenie komunikacji w sprzedazy

Kryteria weryfikacji*

@ wyjasnia znaczenie komunikacji werbalnej i niewerbalnej w procesie sprzedazy; @
wskazuje metody treningowe zwiekszajace umiejetnosci uczestnikdw w zakresie komunikacji
w procesie sprzedazy i charakteryzuje je; @ charakteryzuje rodzaje barier wystepujgcych
podczas procesu komunikacji w sytuacji sprzedazowej; @ opisuje uwarunkowania procesu
komunikacji w zaleznosci od kanatu komunikacji; @ omawia sposoby zadawania pytan
klientowi w celu poznania jego potrzeb; @ omawia znaczenie stosowania jezyka korzysci w
sprzedazy.




Efekt uczenia sie
Przedstawia znaczenie produktu dla procesu sprzedazy

Kryteria weryfikacji*

@ omawia role produktu w procesie definiowania strategii sprzedazy; @ wskazuje zakres
informacji, ktére sprzedawca powinien przedstawia¢ klientowi o produkcie (cechy
produktu/ustugi, cena, gwarancja, korzysci dla klienta, warunki zakupu, specyficzne
informacje zaleznie od tego, co jest przedmiotem sprzedazy); @ opisuje znaczenie
oferowanego produktu dla doboru odpowiednich kanatéw jego dystrybucji oraz form
prezentacji.

Numer zestawu w kwalifikacji*

2

Nazwa zestawu*

Postugiwanie sie wiedzg na temat rozwoju kompetencji sprzedazowych

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
12

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

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

Charakteryzuje formy rozwoju kompetencji sprzedazowych

Kryteria weryfikacji*

@ w podanych przyktadach identyfikuje formy rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off
the job oraz on the job; @ wskazuje atuty i ograniczenia form rozwoju kompetenc;ji
sprzedazowych typu off the job i on the job; @ wskazuje zasady doboru form pracy
zwigzanych z rozwojem kompetencji sprzedazowych do planowanych do osiggniecia celéw
rozwojowych; @ opisuje sposoby rozwoju warsztatu trenera w zakresie treningéw off the job i
on the job.

Efekt uczenia sie
Postuguje sie wiedzg na temat treningu off the job

Kryteria weryfikacji*

@ wskazuje istote treningu kompetencji sprzedazowych typu off the job; @ opisuje zasady
prowadzenia treningu off the job; @ charakteryzuje min. 3 formy rozwoju kompetencji




sprzedazowych typu off the job (np. szkolenie, warsztat, trening, coaching grupowy); @
omawia zadania i pozadane umiejetnosci trenera programu rozwoju kompetenc;ji
sprzedazowych w treningu off the job; @ charakteryzuje role uczestnika w treningu off the
job; @ definiuje zasady udzielania informacji zwrotnej w treningu off the job.

Efekt uczenia sie
Postuguje sie wiedzg na temat treningu on the job

Kryteria weryfikacji*

@ wskazuje istote treningu kompetencji sprzedazowych typu on the job; @ opisuje zasady
prowadzenia treningu on the job; @ omawia zadania i pozgdane umiejetnosci trenera
programu rozwoju kompetencji sprzedazowych w treningu on the job; @ charakteryzuje role
uczestnika w treningu on the job; @ definiuje zasady udzielania informacji zwrotnej w
treningu on the job; @ charakteryzuje narzedzia niezbedne do przeprowadzenia treningu on
the job.

Numer zestawu w kwalifikacji*

3

Nazwa zestawu*

Diagnozowanie i ocena potrzeb w obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych oraz
formutowanie celu zwigzanego z rozwojem kompetencji sprzedazowych

Poziom PRK*
6

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

Diagnozuje potrzeby organizacji zwigzane z rozwojem kompetencji sprzedazowych

Kryteria weryfikacji*

@ charakteryzuje zrédta informacji mozliwe do wykorzystania w ustalaniu potrzeb organizacji
w obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych sposrdd: opis stanowisk pracy, struktura
organizacyjna, system motywacyjny, wyniki ankiet, wyniki pre-testéw, wyniki wywiadéw z
kadra menedzerska, wyniki konsultacji, wyniki badan w grupie focusowej, wyniki oceny
kompetencji sprzedazowych pracownikéw; @ formutuje pytania do organizacji na temat jej
potrzeb zwigzanych z rozwojem kompetencji w obszarze sprzedazy; @ w przyktadowe;j
wypowiedzi identyfikuje kluczowe sformutowania dotyczace potrzeb organizacji, zwigzanych z




rozwojem kompetencji w obszarze sprzedazy; @ na podstawie przyktadowych danych o
organizacji formutuje wnioski z diagnozy potrzeb zwigzanych z rozwojem kompetencji

sprzedazowych.

