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Krétka charakterystyka kwalifikacji

Osoba posiadajaca kwalifikacje ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych —
przedstawiciel handlowy”: Sporzadza catoSciowy plan dziatan sprzedazowych w oparciu o otrzymane cele.
Monitoruje caloSciowe wyniki sprzedazy i jest gotowa, by korygowac swoje dzialania w oparciu o aktualne
wyniki i cele. Przygotowuje spotkanie z Klientem oraz inicjuje kontakt z nim, uwzgledniajac wytyczne
swoje] organizacji oraz potrzeby Klienta, sktada mu propozycje¢ zakupu ustalajac warunki oferty w ramach
podanych warunkéw brzegowych swojej organizacji. Przyjmuje zaméwienie oraz dba o obstuge
posprzedazowg tak, by monitorowac realizacj¢ zamdwienia i wspieraC klienta w uzytkowaniu, promowaniu
lub sprzedazy dostarczonych towaréw lub ustug na podstawie scenariusza opracowanego w organizacji, aby
moc utrzymac z nim diugofalowa relacje.

Informacje o kwalifikacji

Grupy osob, ktore moga by¢ zainteresowane uzyskaniem kwalifikacji

Uzyskaniem kwalifikacji ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych —
przedstawiciel handlowy” w szczegdlnoSci moga by¢ zainteresowane osoby, ktore: - swoja kariere
zawodowa chcialyby zwiazac ze sprzedaza i obstuga klienta; - samodzielnie uczyty si¢ budowania relacji z
klientem, chciatyby formalnie potwierdzi¢ swoje kompetencje; - ukoniczyly kursy lub szkolenia z zakresu



sprzedazy i zalezy im na potwierdzeniu tych kwalifikacji; - zawodowo sa zwiazane z prowadzeniem
sprzedazy i/lub obstugi klienta, ale nie maja potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciatyby
przekwalifikowac sig; - posiadaja do§wiadczenie w sprzedazy bezpoSredniej (kwalifikacje ,,Obstuga
klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca”).

W razie potrzeby warunki, jakie musi spelnia¢ osoba przystepujaca do walidacji

Warunkiem przystapienia do walidacji jest uzyskanie kwalifikacji pelnej z 3 poziomem Polskiej Ramy
Kwalifikacji.

Wymagane kwalifikacje poprzedzajace
Opis

Kwalifikacja petna na 3 poziomie PRK.

Typowe mozliwosci wykorzystania kwalifikacji

Osoba posiadajaca kwalifikacje ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych —
przedstawiciel handlowy” moze znalez¢ zatrudnienie w firmach handlowych realizujacych sprzedaz na
rzecz klientéw biznesowych oraz dziatach handlowych firm produkcyjnych i ustugowych, realizujacych
kontrakty handlowe z klientami biznesowymi. Moze réwniez pracowac w organizacjach i stowarzyszeniach
wspierajacych dziatania sprzedazowe w obszarze biznesu, a takze innych podmiotach, ktére prowadza
dziatalnos$¢ zwiazana z obstuga klienta biznesowego, takich jak fundacje i stowarzyszenia. Posiadanie
kwalifikacji wiaze si¢ takze z mozliwoscia prowadzenia procesu sprzedazy w ramach wilasnej dziatalnosci
gospodarcze].

Okres waznos$ci dokumentu potwierdzajacego nadanie kwalifikacji i warunki
przedluzenia jego waznosSci

Certyfikat jest wazny 5 lat. Warunkiem przedtuzenia waznoSci na okres kolejnych 5 lat jest
udokumentowanie wykonywania przez 24 miesiace (w okresie waznosci certyfikatu) zadarn wymagajacych
uzyskania efektow uczenia si¢ opisanych dla kwalifikacji ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowane]j
do klientow biznesowych - przedstawiciel handlowy” (ze wskazaniem, ze sa dopuszczalne przerwy w
zatrudnieniu, a okresy wykonywania dzialan musza si¢ sumowac tak, aby facznie aktywnos$¢ zawodowa
trwala co najmniej 24 miesiace). Dokumentem potwierdzajacym pozytywne zaliczenie jednego z
zestawow efektow uczenia si¢ wymaganych dla kwalifikacji jest ,,zaSwiadczenie”. Zaswiadczenie jest
wazne przez okres 12 miesigcy.

