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Krétka charakterystyka kwalifikacji

Osoba posiadajaca kwalifikacje "Projektowanie 1 prowadzenie treningu rozwoju kompetencji
sprzedazowych" wspiera rozwéj kompetencji sprzedazowych handlowcéw i sprzedawcow niezbednych do
realizowania typowych procesOw sprzedazy. Postuguje si¢ wiedza z zakresu sprzedazy i rozwoju
kompetencji sprzedazowych. Przeprowadza identyfikacj¢ potrzeb zwigzanych z rozwojem kompetencji
sprzedazowych w organizacji oraz dokonuje diagnozy kompetencji sprzedazowych handlowcow i
sprzedawcéw. 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 poszczegélnych form rozwoju kompetencji sprzedazowych. Osoba posiadajaca kwalifikacje
Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych moze znalez¢ zatrudnienie w
firmach produkcyjnych prowadzacych regularne procesy sprzedazowe i zakupowe; korporacjach, firmach
handlowych, organizacjach powotujacych lideréw projektéw, kierownikéw, menedzeréw, kierujacych
zespotami odpowiedzialnymi za ztozone procesy 1 projekty uwzgledniajace aspekty sprzedazy; firmach i
instytucjach szkoleniowych oferujacych szkolenia i treningi z zakresu rozwoju umiejetnosci
sprzedazowych.

Informacje o kwalifikacji



Grupy osob, ktore moga by¢ zainteresowane uzyskaniem kwalifikacji

Kwalifikacja "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych" adresowana
jest w szczeg6lnosci do: - kierownikéw, menedzerdw, lideréw odpowiedzialnych za procesy sprzedazowe 1
odpowiedzialnych za szkolenie wspétpracownikéw, - treneréw i szkoleniowcéw wewngetrznych i
zewnetrznych w firmach i instytucjach szkoleniowych, - koordynatoréw sprzedazy, kadry kierowniczej 1
specjalistow bioracych udzial w procesie sprzedazy, - pracownikéw w jednostkach odpowiedzialnych za
szkolenie personelu.

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

Kwalifikacja petna z poziomem 4 PRK oraz udokumentowane minimum 5 lat doSwiadczenia w
prowadzeniu sprzedazy. Celem oceny spelnienia powyzszego warunku kandydat przedktada kopig
Swiadectwa dojrzatosci oraz dowody Swiadczace o posiadanym do§wiadczeniu w prowadzeniu sprzedazy.

Wymagane kwalifikacje poprzedzajace
Opis

Kwalifikacja petna z poziomem 4 PRK oraz udokumentowane minimum 5 lat doSwiadczenia w
prowadzeniu sprzedazy. Celem oceny spetnienia powyzszego warunku kandydat przedkiada kopig
Swiadectwa dojrzatosci oraz dowody Swiadczace o posiadanym doswiadczeniu w prowadzeniu sprzedazy.

Typowe mozliwosci wykorzystania kwalifikacji

Osoba posiadajaca kwalifikacje "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji
sprzedazowych" moze znaleZ¢ zatrudnienie (po spetnieniu dodatkowych wymagan pracodawcy) w: -
firmach produkcyjnych prowadzacych regularne procesy sprzedazowe i zakupowe, - korporacjach i
organizacjach, w ktorych istotne znaczenie odgrywa proces sprzedazowy, - firmach handlowych, -
organizacjach powolujacych lideréw projektéw, kierownikéw, menedzeréw, kierujacych zespotami
odpowiedzialnymi za ztozone procesy i projekty sprzedazowe, - firmach i instytucjach szkoleniowych, -
samozatrudnieniu, prowadzac wlasna dziatalno$¢ gospodarcza w obszarze szkolen i rozwoju kompetencji.

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

Certyfikat wazny 5 lat. W celu przediuzenia 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.