Efekt uczenia sie
Diagnozuje potrzeby uczestnika treningu zwigzane z rozwojem kompetencji sprzedazowych

Kryteria weryfikacji*

@ wskazuje zakres danych o uczestnikach, istotnych dla ustalenia celu programu rozwoju
kompetencji sprzedazowych (liczba odbytych szkoleh w obszarze sprzedazy, doswiadczenie
w sprzedazy, wyniki sprzedazowe, najwieksze sukcesy i porazki sprzedazowe, postawy i
kompetencje personalne w zakresie sprzedazy); @ wskazuje metody pozyskiwania informacji
0 potencjalnych uczestnikach programu rozwoju kompetencji sprzedazowych, niezbednych
do ustalenia celu programu rozwojowego; @ na podstawie danych o uczestnikach programu
rozwoju kompetencji sprzedazowych okresla zakres diagnozy ich osobistych kompetencji
sprzedazowych; @ dobiera metode oceny kompetencji sprzedazowych do celu programu
rozwoju kompetencji sprzedazowych; @ identyfikuje stabe i mocne strony zachowan
sprzedazowych sprzedawcy w oparciu o obserwacje nagranej sytuacji sprzedazowej; @ na
podstawie przyktadowych wynikéw testéw behawioralnych np. Testu Inteligencji
Sprzedazowej wycigga wnioski na temat poziomu kompetencji sprzedazowych sprzedawcy; @
formutuje indywidualne obszary kompetencji uczestnika wymagajgce doskonalenia w ramach
programu rozwoju kompetencji sprzedazowych.

Efekt uczenia sie

Formutuje i uzasadnia cel organizacji oraz indywidualne cele uczestnikéw treningu zwigzane z
rozwojem kompetencji sprzedazowych

Kryteria weryfikacji*
@ na podstawie zidentyfikowanych potrzeb organizacji formutuje propozycje celu organizacji
Zwigzanego z programem rozwoju kompetencji sprzedazowych; @ uzasadnia propozycje celu
programu rozwoju kompetencji sprzedazowych na podstawie zidentyfikowanych potrzeb
organizacji; @ formutuje i uzasadnia propozycje indywidualnego celu rozwoju kompetencji
sprzedazowych uczestnika na podstawie przeprowadzonej indywidualnej diagnozy; @
formutuje planowane do osiggniecia w programie rozwoju kompetencji sprzedazowych efekty
uczenia sie zwigzane z indywidualnym celem uczestnika; @ formutuje przyktadowe kryteria
weryfikacji osiggniecia celu programu rozwoju kompetencji sprzedazowych; @ do celu
programu dobiera formy rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job (np. szkolenie,
warsztat, trening) lub on the job oraz uzasadnia ich uzycie w odniesieniu do zatozonych celéw
rozwoju kompetencji sprzedazowych.

Numer zestawu w kwalifikacji*

4

Nazwa zestawu*
Projektowanie i prowadzenie programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job

Poziom PRK*



Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
58

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

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

Planuje metody treningowe dla wybranej formy szkoleniowej typu off the job

Kryteria weryfikacji*

@ dobiera przyktadowe metody treningowe do modutu tematycznego i planowanej do
osiggniecia umiejetnosci uczestnika oraz opisuje sposéb ich wykorzystania w treningu; @
dobiera metode treningowa do zadania - pozyskiwanie danych o kliencie i poszukiwanie
nowych klientéw; @ dobiera metode treningowa do zadania - autoprezentacja i komunikacja
w procesie sprzedazy; @ dobiera metode treningowa do etapéw procesu sprzedazy; @
dobiera metody i sposoby wyprowadzania uczestnikéw treningu z fazy konfliktu; @ dobiera
metody treningowe do zadania - autoanaliza umiejetnosci i zachowan uczestnikéw
zwigzanych z kompetencjami sprzedazowymi; @ dobiera metody treningu kompetencji
sprzedazowych do faz rozwoju grupy treningowej; @ szacuje czas niezbedny do realizacji
przyktadowej metody treningowej dla okreslonej liczby uczestnikéw; @ dobiera srodki i
narzedzia dydaktyczne do wskazanej metody treningu kompetencji sprzedazowych.