Zapotrzebowanie na kwalifikacje



Wg danych portalu ,,pracuj.pl” przygotowanych na zlecenie CCIFP na potrzeby niniejszego uzasadnienia
wynika, ze od IV do VI 2016 zostato opublikowanych 21 467 ogtoszeri w kategorii ,,Sprzedaz”. Dane
potwierdza raport GUS ,,Monitoring rynku pracy. Popyt na prace w pierwszym kwartale 2017 roku” — w I
kwartale 2017 r. liczba wolnych miejsc pracy w sekcji ,Handel; naprawa pojazdéw samochodowych”
wyniosta 18,1 tys. (w wigkszosci byly to miejsca pracy nowo utworzone). Tymczasem wedtug raportu
Ministerstwa Rodziny, Pracy i Polityki Spolecznej ,,Zarejestrowani bezrobotni oraz wolne miejsca pracy i
miejsca aktywizacji zawodowej wedtug zawodow i specjalnosci II pétroczu 2015 roku” liczba
bezrobotnych w grupie zawoddéw ,,Pracownicy ustug i sprzedawcy” wyniosta 297 681, w tym sprzedawcow
— 133 954. W stosunku do 2014 r., zaréwno w grupie zawodowej, jak i w zawodzie sprzedawca,
odnotowano spadek liczby 0s6b bezrobotnych o ok. 6%. Jednoczesnie w II p6troczu 2015 r. zanotowano
22 209 wolnych miejsc pracy — w stosunku do roku 2014 nastapil wzrost wolnych miejsc pracy o ok. 19%.
Warto réwniez zauwazy¢, ze w ,,Bilansie Kapitatu Ludzkiego” (Polska Agencja Rozwoju
Przedsigbiorczosci, Warszawa 2011) stosunkowo duze zapotrzebowanie wsréd pracodawcow stanowig
przedstawiciele zwiazani z szeroko rozumianymi ustugami, ktérych sprzedaz wymaga opisywanych
kwalifikacji. Zapotrzebowanie na kwalifikacje zwigzane z aktywnym prowadzeniem sprzedazy towardw i
ustug bedzie zatem wynikaé przede wszystkim z potrzeb wspoiczesnego, wymagajacego klienta
biznesowego, ktéry przed nabyciem produktu lub ustugi oczekuje fachowego doradztwa ze strony
handlowca i profesjonalnej obstugi posprzedazowej. Kwalifikacja ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel handlowy” odpowiada na potrzeby oséb, ktére chea
potwierdzi¢ kompetencje w zakresie wymaganym przez pracodawcéw. Kompetencje realizujace profil
handlowca przygotowanego do aktywnej pracy z klientem. Mozliwo$¢ formalnego po§wiadczenia
umiej¢tnosci pozwoli réwniez odej$¢ od postrzegania obstugi klienta i handlowca jako zajgcia
tymczasowego, podejmowanego przez osoby nieposiadajace kompetencji. Natomiast zaréwno nabycie
tych kwalifikacji, jak i ich utrzymanie wymagaja ciagtego doskonalenie w zawodzie. Mozna przyjac
zalozenie, ze w nastgpnych latach sektor handlowy bedzie odgrywat coraz wigksza rolg na rynku pracy. Co
wigcej, w najblizszych latach moze on odegraé szczegdlnie istotng role w procesie aktywizacji zawodowe]
i podnoszenia kompetencji (warto podkresli¢, ze praca w sektorze wiaze si¢ z koniecznoscig ciaglego
samodoskonalenia, m.in. poprzez uczestnictwo w programach szkoleniowych).

Odniesienie do kwalifikacji o zblizonym charakterze oraz wskazanie kwalifikacji
ujetych w ZRK zawierajacych wspolne zestawy efektow uczenia sie

Kwalifikacja ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel
handlowy” jest powiazana z innymi kwalifikacjami potwierdzajacymi przygotowanie do Swiadczenia ustug
w zakresie sprzedazy, w tym kwalifikacjami funkcjonujacymi w klasyfikacji zawodéw szkolnych: -
Swiadectwo potwierdzajace kwalifikacje A.18. Prowadzenie sprzedazy; - Swiadectwo potwierdzajace
kwalifikacje A.22. Prowadzenie dziatalno$ci handlowej. Wyzszym odpowiednikiem kwalifikacji
»Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel handlowy” jest
"Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych —
handlowiec" (kwalifikacja opisana na poziomie 5). W innym obszarze handlu detalicznego opisano
rowniez kwalifikacje ,,Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca” (kwalifikacja
opisana na poziomie 3).

