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1.Wstep

Podstawowym warunkiem wspétczesnego, opartego na informacji rozwoju spo-
teczno-gospodarczego, jest ciggte doskonalenie oraz dostosowywanie umiejetno-
$ci pracownikéw do dynamicznie zmieniajgcego sie rynku pracy. W tego rodzaju
procesach adaptacyjnych kluczowa wydaje sie unikalna cecha gatunku ludzkie-
go, ktoérg jest dostosowywanie sie do warunkéw poprzez Swiadome uczenie sie
(Fontana, 1998; llleris, 2009). Obecnie obserwuje sie coraz wiekszg swiadomosé
znaczenia koniecznosci nieustannego rozwoju umiejetnosci pracownikéw dla
proceséw wzrostu gospodarczego. Skutecznos¢ dziatar polegajacych na podno-
szeniu poziomu kapitatu ludzkiego zgodnie z ideg uczenia sie przez cate zycie lezy
u podstaw sukcesu wspdtczesnych spoteczenstw wysoko rozwinietych.

Dane dotyczace polskiego rynku pracy wskazujg, ze rozwijajaca sie gospodarka
boryka sie z niedoborem odpowiednio wykwalifikowanych pracownikéw. Powo-
duje to, widoczne w wiekszosci branz, przedtuzanie sie proceséw rekrutacyjnych
oraz znaczacy wzrost ich kosztéw (PARP, 2019, s. 10). Zjawisko to byto dostrzega-
ne juz w roku 2008, kiedy ponad 50% badanych pracodawcéw, ktérzy prowadzili
rekrutacje w swoich firmach, zgtaszato trudnosci ze znalezieniem pracownikéw
spetniajacych oczekiwania zwigzane z pracg na danym stanowisku (www.infor.pl,
2018). Nie ma ono zatem charakteru tymczasowego i stanowi istotny problem
wspotczesnej polskiej gospodarki.

Obserwowane obecnie negatywne procesy rynku pracy wskazuja na fakt, ze tra-
dycyjna edukacja szkolna i akademicka nie wystarczaja, aby nadazy¢ za tempem
zachodzacych zmian w gospodarce. Z tego powodu tak istotne jest dzis wspiera-
nie pracownikéw i propagowanie nowoczesnej edukacji, w tym idei uczenia sie
przez cate zycie (ang. lifewide lifelong learning, dalej LLL). Jej gtéwne zatozenia to
m.in. docenianie uczenia sie w ré6znych formach i miejscach na kazdym etapie zy-
cia, potwierdzanie efektéw uczenia sie niezaleznie od sposobu, miejsca i czasu ich
osiagniecia oraz efektywne inwestowanie w uczenie sie i powszechnos¢ tych dzia-
tan (Rada Ministréw, 2013).

W przypadku Polski bezposrednim wyrazem polityki panstwa wspierajacej nowo-
czesne procesy edukacyjne jest przyjeta przez Rade Ministréw, 14 lutego 2017 roku,
Strategia na rzecz Odpowiedzialnego Rozwoju do roku 2020 (z perspektywa do
2030r.), dalej SOR 2020 (M.P.z 2017 r., poz. 260). Wsréd jej celow wskazano miedzy
innymi zapewnienie obywatelom odpowiedniej jakosci ksztatcenia podwyzszaja-
cego kompetencje. Zaplanowano realizacje programéw rozwoju kadr, ktére beda
skupiac sie na efektach ksztatcenia, czyli wiedzy, umiejetnosciach i kompetencjach
spotecznych pozadanych w danym sektorze gospodarki.

Zgodnie z zatozeniami SOR 2020 cele zwigzane z rozwojem kadr maja by¢ osiag-
niete dzieki wspieraniu ksztatcenia zawodowego zaréwno w obrebie systemu
edukacji formalnej, jak i pozaformalnej, obejmujacej kursy i szkolenia. Ponadto
planowane s3 tak zwane inicjatywy na rzecz zdobytych umiejetnosci, ktére opie-
raja sie na uznawaniu efektéw uczenia sie uzyskanych dzieki edukacji innej niz for-
malna. Chodzi o kompetencje nabyte zaréwno dzieki wspominanej juz edukacji
pozaformalnej, jaki i w wyniku uczenia sie nieformalnego, np. poprzez webinaria
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i poradniki internetowe, samodzielng prace z literaturg; oprécz tego liczg sie wie-
dza i umiejetnosci uzyskane w toku gromadzenia doswiadczen w danej dziedzi-
nie (M.P. z 2017 r., poz. 260). Tym samym uznano, ze system edukacji powinien
zostac zorientowany na efekty uczenia sig, a nie jak dotychczas - na sposoby ich
uzyskania.