Zapotrzebowanie na kwalifikacje

Ogloszenia o prace skierowane do specjalistow ds. handlu i sprzedazy stanowia Srednio 35% wszystkich
ogloszen, ktore naptywaja z kazdej branzy.(1) Jak wynika z danych, najwigcej ofert pracy dla handlowcow
1 sprzedawcow oprécz branzy handel i sprzedaz, pochodzi z takich branz jak: bankowos¢, finanse,
ubezpieczenia, ale takze z budownictwa 1 nieruchomosci, przemystu cigzkiego, przemystu lekkiego,
produkcji dobr szybkozbywalnych FMCG. Specjalistéw ds. handlu 1 sprzedazy poszukuja takze
pracodawcy dziatajacy w branzach o wysokim stopniu specjalizacji, jak IT.(1)Jednoczesnie, caty czas
zmieniaja si¢ oczekiwania klientéw wobec sprzedawcéw. Raport "Zrozumienie wyzwan sprzedazy",
Richardson 2017(2) potwierdza, ze nowe oczekiwania klientéw - niezaleznie od branzy - to cheé
otrzymywania wartosci oraz zaufanie do sprzedajacych. Nie wystarczy, aby przedstawiciele handlowi
przedstawiali t¢ sama listg¢ cech produktu kazdemu potencjalnemu klientowi. Musza nauczy¢ sig, jak
pomdc klientom zidentyfikowaé ich indywidualne potrzeby, a nastepnie dobra¢ odpowiednie rozwigzania
do tych potrzeb. Dlatego tez wzrasta zapotrzebowanie na menedzeréw i kierownikéw posiadajacych
umiejetnosci zwigzane z rozwojem kompetencji sprzedazowych wsréd cztonkow zespotéw sprzedazy.
Wedtug raportu naukowcow Uniwersytetu £.6dzkiego oraz Instytutu Pracy 1 Studiow Spotecznych(3),
wsrod najbardziej poszukiwanych, zostali wskazani inzynierowie sprzedazy. Badania potwierdzaja takze,
ze zapotrzebowanie na specjalistow ds. handlu 1 sprzedazy oraz obstugi klienta bedzie utrzymywac si¢ na
wysokim poziomie przez najblizsze 15 lat.(4) Réwniez rynek pracy docenia treneréw sprzedazy.
Przecigtne miesigczne wynagrodzenie na tym stanowisku wynosi 7.200,00 PLN brutto. Co drugi trener
otrzymuje wynagrodzenie wyzsze. (5) Jednocze$nie od menedzeréw i kierownikéw zespotéw sprzedazy
wymaga si¢ coraz wigcej. Juz nie tylko w przygotowaniu handlowcow maja si¢ oni koncentrowa¢ na
kompetencjach czysto sprzedazowych, lecz takze wigcej uwagi poSwigcac na trening majacy na celu
radzenie sobie z nowymi wyzwaniami sprzedazy. Wsréd najnowszych wyzwan sprzedazy pojawiaja si¢
miedzy innymi: zréznicowane kanaly sprzedazy, udziat nowych mediéw, budowanie zaufania klienta i
dtugotrwatych relacji z nim, wspétpraca w zespole sprzedazowym czy z pracownikami ds. marketingu,
zarzadzanie celami i planami sprzedazowymi oraz motywacja.(6)W przygotowaniu sprzedawcéw zwraca
si¢ takze uwage na to, by udzial w programach rozwoju kompetencji sprzedazowych nie odciagat ich od
obowiazkow i pracy.(7) Stad, w przygotowaniu efektywnych sprzedawcéw i handlowcéw coraz czgsciej
zwraca si¢ uwage na konieczno$¢ rozwoju wszystkich niezbednych kompetencji sprzedazowych, przy
zastosowaniu réznych form i metod szkoleniowych. Odpowiedzia na te potrzeby sa 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 si¢ poprzez praktykowanie tego,
czego si¢ nauczyto.(8) Specyfika on the job training to przede wszystkim bardzo szybki rozwdj
umiej¢tnosci indywidualnych, dzigki natychmiastowemu weryfikowaniu wiedzy i bezpoSredniemu jej
stosowaniu. On the job training ma wyksztalcaé w pracowniku postawy samodzielnego podejmowania
zadan 1 wyzwan oraz samodoskonalenia. Natomiast formy off the job beda mialy szczegdlny wpltyw na te
kompetencje, ktére sa niezbedne w pracy zespotowej, kompetencje interpersonalne warunkujace relacje
zewnetrzne.(9) Szkolenia on the job, jak rowniez off the job wymagaja wysokiego zaangazowania
konsultanta - trenera, poniewaz tylko poprzez Scista wsp6étprace na linii pracownik - trener mozna osiagnaé
niemalze natychmiastowy efekt w postaci wzrostu kompetencji sprzedazowych.(10) Realizacja programéw
rozwoju kompetencji sprzedazowych wymaga, by prowadzita je osoba, ktéra potrafi dokonaé diagnozy
potrzeb zaréwno organizacji, jak i indywidualnych potrzeb pracownika, oceni¢ poziom kompetencji
sprzedazowych i projektowac ich rozwdj tak, by w krétkim czasie uzyskac najlepsze efekty. Jest to zatem
osoba, ktora jest przygotowana odpowiednio do obserwacji 1 korekty dziatan pracownika(11), posiadajaca



bardzo dobre przygotowanie, najlepiej poprzedzone do§wiadczeniem 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
wplywu 1 antropologii kulturowej. Jest to umiejgtnoS¢ potrzebna i wykorzystywana we wszystkich
branzach gospodarki oraz w licznych instytucjach. Wiaczenie kwalifikacji Projektowanie i prowadzenie
treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji zapewni dostep
do specjalistow posiadajacych wymagane przez pracodawcéw kompetencje, a tym samym do rozwoju
rynku pracy oraz gospodarki. Kwalifikacja bgdzie rowniez gwarancja wysokie]j jakosci ustug w zakresie
realizacji kompleksowych programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych zaréwno przez treneréw
wewngetrznych, 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 (Dostgp
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 (Dostgp 02.07.2018); https://www.google.pl/url?sa=
t&ret=j&q=&esrc=s&source=web&cd=18&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjx-sDYyYTcAhVCKuwKH
b44BRQ4ChAWCFQwBw&url=http%3A%2F%2Fckpidn.home.pl%2FEFS_3_4_3%2Fkonferencja%?2F
ARP.PPSX&usg=A0OvVaw2GljoesKGsKfYZePeRIYeU (Dostep 02.07.2018);
http://www.dwup.pl/asset/images/files/ Aktualnosci/raport%20koicowy_DWUP.pdf (Dostgp 02.07.2018).
[5] https://zarobki.pracuj.pl/stanowiska/edukacja-szkolenia/trener-sprzedazy (Dostgp 10.02.2019). [6]
Tamze; http://businessmarketer.pl/marketing-b2b-wyzwania/ (Dostgp 10.02.2019). [7]
http://nf.pl/manager/on-the-job-training-na-czym-polega,,8257,154 (Dostgp 10.02.2019). [8]
https://szkolenia.avenhansen.pl/artykuly/metody-szkolen.html (Dostgp 10.02.2019). [9] http://www.yourart
iclelibrary.com/human-resource-development/methods-of -training-on-the- job-training-method-and-off-
the-job-methods/32369 (Dostgp 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 (Dostgp 10.02.2019).

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

Kwalifikacja "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych" nie zawiera
zadnych wspdlnych zestawéw efektdw uczenia si¢ z innymi kwalifikacjami z systemu o$§wiaty i
szkolnictwa wyzszego. Kwalifikacja moze posiada¢ podobne pojedyncze umiejgtnosci z kwalifikacja
czastkowa Prowadzenie szkoleri metodami aktywizujacymi w zakresie efektow uczenia zwigzanych z
badaniem potrzeb szkoleniowych oraz ewaluacji szkolenia. Nalezy jednak zauwazy¢, ze kwalifikacja
Prowadzenie szkoleri metodami aktywizujacymi odnosi si¢ wylacznie do jednej formy rozwoju
kompetencji tj. szkoleni i1 jest kwalifikacja z nizszym poziomem PRK. Kwalifikacja Projektowanie 1
prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych odnosi si¢ do form off the job typu szkolenie,
warsztat, trening, coaching grupowy oraz treningu on the job na stanowisku pracy, zwiazanych z rozwojem
kompetencji sprzedazowych. Istnieja takze powiazania kwalifikacji z innymi kwalifikacjami
potwierdzajacymi przygotowanie do Swiadczenia ustug w zakresie sprzedazy 1 obstugi klienta, w tym
kwalifikacja czastkowa 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. Niektdre z efektéw uczenia
si¢ z zestawu Postugiwania si¢ wiedza z na temat sprzedazy opisane dla kwalifikacji Projektowanie 1
prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych moga wykazywaé podobieristwo efektow 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 zglaszanej kwalifikacji s to efekty z
obszaru wiedzy, stanowigce tlo umiejgtnosci w zakresie prowadzenia programéw rozwoju kompetencji
sprzedazowych. Kwalifikacja Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych
zawiera przede wszystkim efekty uczenia si¢ dotyczace umiejgtnosci praktycznych zwigzanych z
rozwojem kompetencji sprzedazowych u innych os6b oraz kluczowe i nieobecne w innych kwalifikacjach
zestawy odnoszace si¢ 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
zwiazanego z rozwojem kompetencji sprzedazowych, projektowanie i prowadzenie programéw 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.