Wymagania dotyczace walidacji i podmiotow przeprowadzajacych walidacje



1. Etap weryfikacji Metody Etap weryfikacji efektow uczenia si¢ wymaga zastosowania nast¢pujacych
metod: — test wiedzy; — rozmowa; — symulacja. Na etapie weryfikacji nalezy wykorzystaé¢ wszystkie te
metody. Test wiedzy nie moze przekraczaé 1/3 facznego czasu weryfikacji efektow uczenia si¢. Dtugosé
trwania weryfikacji efektéw uczenia si¢: 4 godziny. Zasoby kadrowe Osoba projektujaca walidacj¢ musi: -
mie¢ udokumentowane dos§wiadczenie zawodowe w samodzielnym planowaniu i prowadzeniu co najmniej]
10 projektéw w ciagu ostatnich 5 lat (co najmniej 20 dni realizacyjnych kazdy), dotyczacych rozwoju
kompetencji pracowniczych os6b prowadzacych dziatania handlowe w organizacjach produkcyjnych lub
ustugowych; - mie¢ udokumentowane co najmniej S-letnie do§wiadczenie zawodowe w prowadzeniu
aktywnej sprzedazy. W sklad komisji weryfikacyjnej musi wchodzi¢ 2 asesoréw, z ktérych jeden petnié
ma funkcj¢ przewodniczacego komisji i mie¢ decydujacy gtos. Aby weryfikowac efekty uczenia si¢
okreSlone w kwalifikacji, kazdy cztonek komisji musi zna¢ zasady przeprowadzania walidacji i stosowane
metody. Cztonek komisji weryfikacyjnej musi spetnia¢ przynajmniej jedno z nastgpujacych kryteriow: -
mie¢ udokumentowane co najmniej S-letnie do§wiadczenie w aktywnej sprzedazy towardw lub ustug; -
mie¢ udokumentowane co najmniej S-letnie doSwiadczenie w ocenie kompetencji sprzedazowych.
Warunkiem jest, aby oba te kryteria byty spetnione przez sktad komisji weryfikacyjnej. Sposéb
organizacji walidacji oraz warunki organizacyjne i materialne Instytucja prowadzaca walidacj¢ zapewnia
osobom, ktére przystapity do walidacji, pomieszczenie umozliwiajace samodzielng pracg. W trakcie
przeprowadzania weryfikacji osoby przystgpujace do walidacji nie moga korzysta¢ z urzadzen mobilnych.
Sposéb organizacji walidacji (w tym czas trwania oraz zastosowane narzedzia) musi umozliwiaé
sprawdzenie posiadania wszystkich efektéw uczenia si¢ wymaganych dla opisywanej kwalifikacji.
Instytucja certyfikujaca musi zapewni¢ mozliwo$¢ odwotania si¢ od decyzji koriczacej walidacjg.
Instytucja walidujaca zobowigzana jest zapewnié dostgp do komputera z arkuszem kalkulacyjnym. 2.
Etapy identyfikowania i dokumentowania Instytucja certyfikujaca powinna zapewnié wsparcie osobom
zainteresowanym uzyskaniem kwalifikacji w zakresie identyfikowania efektow uczenia si¢. Dopuszcza si¢
mozliwos¢ zaliczenia jednego z zestawdw efektéw uczenia si¢, pod warunkiem, ze zaSwiadczenie
potwierdzajace weryfikacj¢ jednego z zestawdw efektow uczenia si¢ zostalo wydane przez instytucje
certyfikujaca funkcjonujaca w ramach Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz jesli dokument ten
zostat wydany w ciggu ostatnich 12 miesigcy liczonych od dnia rozpoczgcia weryfikacji efektéw uczenia
sig.