Obecnie w Polsce dazy sie do dostosowania istniejgcych form przekazywania
i sprawdzania wiedzy i umiejetnosci do wskazanego wyzej podejscia. Zoriento-
wanie systemu edukacji na efekty ksztatcenia jest zgodne z przyjeta przez Unie
Europejskg w 2008 roku strukturg kwalifikacji zawartg w Europejskiej Ramie Kwali-
fikacji (dalej ERK). W aktualnej wersji zostata ona opisana w Zaleceniu Rady z dnia
22 maja 2017 r. w sprawie europejskich ram kwalifikacji dla uczenia sie przez cate
zycie (Dz. Urz. UE 2017/C 189/03). ERK zawiera uniwersalng strukture pozioméw
kwalifikacji, umozliwiajacg poréwnywanie ich w obrebie systeméw kwalifikacji
poszczegdlnych krajéw UE. W Polsce zatozenia instytucjonalne takiego systemu
okreslono w Ustawie z 22 grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji
(Dz.U.z 2018, poz. 2153 i 2245 orazz 2019, poz. 5341 1287).

Jednym z narzedzi Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (dalej ZSK) jest Polska
Rama Kwalifikacji (dalej PRK)., W PRK, podobnie jak w ERK, wyréznia sie osiem po-
ziomoéw kwalifikacji. Kazdy z pozioméw PRK zostat scharakteryzowany za pomoca
0go6lnych stwierdzen dotyczacych efektéw uczenia sie, wymaganych dla kwali-
fikacji danego poziomu. Dla okreslania poziomu PRK nie ma znaczenia, czy wy-
magane dla kwalifikacji efekty uczenia sie s osiggane w ramach zorganizowane;j
edukacji, czy w inny sposéb. Charakterystyki pozioméw PRK odnosza sie do petne-
go spektrum wymaganych dla kwalifikacji efektéw uczenia sie, to znaczy wiedzy,
umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych. Charakterystyki kolejnych poziomoéw
PRK odzwierciedlajg coraz wyzsze wymagania w tych zakresach” (Chton-Domin-
czakiin., 2017,s.4).

ZSK stanowi instytucjonalny fundament, ktéry utatwia wdrazanie w zycie idei LLL.
System nie stwarza barier dla zadnej z form ksztatcenia, pozwala na uporzadkowa-
nie rozmaitych kwalifikacji mozliwych do uzyskania w Polsce. Do tej pory kwalifi-
kacje nadawano w réznych strukturach, instytucjach i organizacjach, na podstawie
odmiennych regulacji i ustaw, dlatego trudno je byto zestawia¢ czy porownywac
wedtug jednolitych kryteriéw. Dzieki ZSK szczegélnie cenna jest mozliwos¢ wia-
czenia do systemu kwalifikacji funkcjonujacych na wolnym rynku, opisanie ich
w jezyku efektéw uczenia sie i objecie gwarantowanymi przez panstwo (dzieki
0gdlnym zasadom wtgczania i funkcjonowania kwalifikacji w systemie) zasadami
walidacji i zapewniania jakosci. Funkcjonowanie ZSK powinno wiec zacheca¢ do
uczenia sie przez cate zycie i utatwia¢ rozwdj kompetencji zgodnych z wtasnymi
zainteresowaniami lub popytem na rynku pracy.