Wymagania dotyczace walidacji i podmiotow przeprowadzajacych walidacje

Metody wykorzystywane podczas weryfikacji efektéw uczenia si¢ Weryfikacja sktada si¢ z dwdch etapow:
czesci teoretyczne] i czeSci praktycznej. W czgsci teoretycznej wykorzystuje si¢ metodg testu
teoretycznego. W czgsci praktycznej stosuje si¢ wylacznie nastgpujace metody weryfikacji: case study,
probka pracy wlasnej, obserwacja w warunkach symulowanych (symulacja), wywiad ustrukturyzowany
(rozmowa z komisja), analiza dowodéw i deklaracji. Metody zastosowane w czg$ci praktyczne]
uwzgledniaja ponizsze warunki: - 3 Zestaw efektow uczenia si¢ "Diagnozowanie i ocena potrzeb w
obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych oraz formutowanie celu zwiazanego z rozwojem
kompetencji sprzedazowych" oraz efekty uczenia si¢ "Przeprowadza ewaluacje treningu off the job" i
"Przeprowadza ewaluacje treningu on the job" z zestawu 6 "Przygotowywanie i prowadzenie ewaluacji
programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych" weryfikowane sa metoda case study. Dopuszcza sig, by
efekty uczenia o charakterze wiedzowym z tych zestawéw byly potwierdzane testem teoretycznym.
Dopuszcza sig, by umiejetnos$¢ "Przeprowadza ewaluacje treningu off the job" zostata potwierdzona na
podstawie analizy dowoddw i deklaracji tj. nadanej uczestnikowi procesu walidacji kwalifikacji
"Prowadzenie szkolert metodami aktywizujacymi" i potwierdzonego zestawu efektéw uczenia "Ewaluacja
szkolenia". - Prébka pracy wlasnej odnosi si¢ do oceny opracowanego przez uczestnika wtasnego
konspektu treningu sprzedazy, scenariusza treningowego zadania sprzedazowego oraz narzgdzi ewaluacji
treningu off the job i on the job. Zestawy 4 "Projektowanie i prowadzenie programéw rozwoju
kompetencji sprzedazowych typu off the job" oraz 5 "Projektowanie i prowadzenie programdw rozwoju
kompetencji sprzedazowych typu on the job" sa weryfikowane metoda prébki pracy potaczonej z
obserwacja w warunkach symulowanych (symulacji). - Obserwacja w warunkach symulowanych
(symulacja) dotyczy prowadzonego przez uczestnika treningowego zadania sprzedazowego i treningu on
the job. Obserwacja prowadzona jest przy zachowaniu nastgpujacych zasad: Treningowe zadanie
sprzedazowe: - trwa nie mniej niz 20 min.; - prowadzone jest przy udziale nie mniej niz 6 i nie wigcej niz
8 uczestnikOw; uczestnikami symulacji sa inne osoby przystgpujace do procesu walidacji lub statysci; -
prowadzone jest przez osobg ubiegajaca si¢ o kwalifikacj¢ na podstawie zatwierdzonego przez komisje
walidacyjna konspektu i scenariusza treningowego zadania sprzedazowego; - moze by¢ potwierdzone



analizg probek pracy wlasnej, ktére stanowi¢ bgda nagrania audio/video prowadzonego przez osobe
przystepujaca do walidacji treningowego zadania sprzedazowego; - podsumowuje wywiad
ustrukturyzowany (rozmowa z komisja walidacyjna). Trening on the job: - prowadzony jest przy udziale
dwdch statystow, z ktérych jedna osoba petni rolg kupujacego, druga sprzedawcy; role kupujacego moze
petnié jeden z cztonkéw komisji; rolg sprzedawcy moze petnic inna osoba uczestniczaca w procesie
walidacji kwalifikacji; - moze by¢ potwierdzony analiza prébek pracy wiasnej, ktére stanowic beda
nagrania audio/video prowadzonego przez osobg przystgpujaca do walidacji treningu on the job; -
podsumowuje wywiad ustrukturyzowany (rozmowa z komisja walidacyjna). Dopuszcza sig, by efekty
uczenia o charakterze wiedzowym z tych zestawdéw byly potwierdzane testem teoretycznym. Zasoby
kadrowe W procesie walidacji biorg udziat: - operator systemu egzaminacyjnego, ktéry organizuje
zaplecze techniczne do przeprowadzenia weryfikacji i nadzoruje przebieg testu w przypadku, gdy test
teoretyczny przeprowadzany jest w elektronicznym systemie egzaminacyjnym, - komisja walidacyjna,
sktadajaca si¢ z co najmniej 2 asesorOw, ktéra przeprowadza czg$¢ praktyczng. Natomiast w przypadku,
gdy test przeprowadzany poza systemem elektronicznym, komisja odpowiada za nadz6r nad prawidlowym
przebiegiem tej czgSci walidacji oraz sprawdzenie testu. Osoba bedaca asesorem moze by¢ jednoczesnie
operatorem systemu egzaminacyjnego. Operator systemu egzaminacyjnego musi posiadac: - wyksztatcenie
minimum S$rednie, - znajomo$¢ obstugi komputera w zakresie uruchamiania oraz podstawowej obstugi
systemu i zainstalowanych aplikacji, - umiejgtno$¢ rozwigzywania probleméw w sytuacji trudnosci z
nawigzaniem lub zanikiem potaczenia internetowego lub obstuga przegladarki w zakresie kompatybilnosci
z platforma egzaminacyjna. Weryfikacje efektow uczenia si¢ w czg¢Sci praktycznej prowadzi komisja
walidacyjna. Przewodniczacy komisji walidacyjnej musi: - posiada¢ kwalifikacj¢ petng lub rynkowa 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 zwiazanych ze sprzedaza
towar6éw lub ustug tj. pelnieniem obowiazkOw trenera sprzedazy, trenera obstugi klienta ze sprzedaza,
menedzera sprzedazy, dyrektora sprzedazy. Drugi cztonek komisji walidacyjnej musi: - posiadac
kwalifikacj¢ petna lub rynkowa z obszaru sprzedazy lub obstugi klienta z poziomem co najmniej 6 PRK; -
posiada¢ udokumentowane co najmniej 5 lat doSwiadczenia w sprzedazy; - posiada¢ udokumentowane co
najmniej 360 godzin do§wiadczenia w treningu sprzedazy lub 3 lata do§wiadczenia w ocenie kompetencji
zwigzanych ze sprzedaza towaréw lub ustug tj. pelnieniem obowiazkéw trenera sprzedazy, trenera obstugi
klienta ze sprzedaza, menedzera sprzedazy, inzyniera sprzedazy, dyrektora sprzedazy. Do zadan cztonkéw
komisji nalezy w szczegdlnosci: - stosowanie kryteriéw weryfikacji przypisanych do efektéw uczenia sig
dla opisywanej kwalifikacji oraz kryteriéw oceny formalnej i merytorycznej dowodéw na posiadanie
efektéw uczenia si¢ wlasciwych dla opisywanej kwalifikacji; - stosowanie zasad prowadzenia weryfikacji,
a takze réznych metod weryfikacji efektéw uczenia sig, zgodnie z celami walidacji i zasadami
Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji. Jezeli instytucja certyfikujaca prowadzi ksztatcenie w obszarze
whnioskowanej kwalifikacji to musi stosowaé rozwiazania zapewniajace rozdzielenie proceséw ksztatcenia
i szkolenia od walidacji. W szczegdlnosci istotne jest zapewnienie bezstronno$ci 0s6b przeprowadzajacych
walidacje¢ m.in poprzez rozdziat osobowy majacy na celu zapobieganie konfliktowi intereséw os6b
przeprowadzajacych walidacjg. Osoby te nie moga weryfikowaé efektéw uczenia si¢ osob, ktére byty
przez nie przygotowywane do uzyskania kwalifikacji "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju
kompetencji sprzedazowych". Sposéb organizacji walidacji oraz warunki organizacyjne i materialne
Instytucja certyfikujaca musi zapewni¢ warunki niezbgdne do przeprowadzenia czgsci teoretycznej i
praktycznej weryfikacji efektow uczenia si¢: - do realizacji czgSci teoretycznej egzaminu: - w przypadku,
gdy test teoretyczny przeprowadzany jest w elektronicznym systemie: stanowisko komputerowe dla
kandydata ubiegajacego si¢ o nadanie kwalifikacji (jedno stanowisko dla jednego kandydata), wyposazone