Informacje dodatkowe

Podstawa prawna wlaczenia kwalifikacji do ZSK

Na podstawie Obwieszczenia Ministra Przedsigbiorczosci i Technologii z dnia 2018-12-06 r. w sprawie
wlaczenia kwalifikacji rynkowej >Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych
— przedstawiciel handlowy< do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (Monitor Polski z dnia 2018-12-19
r., poz. 1243)

Data rozpoczecia funkcjonowania kwalifikacji w ZSK

2019-10-09

Orientacyjny naklad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji (w godzinach)
44

Termin dokonywania przegladu kwalifikacji



Nie rzadziej niz raz na 10 lat

Termin nastepnego przegladu kwalifikacji
2028-12-19

Kod dziedziny ksztalcenia

341 - Handel hurtowy i detaliczny

Kod PKD (wg klasyfikacji 2007)

47 - HANDEL DETALICZNY, Z WYLACZENIEM HANDLU DETALICZNEGO POJAZDAMI
SAMOCHODOWYMI

Kod kwalifikacji (do 2020 roku)
4C341900003

Kod kwalifikacji (od 2020 roku)
12637

Streszczenie opinii uzyskanych podczas konsultacji projektu kwalifikacji

Uznano zasadno$¢ wlaczenia kwalifikacji do ZSK, poniewaz wprowadzenie certyfikacji pozwoli uchroni¢
rynek przed nieetycznymi procederami zwigzanymi z nieuczciwymi praktykami w zakresie sprzedazy, co
korzystnie wplynie na sytuacje¢ klientéw. Stwierdzono, ze otrzymaniem certyfikatu bgeda zainteresowane
przede wszystkim osoby wchodzace na rynek zwiazany ze sprzedaza oraz osoby, ktére beda miaty na celu
przekwalifikowanie si¢. W kontekscie wzrastajacego zapotrzebowania na osoby z kwalifikacjami
sprzedazowymi, popyt na certyfikat powinien by¢ duzy. Uznano, ze przedstawiono wszystkie typowe
mozliwosci wykorzystania kwalifikacji. Wedlug podmiotu opiniujacego poszczegdlne efekty uczenia sig
oraz kryteria weryfikacji ich osiagnigcia zostaly sformutowane prawidtowo. Uznano, Ze orientacyjny
naklad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji jest wystarczajacy. Zaproponowano zmiang nazwy
kwalifikacji.

Efekty uczenia sie

Syntetyczna charakterystyka efektow uczenia sie



Osoba posiadajaca kwalifikacje czeSciowo samodzielnie realizuje procesy sprzedazowe w relacji z
klientami biznesowymi. Osoba ta samodzielnie planuje dziatania sprzedazowe w odniesieniu do
wytycznych swojej organizacji. Jest tez gotowa do stalego monitorowania swoich wynikéw oraz jest w
stanie korygowac swoje dzialania w oparciu o wskazane, aktualne wyniki i cele. Prowadzi proces
sprzedazy poprzez ustalenie z klientem warunkéw zamdéwienia w oparciu o jego potrzeby oraz o cele
swojej firmy. Prowadzi réwniez obstuge posprzedazowa, aby monitorowaé realizacj¢ zaméwienia oraz
utrzymac dtugofalowe relacje z klientem. Zadania, ktére wykonuje, wymagaja czgsto reakcji na zmienne
warunki, ale prowadzone sa w ramach struktury organizacji.

Zestawy efektow uczenia sie

1) Planowanie dziatan sprzedazowych i monitorowanie ich efektow

Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia

1. Sporzadza caloSciowy plan dzialan sprzedazowych w oparciu o otrzymane cele
Kryteria weryfikacji:

a. omawia wskazany segment rynku w oparciu o przekazane informacje, wskazujac cechy charakterystyczne tego rynku z
punktu widzenia prowadzenia sprzedazy

b. planuje swoje dzialania sprzedazowe w odniesieniu do otrzymanych celéw i zalozen budzetowych oraz innych
wytycznych