Efekt uczenia sie

Postuguje sie wiedza na temat metod treningowych stosowanych w ramach programéw
rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job

Kryteria weryfikacji*
@ charakteryzuje metody treningowe zwigzane z prowadzeniem treningu kompetencji
sprzedazowych typu off the job (gra sprzedazowa, inscenizacja, symulacja, case study,
odgrywanie rél, dyskusja w grupie); @ opisuje zasady doboru metod treningowych do celéw
treningowych; @ wskazuje metody treningowe zwiekszajace energie grupy w trakcie treningu
kompetencji sprzedazowych; @ wskazuje metody treningowe zwiekszajace motywacje do
uczestnictwa w treningu kompetencji sprzedazowych; @ wskazuje metody treningowe
sprzyjajgce autoanalizie umiejetnosci i zachowan uczestnikdw zwigzanych ze sprzedaza na
etapie wprowadzenia do treningu kompetencji sprzedazowych.

Efekt uczenia sie
Projektuje treningowe zadanie sprzedazowe

Kryteria weryfikacji*
@ tworzy scenariusz-opis zadania sprzedazowego; @ do scenariusza zadania sprzedazowego
tworzy instrukcje dla uczestnikdw; @ okresla techniki rozwoju kompetencji sprzedazowych




zastosowane w ramach zadania sprzedazowego @ opisuje zaktadane rezultaty zadania
sprzedazowego; @ sporzgdza arkusz obserwacji procesu sprzedazy i zachowan uczestnikéw w
planowanym zadaniu sprzedazowym; @ sporzadza arkusz autoanalizy dla uczestnika
planowanego zadania sprzedazowego.

Efekt uczenia sie
Prowadzi treningowe zadanie sprzedazowe w ramach treningu off the job

Kryteria weryfikacji*
@ opisuje przyktadowe zadanie sprzedazowe i wyjasnia uczestnikom instrukcje do niego na
podstawie przygotowanego przez siebie zadania sprzedazowego; @ zadaje uczestnikom
pytania dotyczace zadania sprzedazowego, aby sprawdzi¢, czy zostato ono przez nich dobrze
zrozumiane; @ udziela odpowiedzi na ewentualne pytania uczestnikdw dotyczace zadania
sprzedazowego; @ informuje uczestnikdw o czasie pozostajgcym do ukonczenia zadania; @
weryfikuje kompletnos¢ przygotowanych przez uczestnikdéw zatozen w zakresie
zaplanowanych strategii i technik sprzedazowych; @ dokonuje obserwacji zachowan
sprzedazowych uczestnikéw w trakcie wykonywania zadania sprzedazowego i opisuje je w
arkuszu obserwacji; @ udziela informacji uczestnikom zadania na temat technik sprzedazy
zaobserwowanych w zachowaniu uczestnikdw podczas wykonywania zadania sprzedazowego
i wskazuje im inne, ktére mogtyby by¢ zastosowane; @ opisuje relacje i procesy grupowe
zachodzace miedzy uczestnikami w trakcie wykonywania zadania sprzedazowego; @ w
przypadku wystapienia konfliktu lub impasu przy realizacji przez uczestnikdéw zadania
sprzedazowego, formutuje komunikat zawierajacy wskazéwki dotyczace wychodzenia z tej
sytuacji; @ stosuje zwroty zachecajace do autoanalizy umiejetnosci i zachowan uczestnikow
zwigzanych z procesem sprzedazy.

Efekt uczenia sie
Przygotowuje konspekt dla wybranej formy szkoleniowej typu off the job

Kryteria weryfikacji*

@ wymienia elementy konspektu dla wybranej formy rozwoju kompetencji sprzedazowych
typu off the job; @ w konspekcie opisuje etapy, zadania sprzedazowe oraz metody i techniki
treningowe; @ w konspekcie okresla czas realizacji poszczegélnych zadan i metod
treningowych; @ w konspekcie okresla narzedzia i srodki dydaktyczne niezbedne do realizacji
zaplanowanych zadah oraz metod i technik treningowych; @ w konspekcie opisuje
przyktadowe wypowiedzi trenera.