w przegladarke internetowa z dostgpem do internetu: - w przypadku, gdy test teoretyczny jest
przeprowadzany poza systemem elektronicznym - arkusz testu oraz miejsce pozwalajace na jego
samodzielne wypelnienie; - na potrzeby czesci praktycznej egzaminu: - salg szkoleniowa wyposazong w
krzesta, stoly, flipchart, markery, rzutnik. W przypadku gdy, uczestnik procesu walidacji potrzebuje do
realizacji czgSci praktycznej innych pomocy i materiatéw zapewnia je we wlasnym zakresie Instytucja
certyfikujaca musi zapewni¢ 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 i1 scenariusza treningowego zadania sprzedazowego. Oceny konspektu
treningu i scenariusza sprzedazy dokonuja cztonkowie komisji walidacyjnej. Instytucja certyfikujaca
zapewnia ponadto: - przykladowe case study w kilku wariantach uwzgledniajace: opis sytuacji klienta
zamawiajacego program rozwoju kompetencji sprzedazy, opis sytuacji sprzedazowej oraz materiat audio-
video prezentujacy 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 wypelniony arkusz autoanalizy zachowan dla uczestnika treningu on
the job. Instytucja certyfikujaca musi zapewnié bezstronng i niezalezng procedur¢ odwotawcza, w ramach
ktérej osoby uczestniczace w procesie walidacji i certyfikacji, maja mozliwo$¢ odwotania si¢ od decyzji
dotyczacych spetnienia wymogéw formalnych, samych wynikéw, a takze decyzji korczacej walidacjg. W
przypadku negatywnego wyniku walidacji instytucja prowadzaca walidacjg jest zobowigzana przedstawié
uzasadnienie decyzji. Etapy identyfikowania i dokumentowania Instytucja certyfikujaca zapewnia
wsparcie doradcy walidacyjnego na etapie identyfikowania i na etapie dokumentowania posiadanych
efektéw uczenia si¢. Doradca walidacyjny: - stosuje metody i narzgdzia pomocne przy identyfikowaniu 1
dokumentowaniu kompetencji; - zna zasady weryfikacji dowodéw na osiagnigcie efektéw uczenia sig; -
przestrzega wysokich standardéw etyki zawodowej; - zna wymagane efekty uczenia si¢ oraz kryteria
weryfikacji ustalone dla kwalifikacji bedacych w zakresie jego dziatania jako doradcy walidacyjnego; -
zna metody 1 narze¢dzia stosowane w celu zweryfikowania wymaganych efektéw uczenia dla kwalifikacji
bedacych w zakresie jego dziatania jako doradcy walidacyjnego.

Informacje dodatkowe

Podstawa prawna wlaczenia kwalifikacji do ZSK

Na podstawie Obwieszczenia Ministra Rozwoju, Pracy i Technologii z dnia 2021-02-23 r. w sprawie
wlaczenia kwalifikacji rynkowej >Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji
sprzedazowych< do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (Monitor Polski z dnia 2021-03-16 r., poz.
276)

Data rozpoczecia funkcjonowania kwalifikacji w ZSK

2022-03-16

Orientacyjny naklad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji (w godzinach)
150

Termin dokonywania przegladu kwalifikacji

Nie rzadziej niz raz na 10 lat



Termin nastepnego przegladu kwalifikacji
2031-03-16

Kod dziedziny ksztalcenia

149 - Pozostate dziedziny zwigzane z ksztalceniem
Kod PKD (wg klasyfikacji 2007)

85.59 - Pozaszkolne formy edukacji, gdzie indziej niesklasyfikowane
Kod ISCED

0417 - UmiejetnoSci zwiazane z miejscem pracy
Kod kwalifikacji (do 2020 roku)

6C142100013

Kod kwalifikacji (od 2020 roku)