2. Monitoruje calosciowe wyniki sprzedazy
Kryteria weryfikacji:

a. uzasadnia potrzebg monitorowania wynikow sprzedazy

b. omawia metody weryfikacji rezultatow dziatar sprzedazowych

c. omawia sposoby sporzadzania raportu z dziatani sprzedazowych i z uzyskanych wynikéw, wykorzystujac szablon
stosowany w organizacji

d. proponuje dzialania korygujace, adekwatne do zdiagnozowanej sytuacji

3. Przygotowuje spotkania z klientem
Kryteria weryfikacji:

a. identyfikuje osoby decyzyjne w organizacji klienta

b. przedstawia sposoby dotarcia do os6b decyzyjnych i nawigzywania z nimi relacji

c. zbiera i analizuje informacje o kliencie pod katem jego potencjatu zakupowego

d. uzasadnia konieczno$¢ sporzadzenia planu organizacji spotkan, z uwzglednieniem kosztéw logistycznych i
optymalizacji czasu pracy



2) Prowadzenie procesu sprzedazy
Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
1. Inicjuje kontakt z klientem przy uwzglednieniu wytycznych organizacji
Kryteria weryfikacji:
a. wymienia zasady inicjowania kontaktu z klientem i ilustruje je przyktadami
b. omawia wplyw wizerunku handlowca na budowanie relacji z klientem

c. nawiazuje relacje z klientem, wykorzystujac techniki komunikacji
d. tworzy komunikat skierowany do klienta z zachowaniem zasad komunikacji werbalnej i niewerbalnej na podstawie

scenariusza opracowanego w organizacji

2. Skiada propozycje zakupu
Kryteria weryfikacji:

a. dobiera sposob prezentacji propozycji zakupu z uwzglednieniem priorytetéw organizacji
b. formutuje zakres zaméwienia w oparciu o zdiagnozowang sytuacje¢ klienta

3. Ustala warunki oferty w ramach podanych warunkéw brzegowych ustalonych w organizacji
Kryteria weryfikacji:
a. wymienia zasady prezentacji ceny oferty

b. wyjasnia znaczenie komunikowania korzysci ptynacych z poszczegdlnych cech oferty
c. dobiera przykladowe pytania stuzace zdiagnozowaniu opinii klienta na temat oferty wedtug przygotowanych wzoréw

d. podaje przyktady watpliwosci klienta i odpowiada na nie zgodnie z wytycznymi organizacji
e. podaje przyklady sytuacji, w ktérych uzasadnione jest poszerzenie lub zmiana oferty

4. Przyjmuje zaméwienia i zamyka transakcje
Kryteria weryfikacji:

a. omawia przyktadowy sposob przekazania zamdéwienia do organizacji
b. wskazuje elementy niezbgdne do przygotowania podsumowania ustaleni i uzyskania akceptacji zaméwienia



3) Obsluga posprzedazowa

Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia

1. Prowadzi obsluge posprzedazowa

Kryteria weryfikacji:
a. omawia znaczenie utrzymywania dtugofalowych relacji z klientem
b. formutuje prosbe o polecenie swojej oferty innym klientom
c. wymienia narzedzia pozwalajace na dalszy kontakt z potencjalnym klientem (w tym: customer relationship
management, mailingi)

d. identyfikuje obszary potencjalnej dodatkowej sprzedazy u danego klienta
e. omawia sposoby rozpoznawania poziomu satysfakcji klienta z uzytkowania towaréw lub korzystania z ustug

2. Monitoruje realizacje zamowienia
Kryteria weryfikacji:
a. omawia swoja role w procesie realizacji zamdéwienia, w tym obstugi reklamacji

b. wymienia etapy realizacji zaméwienia
c. opisuje dzialania windykacyjne

3. Wspiera klienta w uzytkowaniu, promowaniu lub sprzedazy dostarczonych towaréw lub ustug na
podstawie scenariusza opracowanego w organizacji

Kryteria weryfikacji:

a. wymienia sposoby uzytkowania, promowania lub sprzedazy dostarczonych towaréw lub ustug
b. dobiera sposoby wspierania klienta w uzytkowaniu, promowaniu lub sprzedazy dostarczonych towaréw lub ustug

Instytucje certyfikujace i podmioty powiazane z kwalifikacja

#  Instytucje certyfikujace (IC) Instytucje
walidujace



#  Instytucje certyfikujace (IC)

1 Francusko-Polska Izba Gospodarcza
2 Mega Centrum Rozwoju Stawomir Galiniski

Whioskodawca:
Francusko-Polska Izba Gospodarcza
Minister wlasciwy dla kwalifikacji:

Minister Rozwoju i Technologii

Instytucje
walidujace


http://www.tcpdf.org