Efekt uczenia sie
Przygotowuje program grupowej formy szkoleniowej typu off the job zwigzanej z rozwojem

kompetencji sprzedazowych

Kryteria weryfikacji*

@ formutuje cel gtéwny i zakres merytoryczny wskazanej formy szkoleniowej typu off the job
(szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu grupowego) zwigzanej z rozwojem kompetencji
sprzedazowych; @ formutuje bloki/moduty tematyczne wskazanej formy szkoleniowej typu off
the job (szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu grupowego) zwigzanej z rozwojem
kompetencji sprzedazowych; @ formutuje cele szczegétowe wskazanej formy szkoleniowej




typu off the job (szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu grupowego) zwigzanej z rozwojem
kompetencji sprzedazowych; @ podaje zagadnienia wchodzace w sktad poszczegdinych
blokéw/modutéw tematycznych wskazanej formy szkoleniowej typu off the job
(szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu grupowego) zwigzanej z rozwojem kompetencji
sprzedazowych; @ wskazuje efekty uczenia sie planowane do osiggniecia w ramach
zaplanowanych blokéw/modutéw tematycznych.

Efekt uczenia sie

Rozpoczyna trening kompetencji sprzedazowych i identyfikuje nastawienie uczestnika do
treningu off the job

Kryteria weryfikacji*
@ okresla zakres informacji niezbednych przy powitaniu uczestnikdw treningu kompetencji
sprzedazowych; @ opisuje minimum 2 sposoby angazowania uczestnikdw treningu
kompetencji sprzedazowych do dzielenia sie doSwiadczeniem w zakresie sprzedazy; @
wskazuje, jakie informacje o indywidualnych celach uczestnikdw zwigzanych z treningiem
kompetencji sprzedazowych moze uzyska¢ dzieki zastosowanej metodzie pozyskiwania
informacji; @ formutuje pytania do uczestnika zwigzane z jego osobistymi potrzebami
zwigzanymi z treningiem kompetencji sprzedazowych; @ w przyktadowej wypowiedzi
uczestnika wskazuje informacje o jego osobistych potrzebach i motywacji do udziatu w
treningu kompetencji sprzedazowych; @ formutuje propozycje kontraktu z uczestnikiem na
temat udziatu w treningu kompetencji sprzedazowych; @ wskazuje w przyktadowe;j liscie
celdw osobistych uczestnikdw te, ktére nie moga by¢ osiagniete w treningu kompetencji
sprzedazowych; @ przeformutowuje nierealne cele uczestnikéw na cele mozliwe do
osiggniecia w trakcie treningu kompetencji sprzedazowych.

Numer zestawu w kwalifikacji*

5

Nazwa zestawu*
Projektowanie i prowadzenie programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych typu on the job

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
36

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

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

Prowadzi trening on the job




Kryteria weryfikacji*

@ opisuje zachowanie uczestnika podczas poszczegdlnych faz sprzedazy w arkuszu
obserwacji; @ opisuje zastosowane przez sprzedawce techniki sprzedazy w arkuszu
obserwacji; @ opisuje sposéb autoprezentacji i komunikacji stosowany przez sprzedawce w
arkuszu obserwacji; @ identyfikuje zachowania sprzedawcy wzmacniajgce i ograniczajgce
sprzedaz i odnotowuje je w arkuszu obserwacji pracy; @ udziela informacji zwrotnych na
temat zachowanh sprzedawcy w procesie sprzedazy; @ udziela instrukcji sprzedawcy w
sytuacji sprzedazowej; @ podaje przyktady zachowah wzmacniajgcych proces sprzedazy w
odniesieniu do poszczegdlnych etapdw procesu sprzedazy; @ na podstawie arkusza
autoanalizy zachowan uczestnika wskazuje obszary rozwoju kompetencji sprzedazowych; @
wskazuje sposoby korygowania zachowan sprzedawcy podczas procesu sprzedazy; @ ustala
ze sprzedawca jego plan pracy wtasnej w zakresie kompetencji sprzedazowych uzgadniajac z
nim obszary pracy, ramy czasowe i metody pracy; @ wskazuje elementy raportu z treningu
typu on the job; @ formutuje przyktad rekomendacji z treningu typu on the job.