13872

Streszczenie opinii uzyskanych podczas konsultacji projektu kwalifikacji

Liczba podmiotéw, ktére wzigly udziat w konsultacjach Srodowiskowych wniosku 4. Liczba gltoséw
aprobujacych wniosek - 3 (75%) Liczba gloséw negujacych wniosek - 1 Liczba pozytywnych opinii
specjalistow o spoleczno-gospodarczej potrzebie wiaczenia kwalifikacji do ZSK - 2 (100%) Wiaczenie
kwalifikacji "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych" wpisuje si¢ w
aktualne przestanki spoteczne i gospodarcze. Cytujac za Harvard Business Review: "Paradoksem
wspolczesnych rynkéw jest fakt iz wiele firm ciagle prébuje sprzedawac na rynkach XXI wieku za
pomoca technik wypracowanych w XIX wieku. Pomimo dynamicznych przeobrazeni, funkcja sprzedazy
zmienila si¢ w znacznie mniejszym stopniu niz inne funkcje biznesowe. Najnowsze modele sprzedazy
opieraja si¢ na fundamentalnej zasadzie: sprzedaz nie moze by¢ tylko forma perswazji, komunikowac
warto$¢ (produktéw, ofert) - musi takze uczestniczy¢ w procesie jej tworzenia, aby zaoferowaé klientom
rozwigzanie problemu i satysfakcje. Warunki spowolnienia gospodarczego i kryzysu stwarzaja dodatkowe
wyzwania dla dziatéw sprzedazy. Aby realnie zwigkszaé efektywnos¢ sprzedawcéw trzeba ich wyposazy¢
w wiedzg, ktéra spowoduje, ze beda potrafili pomdc klientom zidentyfikowac ich aktualne potrzeby i
dopasowac oferte, odpowiadajaca oczekiwaniom klienta". [1] Powyzsze wpisuje si¢ w obecny trend
sprzedazy opartej na budowaniu wartosci. Baza sprzedazy opartej na wartosci dodanej jest identyfikacja z
optyka klienta. Dostosowanie si¢ do dynamicznie zmieniajacych si¢ potrzeb klientéw, polega nie tylko na
umiejetnosci zrozumienia potrzeb/probleméw klienta ale réwniez umiejgtnosci trafnego dopasowania
oferty. Wspdtczesny sprzedawca jest partnerem, dla klienta ktory potrafi doradzi¢ kreatywne i optymalne
rozwigzania z punktu widzenia dostarczenia wartosci dla klienta Dodatkowym argumentem wskazujacym
na konieczno$¢ doszkalania sprzedawcow jest fakt, iz w Polsce zawdd sprzedawcy jest mlodym zawodem.
W Polsce obserwujemy rozwdj tej profesji od 1989 r. Podczas gdy w Europie Zachodniej i w Stanach
Zjednoczonych zawdd ten rozwijal si¢ wiele lat wezesniej. Fakt ten ma réwniez odzwierciedlenie w
glebokiej potrzebie doszkalania polskich sprzedawcéow.



Efekty uczenia sie

Syntetyczna charakterystyka efektow uczenia sie

Osoba posiadajaca kwalifikacj¢ "Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji
sprzedazowych" samodzielnie planuje, przeprowadza i ewaluuje treningi sprzedazy. Postuguje si¢ wiedza
na temat sprzedazy oraz specyfiki rozwoju kompetencji sprzedazowych, specyfiki treningéw off the job
oraz on the job. W oparciu o posiadana wiedze¢ identyfikuje i analizuje potrzeby klienta zwigzane z
rozwojem kompetencji sprzedazowych w organizacji, ustala cel treningu sprzedazy oraz analizuje potrzeby
uczestnikéw w zakresie ich przygotowania do proceséw sprzedazy. Projektuje rozwdj kompetencji
sprzedazowych uczestnikéw treningéw. Dobiera formeg treningu do zdiagnozowanych potrzeb organizacji i
uczestnikéw oraz poziomu kompetencji sprzedazowych. Opracowuje program treningu sprzedazy off the
job oraz on the job, formutuje szczeg6étowe cele i efekty uczenia si¢, dobiera metody oraz dostosowuje do
nich materiaty oraz zadania sprzedazowe. Przeprowadza formy rozwoju kompetencji sprzedazy typu off
the job (szkolenia, warsztaty, treningi, coachingi grupowe, 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 narz¢dzia do badania satysfakcji uczestnikdéw, oceny przebiegu treningu oraz
kompetencji trenera 1 warunkéw organizacyjnych. Omawia wyniki i formutuje wnioski z przeprowadzonej
ewaluacji treningu off the job i on the job.

Zestawy efektow uczenia sie

1) Postugiwanie sie wiedza na temat sprzedazy
Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
1. Charakteryzuje proces sprzedazy
Kryteria weryfikacji:
a. opisuje metody pozyskiwania klientéw: rekomendacje, social media, obecno$¢ na targach, konferencjach, cold calling,
cold mailing, budowanie relacji biznesowych, reklama
b. charakteryzuje etapy procesu sprzedazy sposréd: etapu przygotowania, nawiazania kontaktu z klientem, badania

potrzeb, prezentacji produktu, pokonywania obiekcji, finalizowania sprzedazy, obstugi posprzedazowe
c. opisuje réznice w procesie sprzedazy w zaleznosSci od kanatu sprzedazy



2. Charakteryzuje role sprzedawcy w procesie sprzedazy
Kryteria weryfikacji:

a. opisuje pozadane cechy i umiejgtnosci sprzedawcow

b. opisuje btedy popetniane przez sprzedawcéw w procesie sprzedazy

c. charakteryzuje elementy przygotowania pracy wlasnej sprzedawcy (operacjonalizacja celu, ustalenie efektéw
czastkowych, kalkulacje pracy wilasnej i ustalenie wlasnego planu sprzedazy)

3. Identyfikuje typy i rodzaje klienta
Kryteria weryfikacji:

a. charakteryzuje typy klienta wg typologii DISC (Dominant, Influencing, Steady, Cautious)

b. opisuje rodzaje klienta: instytucjonalny, biznesowy, indywidualny

c. przedstawia potrzeby klienta w procesie sprzedazy (potrzeby formalne, proceduralne i psychologiczno-emocjonalne)

d. charakteryzuje typy trudnego klienta (typy: krzyczacy, wzbudzajacy litos¢, wzbudzajacy wyzszos¢, atakujacy,
szantazujacy)