Zgodnie z art. 11 ustawy o ZSK wybrane zapisy, typowe dla kwalifikacji o cha-
rakterze zawodowym drugiego stopnia PRK, mozna rozwija¢, tworzac Sekto-
rowe Ramy Kwalifikacji (dalej SRK), ktére oddaja specyfike danej branzy. Rama
sektorowa jest zdefiniowana w ustawie o ZSK jako opis poziomoéw kwalifikacji
funkcjonujacych w danym sektorze lub branzy. SRK sg tworzone dla tych dzie-
dzin dziatalnosci, w ktérych pojawia sie takie zapotrzebowanie. Gtéwng ideg
przyjeta przy opracowaniu ram sektorowych jest ich tworzenie przez branze dla
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branzy. Oznacza to, ze w proces powstawania ramy jest zaangazowane mozliwie
jak najszersze grono interesariuszy. Sa to dziatajgce w danym sektorze podmioty
gospodarcze, zwigzki zawodowe, izby i organizacje branzowe, przedstawiciele
szkolnictwa wyzszego i zawodowego oraz instytucji regulacyjnych. Tworzenie
ramy inicjuje dyskusje o kompetencjach i kwalifikacjach w danym sektorze oraz
umozliwia wymiane informacji miedzy jego przedstawicielami. Interesariusze
branzowi sg zatem zaréwno twdrcami, jak i adresatami rozwigzan z ramy sekto-
rowej. Zespot ekspertéow z okreslonej branzy tworzy projekt SRK, ktéry jest na-
stepnie konsultowany w srodowisku sektora. Jednym z wazniejszych elementéw
pracy nad SRK jest okreslenie wyznacznikéw sektorowych, ktére przedstawiaja
obszary kompetencji istotne dla danego sektora. Pomagajg one w ustaleniu cha-
rakterystyk poszczegélnych poziomoéw SRK. Muszg one odpowiadac poziomom
PRK, jednak skfadniki ich opisu powinny odzwierciedla¢ specyfike danej branzy.
Cho¢ teoretycznie rama sektorowa moze obejmowaé wszystkie poziomy PRK,
dotychczasowe prace wskazuja, ze docelowa liczba opisanych pozioméw zalezy
od branzy i decyduja o tym jej przedstawiciele.

Do konca pazdziernika 2019 roku powstaty projekty 13 SRK dla sektoréw: ban-
kowego, IT, sportu, turystyki, telekomunikacji, budownictwa, ustug rozwojowych,
przemystu mody, handlu, zdrowia publicznego, rolnictwa, przemystu chemiczne-
go oraz motoryzacji. Zakresy poziomdw wymienionych ram przedstawiono na Ry-
sunku 1.

Rysunek 1. Poziomy Sektorowych Ram Kwalifikacji.
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Ramy sektorowe sg wiaczane do ZSK w drodze rozporzadzenia wydawanego przez
ministra koordynatora ZSK (Ministra Edukacji Narodowej). Dziatania w celu wia-
czenia Sektorowych Ram Kwalifikacji do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji po-
dejmuje minister wtasciwy z wtasnej inicjatywy lub na wniosek Sektorowej Rady
do spraw Kompetencji lub zainteresowanego podmiotu, jezeli wstepna ocena
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celowosci wiaczenia Sektorowych Ram Kwalifikacji do Zintegrowanego Systemu
Kwalifikacji jest pozytywna (Dz.U. z 2018 r., poz. 2153, 2245 art. 11 ust. 2). Dotych-
czas wlagczone do ZSK zostaty ramy sektoréw dla sportu, turystyki, budownictwa
i ustug rozwojowych. Ponadto Rada Interesariuszy ZSK pozytywnie zaopiniowata
wiagczenie do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji Sektorowych Ram Kwalifikacji
dla bankowosci oraz telekomunikacji.

Podsumowujac, mozna stwierdzi¢, ze z opracowania SRK ptynie wiele korzysci,
z ktérych najwazniejsze to fakt, ze jest ona efektem dialogu przedstawicieli danej
branzy, co pozwala wypracowa¢ im wiele nowych i uniwersalnych rozwigzan oraz
usprawnia opisywanie i wtgczanie kwalifikacji do ZSK, poniewaz przekfada jezyk
PRK na jezyk specyficzny dla branzy. Dzieki SRK mozna tez fatwiej zrozumie¢, jak
nalezy odnosi¢ zapisy PRK do konkretnego sektora, co z kolei utatwia trafne przy-
pisanie poziomu PRK do okreslonej kwalifikacji.

W Instytucie Badan Edukacyjnych (IBE) trwaja prace nad opracowaniem kolejnych
ram sektorowych, miedzy innymi w energetyce i gérnictwie. Warto podkresli¢, ze
pomyst tworzenia wielu SRK oraz wtgczania ich do systemu w Polsce pojawit sie
jako jeden z pierwszych w Europie. Obecnie podobne rozwigzanie jest realizowa-
ne na totwie, zas inne panstwa prowadzg prace nad jego wiasnymi wersjami.