Efekt uczenia sie
Przygotowuje program indywidualnego rozwoju kompetencji sprzedazowych uczestnika

Kryteria weryfikacji*

@ formutuje cel i zakres indywidualnego programu rozwoju kompetencji sprzedazowych
uczestnika w ramach treningu on the job na podstawie przeprowadzonej diagnozy jego
kompetencji sprzedazowych; @ przygotowuje przyktadowy arkusz obserwacji pracy
uczestnika w ramach treningu on the job; @ przygotowuje przyktadowy arkusz autoanalizy
zachowan dla uczestnika w ramach treningu on the job; @ przygotowuje przyktadowy arkusz
raportu wskazujgcego mocne i stabe strony uczestnika w ramach treningu on the job; @
wskazuje efekty uczenia planowane do osiggniecia w ramach treningu on the job; @ definiuje
ramy czasowe treningu on the job niezbedne do osiggniecia zaktadanych efektéw uczenia

sie.

Numer zestawu w kwalifikacji*

6

Nazwa zestawu*
Przygotowywanie i prowadzenie ewaluacji programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
12

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia



Efekt uczenia sie

Planuje proces ewaluacji programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych i przygotowuje
narzedzia ewaluacyjne

Kryteria weryfikacji*

@ omawia metody i narzedzia oceny efektywnosci treningu kompetencji sprzedazowych typu
off the job i on the job; @ formutuje wskazniki oceny planowanych celéw treningu
kompetencji sprzedazowych; @ opracowuje ankiete oceny treningu kompetencji
sprzedazowych typu off the job , w tym formutuje minimum 3 pytania oceny satysfakcji
uczestnika i minimum 3 pytania oceny kompetencji treningowych trenera; @ przygotowuje
kryteria oceny treningu kompetencji sprzedazowych typu on the job.

Efekt uczenia sie
Przeprowadza ewaluacje treningu off the job

Kryteria weryfikacji*

@ omawia popetnione przez trenera btedy w trakcie treningu off the job; @ opisuje sposoby
eliminacji btedéw w warsztacie zwigzanym z treningiem off the job; @ dokonuje oceny
treningu off the job w oparciu o przyktadowy raport z wynikami ewaluacji pod wzgledem jego
kompletnosci; @ formutuje wnioski z przyktadowego zestawu danych zebranych w procesie
ewaluacji treningu off the job; @ opisuje czynniki, ktére mogty mie¢ wptyw na realizacje celow
treningu off the job; @ omawia dziatania, ktére moga wzmacniac efekty treningu off the job
po zakonczeniu.

Efekt uczenia sie
Przeprowadza ewaluacje treningu on the job

Kryteria weryfikacji*

@ dokonuje oceny treningu on the job w oparciu o przyktadowy raport treningu on the job,
dane zawarte w arkuszu obserwacji pracy uczestnika treningu on the job i arkuszu
autoanalizy zachowan dla uczestnika treningu on the job w zakresie realizacji zatozonych
celéw zwigzanych z treningiem kompetencji sprzedazowych; @ formutuje wnioski z
przyktadowego zestawu danych zebranych w raporcie treningu on the job, arkuszu
obserwacji pracy uczestnika treningu on the job i arkuszu autoanalizy zachowan dla
uczestnika treningu on the job pod katem przyjetych kryteriéw oceny treningu on the job; @
opisuje czynniki, ktére mogty mie¢ wptyw na realizacje celdw treningu on the job; @ omawia
dziatania, ktére moga wzmacniac efekty treningu on the job po jego zakohczeniu.

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 jego waznosci o kolejne 5 lat, wymagane jest
udokumentowane potwierdzenie prowadzenia treningdw sprzedazy, przez co najmniej trzy lata
od dnia wydania certyfikatu w wymiarze nie mniejszym niz 150 godzin. W przypadku
niespetnienia tego warunku konieczne jest ponowne przystapienie do walidacji.

Nazwa dokumentu potwierdzajagcego nadanie kwalifikacji*
Certyfikat

Uprawnienia zwigzane z posiadaniem kwalifikacji*

Nie dotyczy

Kod dziedziny ksztatcenia*
149 - Pozostate dziedziny zwigzane z ksztatceniem

Kod PKD*

Kod Nazwa

85.59 Pozaszkolne formy edukacji, gdzie indziej niesklasyfikowane
Status

Dokumenty

# Tytut dokumentu

KRS rejestr przedsiebiorcéw

KRS rejestr stowarzyszen

Potwierdzenie wniesienia optaty

Statut

ZRK_FKU_Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych

u b WN R

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

Systemu Kwalifikacji sg zgodne z prawda. Jestem swiadomy odpowiedzialnosci karnej za ztozenie
fatszywego oswiadczenia.*
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Reprezentacja: Radostaw Panas - Prezes Zarzadu, Edyta Migatka - Dyrektor ds. komunikacji
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