4. Omawia metody i techniki oddzialywania na klienta
Kryteria weryfikacji:

a. opisuje sposoby radzenia sobie z trudnym klientem

b. omawia reguty wywierania wptywu spotecznego

c. wskazuje réznice migdzy technikami wywierania wplywu a manipulacja

d. opisuje sposoby radzenia sobie z manipulacja ze strony klientéw

e. omawia zasady asertywnych postaw wobec klientéw

f. dobiera metody zarzadzania emocjami wlasnymi do przyktadowej sytuacji z trudnym klientem

5. Omawia rodzaje i kanaly sprzedazy
Kryteria weryfikacji:
a. charakteryzuje rodzaje sprzedazy: posrednia, bezpoSrednia, tradycyjna, nowoczesna, osobista, e-commerce, sprzedaz
detaliczna, sprzedaz hurtowa, sprzedaz internetowa, sprzedaz kontraktowa

b. przedstawia i omawia kanaty sprzedazy: przedstawiciele handlowi, posrednicy handlowi, punkty sprzedazy
bezposredniej, kanat telefoniczny, kanat internetowy, aplikacje mobilne, pokazy, targi, eventy, akwizycja

6. Przedstawia techniki sprzedazy



Kryteria weryfikacji:

a. charakteryzuje klasyczne techniki sprzedazy (perswazja, argumentacja handlowa, licytacja, wykorzystanie czasu,
manipulacja)i przyktadowe techniki nowoczesne

b. dobiera techniki sprzedazy do etapu sprzedazy

c. dobiera techniki sprzedazy do kanatu sprzedazy

d. opisuje techniki badania potrzeb w rozmowie z klientem

e. omawia techniki prezentacji produktu w rozmowie z klientem

f. opisuje techniki radzenia sobie z obiekcjami i zastrzezeniami klientow

g. omawia techniki zamykania i finalizowania sprzedazy

7. Przedstawia znaczenie komunikacji w sprzedazy
Kryteria weryfikacji:

a. wyjasnia znaczenie komunikacji werbalnej i niewerbalnej w procesie sprzedazy

b. wskazuje metody treningowe zwigkszajace umiejetnosci uczestnikéw w zakresie komunikacji w procesie sprzedazy i
charakteryzuje je

c. charakteryzuje rodzaje barier wystgpujacych podczas procesu komunikacji w sytuacji sprzedazowej

d. opisuje uwarunkowania procesu komunikacji w zaleznosci od kanatu komunikacji

e. omawia sposoby zadawania pytan klientowi w celu poznania jego potrzeb

f. omawia znaczenie stosowania jezyka korzys$ci w sprzedazy

8. Przedstawia znaczenie produktu dla procesu sprzedazy
Kryteria weryfikacji:

a. omawia role produktu w procesie definiowania strategii sprzedazy
b. 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)

c. opisuje znaczenie oferowanego produktu dla doboru odpowiednich kanatéw jego dystrybucji oraz form prezentacji

2) Postugiwanie si¢ wiedza na temat rozwoju kompetencji sprzedazowych
Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
1. Charakteryzuje formy rozwoju kompetencji sprzedazowych

Kryteria weryfikacji:

a. w podanych przyktadach identyfikuje formy rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job oraz on the job
b. wskazuje atuty i ograniczenia form rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job i on the job



c. wskazuje zasady doboru form pracy zwiazanych z rozwojem kompetencji sprzedazowych do planowanych do
osiagnigcia celow rozwojowych
d. opisuje sposoby rozwoju warsztatu trenera w zakresie treningéw off the job i on the job

2. Postuguje si¢ wiedza na temat treningu off the job
Kryteria weryfikacji:

a. wskazuje istotg treningu kompetencji sprzedazowych typu off the job

b. opisuje zasady prowadzenia treningu off the job

c. charakteryzuje min. 3 formy rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job (na przyklad szkolenie, warsztat,
trening, coaching grupowy)

d. omawia zadania i pozadane umiej¢tnoSci trenera programu rozwoju kompetencji sprzedazowych w treningu off the job

e. charakteryzuje rolg uczestnika w treningu off the job

f. definiuje zasady udzielania informacji zwrotnej w treningu off the job

3) Diagnozowanie i ocena potrzeb w obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych oraz
formulowanie celu zwigzanego z rozwo jem kompetencji sprzedazowych

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
1. Diagnozuje potrzeby organizacji zwigzane z rozwojem kompetencji sprzedazowych
Kryteria weryfikacji:

a. charakteryzuje Zrédta informacji mozliwe do wykorzystania w ustalaniu potrzeb organizacji w obszarze rozwoju
kompetencji sprzedazowych sposrdd: opiséw stanowisk pracy, struktury organizacyjnej, systemu motywacyjnego,
wynikéw ankiet, wynikéw pretestow, wynikéw wywiadow z kadra menedzerska, wynikéw konsultacji, wynikéw badani
w grupie focusowej, wynikéw oceny kompetencji sprzedazowych pracownikéw

b. formutuje pytania do organizacji na temat jej potrzeb zwigzanych z rozwojem kompetencji w obszarze sprzedazy

2. Diagnozuje potrzeby uczestnika treningu zwigzane z rozwojem kompetencji sprzedazowych
Kryteria weryfikacji:

a. wskazuje zakres danych o uczestnikach, istotnych dla ustalenia celu programu rozwoju kompetencji sprzedazowych
(liczba odbytych szkolen w obszarze sprzedazy, do§wiadczenie w sprzedazy, wyniki sprzedazowe, najwigksze sukcesy i
porazki sprzedazowe, postawy i kompetencje personalne w zakresie sprzedazy)

b. wskazuje metody pozyskiwania informacji o potencjalnych uczestnikach programu rozwoju kompetencji
sprzedazowych, niezbgdnych do ustalenia celu programu rozwojowego

¢. na podstawie danych o uczestnikach programu rozwoju kompetencji sprzedazowych okresla zakres diagnozy ich
osobistych kompetencji sprzedazowych

d. dobiera metode¢ oceny kompetencji sprzedazowych do celu programu rozwoju kompetencji sprzedazowych



e. identyfikuje stabe i mocne strony zachowan sprzedazowych sprzedawcy w oparciu o obserwacj¢ nagranej sytuacji
sprzedazowej

f. na podstawie przyktadowych wynikéw testéw behawioralnych na przyktad testu inteligencji sprzedazowej wyciaga
whnioski na temat poziomu kompetencji sprzedazowych sprzedawcy

g. identyfikuje indywidualne obszary kompetencji uczestnika wymagajace doskonalenia w ramach programu rozwoju
kompetencji sprzedazowych

3. Formuluje i uzasadnia cel organizacji oraz indywidualne cele uczestnikow treningu zwigzane z
rozwojem kompetencji sprzedazowych

Kryteria weryfikacji:

a. na podstawie zidentyfikowanych potrzeb organizacji formutuje propozycje celu organizacji zwigzanego z programem
rozwoju kompetencji sprzedazowych

b. uzasadnia propozycje celu programu rozwoju kompetencji sprzedazowych na podstawie zidentyfikowanych potrzeb
organizacji

c. formutuje i uzasadnia propozycj¢ indywidualnego celu rozwoju kompetencji sprzedazowych uczestnika na podstawie
przeprowadzonej indywidualnej diagnozy

d. formutuje planowane do osiagnigcia w programie rozwoju kompetencji sprzedazowych efekty uczenia si¢ zwiazane z
indywidualnym celem uczestnika

e. formutuje przyktadowe kryteria weryfikacji osiagnigcia celu programu rozwoju kompetencji sprzedazowych

f. 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

4) Projektowanie i prowadzenie programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job
Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
1. Planuje metody treningowe dla wybranej formy szkoleniowej typu off the job

Kryteria weryfikacji:

a. dobiera przyktadowe metody treningowe do modutu tematycznego i planowanej do osiagnigcia umiejgtnosci
uczestnika oraz opisuje sposob ich wykorzystania w treningu

b. dobiera metode treningowa do etapow procesu sprzedazy

c. dobiera metody i sposoby wyprowadzania uczestnikéw treningu z fazy konfliktu

d. dobiera metody treningu kompetencji sprzedazowych do faz rozwoju grupy treningowej

e. szacuje czas niezbgdny do realizacji przyktadowej metody treningowej dla okreslonej liczby uczestnikow

f. dobiera §rodki i narze¢dzia dydaktyczne do wskazanej metody treningu kompetencji sprzedazowych

2. Poshuguje si¢ wiedza na temat metod treningowych stosowanych w ramach programéw rozwoju
kompetencji sprzedazowych typu off the job



Kryteria weryfikacji:

a. charakteryzuje metody treningowe zwiazane z prowadzeniem treningu kompetencji sprzedazowych typu off the job
(gra sprzedazowa, inscenizacja, symulacja, case study, odgrywanie rél, dyskusja w grupie)

b. opisuje zasady doboru metod treningowych do celéw treningowych

c. wskazuje metody treningowe zwigkszajace energie grupy w trakcie treningu kompetencji sprzedazowych

d. wskazuje metody treningowe zwigkszajace motywacj¢ do uczestnictwa w treningu kompetencji sprzedazowych

e. wskazuje metody treningowe sprzyjajace autoanalizie umiejgtnosci i zachowan uczestnikéw zwiazanych ze sprzedaza
na etapie wprowadzenia do treningu kompetencji sprzedazowych

3. Projektuje treningowe zadanie sprzedazowe
Kryteria weryfikacji:

a. tworzy scenariusz-opis zadania sprzedazowego

b. do scenariusza zadania sprzedazowego tworzy instrukcje dla uczestnikéw

c. okresla techniki rozwoju kompetencji sprzedazowych zastosowane w ramach zadania sprzedazowego

d. opisuje zaktadane rezultaty zadania sprzedazowego

e. sporzadza arkusz obserwacji procesu sprzedazy i zachowari uczestnikéw w planowanym zadaniu sprzedazowym
f. sporzadza arkusz autoanalizy dla uczestnika planowanego zadania sprzedazowego

4. Przygotowuje konspekt dla wybranej formy szkoleniowej typu off the job
Kryteria weryfikacji:

a. wymienia elementy konspektu dla wybranej formy rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job

b. opisuje etapy, zadania sprzedazowe oraz metody i techniki treningowe

c. okresla czas realizacji poszczeg6lnych zadari i metod treningowych

d. okresla narzedzia i §rodki dydaktyczne niezbedne do realizacji zaplanowanych zadan oraz metod i technik
treningowych

e. opisuje przyktadowe wypowiedzi trenera

5. Przygotowuje program grupowej formy szkoleniowej typu off the job zwigzanej z rozwojem
kompetencji sprzedazowych

Kryteria weryfikacji:

a. formutuje cel gtéwny i zakres merytoryczny wskazanej formy szkoleniowej typu off the job
(szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu grupowego) zwigzanej z rozwojem kompetencji sprzedazowych

b. formutuje bloki/moduty tematyczne wskazanej formy szkoleniowej typu off the job
(szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu grupowego) zwigzanej z rozwojem kompetencji sprzedazowych

c. formutuje cele szczegélowe wskazanej formy szkoleniowej typu off the job (szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu
grupowego) zwigzanej z rozwojem kompetencji sprzedazowych

d. podaje zagadnienia wchodzace w sktad poszczegdlnych blokéw/modutéw tematycznych wskazanej formy



szkoleniowej typu off the job (szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu grupowego) zwiazanej z rozwojem kompetencji
sprzedazowych
e. wskazuje efekty uczenia si¢ planowane do osiagni¢cia w ramach zaplanowanych blokéw/modutéw tematycznych

6. Rozpoczyna trening kompetencji sprzedazowych i identyfiku je nastawienie uczestnika do
treningu off the job

Kryteria weryfikacji:

a. okresla zakres informacji niezbgdnych przy powitaniu uczestnikéw treningu kompetencji sprzedazowych

b. opisuje minimum 2 sposoby angazowania uczestnikéw treningu kompetencji sprzedazowych do dzielenia si¢
doswiadczeniem w zakresie sprzedazy

c. wskazuje, jakie informacje o indywidualnych celach uczestnikéw zwiazanych z treningiem kompetencji
sprzedazowych moze uzyskaé dzigki zastosowanej metodzie pozyskiwania informacji

d. formutuje pytania do uczestnika zwigzane z jego osobistymi potrzebami zwigzanymi z treningiem kompetencji
sprzedazowych

e. w przykladowej wypowiedzi uczestnika wskazuje informacje o jego osobistych potrzebach i motywacji do udziatu w
treningu kompetencji sprzedazowych

f. formuluje propozycje¢ kontraktu z uczestnikiem na temat udziatu w treningu kompetencji sprzedazowych

g. wskazuje w przyktadowe] liScie celéw osobistych uczestnikéw te, ktére nie moga by¢ osiagnigte w treningu
kompetencji sprzedazowych

h. przeformutowuje nierealne cele uczestnikow na cele mozliwe do osiagnigcia w trakcie treningu kompetencji
sprzedazowych

7. Prowadzi treningowe zadanie sprzedazowe w ramach treningu off the job
Kryteria weryfikacji:

a. opisuje przyktadowe zadanie sprzedazowe i wyjasnia uczestnikom instrukcje do niego na podstawie przygotowanego
przez siebie zadania sprzedazowego

b. zadaje uczestnikom pytania dotyczace zadania sprzedazowego, aby sprawdzié, czy zostalo ono przez nich dobrze
zrozumiane

c. udziela odpowiedzi na ewentualne pytania uczestnikéw dotyczace zadania sprzedazowego

d. informuje uczestnikéw o czasie pozostajacym do ukoriczenia zadania

e. weryfikuje kompletno$¢ przygotowanych przez uczestnikdéw zatozent w zakresie zaplanowanych strategii i technik
sprzedazowych

f. dokonuje obserwacji zachowan sprzedazowych uczestnikOw w trakcie wykonywania zadania sprzedazowego i opisuje
je w arkuszu obserwacji

g. udziela informacji uczestnikom zadania na temat technik sprzedazy zaobserwowanych w zachowaniu uczestnikow
podczas wykonywania zadania sprzedazowego i wskazuje im inne, ktére mogtyby by¢ zastosowane

h. opisuje relacje i procesy grupowe zachodzace migdzy uczestnikami w trakcie wykonywania zadania sprzedazowego

. w przypadku wystapienia konfliktu lub impasu przy realizacji przez uczestnikéw zadania sprzedazowego, formutuje

komunikat zawierajacy wskazéwki dotyczace wychodzenia z tej sytuacji
]- stosuje zwroty zachgcajace do autoanalizy umiejgtnosci i zachowan uczestnikéw zwiazanych z procesem sprzedazy

—



5) Projektowanie i prowadzenie programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych typu on the job
Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
1. Prowadzi trening on the job

Kryteria weryfikacji:

a. opisuje zachowanie uczestnika podczas poszczegdlnych faz sprzedazy w arkuszu obserwacji

b. opisuje zastosowane przez sprzedawce techniki sprzedazy w arkuszu obserwacji

c. opisuje sposob autoprezentacji i komunikacji stosowany przez sprzedawce w arkuszu obserwacji

d. identyfikuje zachowania sprzedawcy wzmacniajace i ograniczajace sprzedaz i odnotowuje je w arkuszu obserwacji
pracy

e. udziela informacji zwrotnych na temat zachowari sprzedawcy w procesie sprzedazy

f. udziela instrukcji sprzedawcy w sytuacji sprzedazowej

g. podaje przyktady zachowan wzmacniajacych proces sprzedazy w odniesieniu do poszczegdlnych etapéw procesu
sprzedazy

h. na podstawie arkusza autoanalizy zachowan uczestnika wskazuje obszary rozwoju kompetencji sprzedazowych

i. wskazuje sposoby korygowania zachowar sprzedawcy podczas procesu sprzedazy

j- ustala ze sprzedawca jego plan pracy wlasnej w zakresie kompetencji sprzedazowych uzgadniajac z nim obszary pracy,
ramy czasowe i metody pracy

k. wskazuje elementy raportu z treningu typu on the job

1. formutuje przyktad rekomendacji z treningu typu on the job

2. Przygotowuje program indywidualnego rozwoju kompetencji sprzedazowych uczestnika
Kryteria weryfikacji:

a. formutuje cel i zakres indywidualnego programu rozwoju kompetencji sprzedazowych uczestnika w ramach treningu
on the job na podstawie przeprowadzonej diagnozy jego kompetencji sprzedazowych

b. przygotowuje przyktadowy arkusz obserwacji pracy uczestnika w ramach treningu on the job

c. przygotowuje przyktadowy arkusz autoanalizy zachowar dla uczestnika w ramach treningu on the job

d. przygotowuje przyktadowy arkusz raportu wskazujacego mocne i stabe strony uczestnika w ramach treningu on the job

e. wskazuje efekty uczenia planowane do osiagnigcia w ramach treningu on the job

f. definiuje ramy czasowe treningu on the job niezbedne do osiagniecia zaktadanych efektéw uczenia sig

6) Przygotowywanie i prowadzenie ewaluacji programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych
Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia

1. Planuje proces ewaluacji programow rozwoju kompetencji sprzedazowych i przygotowuje
narzedzia ewaluacyjne

Kryteria weryfikacji:



a. omawia metody i narzedzia oceny efektywnosci treningu kompetencji sprzedazowych typu off the job i on the job

b. formutuje wskazniki oceny planowanych celé6w treningu kompetencji sprzedazowych

c. 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

d. przygotowuje kryteria oceny treningu kompetencji sprzedazowych

2. Przeprowadza ewaluacje treningu off the job
Kryteria weryfikacji:

a. omawia popelnione bledy w trakcie prowadzenia treningu off the job

b. opisuje sposoby eliminacji blgdéw w warsztacie zwigzanym z treningiem off the job

c. dokonuje oceny treningu off the job w oparciu o przyktadowy raport z wynikami ewaluacji pod wzgledem jego
kompletnosci

d. formutuje wnioski z przyktadowego zestawu danych zebranych w procesie ewaluacji treningu off the job

e. opisuje czynniki, ktére mogty mie¢ wptyw na realizacj¢ celéw treningu off the job

f. omawia dziatania, ktére moga wzmacnia¢ efekty treningu off the job po zakoriczeniu

3. Przeprowadza ewaluacje treningu on the job
Kryteria weryfikacji:

a. 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 zachowari dla uczestnika treningu on the job w
zakresie realizacji zalozonych celéw zwiazanych z treningiem kompetencji sprzedazowych

b. 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 w oparciu o
przyjete kryteria oceny treningu on the job

c. opisuje czynniki, ktére mogty mie¢ wplyw na realizacje celéw treningu on the job

d. omawia dziatania, ktére moga wzmacnia¢ efekty treningu on the job po jego zakoriczeniu

Instytucje certyfikujace i podmioty powigzane z kwalifikacja

#  Instytucje certyfikujace (IC) Instytucje
walidujace



#  Instytucje certyfikujace (IC)

1 Fundacja VCC
Whioskodawca:

Fundacja VCC

Minister wlasciwy dla kwalifikacji:

Minister Finanséw i Gospodarki
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