Niniejsza publikacja przedstawia informacje dotyczace projektu Sektorowej Ramy
Kwalifikacji dla Handlu (SRKH). Sktada sie z czesci prezentujacych kolejno m.in.:
kontekst tworzenia SRKH, opis realizacji projektu i metodologie prac, strukture
ramy, rekomendacje dotyczace wdrozenia i wykorzystywania SRKH w Polsce oraz
stownik stosowanych pojec. Zatgcznik zawiera charakterystyki pozioméw SRKH.

Publikacja ta powstata w wyniku prac w ramach projektu opracowania SRKH prze-
prowadzonych przez konsorcjum Fundacji Przedsiebiorczosci oraz Stowarzyszenia
Forum Dialogu Gospodarczego na zlecenie Instytutu Badan Edukacyjnych.



2.Realizacja projektu SRKH

2.1. Zatozenia i cele projektu

Handel jest jednym z gtéwnych zachowan ekonomicznych i najwazniejszych ak-
tywnosci spotecznych. Na przestrzeni dziejow elementy handlu, niezaleznie od
analizowanej epoki, znajdziemy w kazdym rodzaju dziatalnosci gospodarczej
cztowieka. Towarzyszyt mu od poczatku. Jego rozwéj przebiegat od najprostszych
form wymiany débr i ustug az po wspétczesne, zaawansowane, takie jak: e-handel,
dyskonty i sieci handlowe, nowoczesne techniki dystrybucji, prezentacji i magazy-
nowania wszelkich towaréw.

W sektorze handlu w Polsce pracujg 2 miliony oséb (www.solidarnosc.org.pl,
2017). Dziatalno$¢ handlowa przenika wszystkie sektory gospodarki i taczy je sieciag
wzajemnych powigzan. Rosnace znaczenie handlu przektada sie tez na dynamicz-
ny rozwdj stosowanych w nim technologii, technik i proceséw. Na tym tle mozna
zauwazy¢ rozbieznosci pomiedzy obecnymi na rynku ofertami pracy i opisami sta-
nowisk a rzeczywistymi wymaganiami pracodawcow.

Co oczywiste, oczekujg oni od potencjalnych pracownikéw znajomosci i stosowa-
nia aktualnej wiedzy o produktach, umiejetnosci obstugi nowoczesnych urzadzen
kasowych czy prezentacyjnych oraz wysokiej kultury pracy i odpowiedniego po-
dejscia do klienta. Tymczasem kompetencje starajacych sie o prace w handlu cze-
sto nie spetniaja tych wymogow, co ma miejsce réwniez w wypadku oséb, ktére
zdobyly kierunkowe wyksztatcenie formalne.

Wedtug danych Ministerstwa Rodziny, Pracy i Polityki Spotecznej w pierwszym
potroczu 2018 roku co piaty zarejestrowany bezrobotny posiadat zawdéd zaliczany
do grupy pracownikéw ustug i sprzedawcéw. Byto to 202 080 osob, tj. 20,9% ogdtu
bezrobotnych. Jednoczesnie grupa zawodowa okreslana jako pracownicy ustug
i sprzedawcy wciagz znajdowata sie w 2018 roku na trzecim miejscu pod wzgledem
liczby ofert pracy, ktérych w pierwszym pétroczu 2018 zgtoszono 131 126. (Mini-
sterstwo Rodziny, Pracy i Polityki Spotecznej, 2018).

W pierwszym pétroczu 2018 roku zgtoszono ok. 3 500 wakatéw w réznego rodzaju
podmiotach dziatajacych w handlu (Wittennberg, 2018, s. 7). W roku 2017 poda-
wano, ze ogétem w Polsce w sektorze tym brakuje okoto 100 000 pracownikéw
(www.solidarnosc.org.pl, 2017). Tak istotne braki kadrowe moga wynikac z réznic
miedzy wymaganiami pracodawcoéw a kompetencjami pracownikéw. Cho¢ ostat-
nio zaczyna sie to zmienia¢, to w opinii absolwentéw szkét srednich i studidw,
praca w handlu nadal jest uwazana za niedajaca wiekszych szans na rozwdj zawo-
dowy czy znaczacy awans (www.solidarnosc.org.pl, 2017). W efekcie do sektora
nie naptywaja nowi, zorientowani na rozwdj kariery w jego obrebie i otwarci na
poszerzanie kompetencji pracownicy, zas juz zatrudnieni sg znacznie bardziej ob-
cigzeni obowigzkami niz osoby na podobnych stanowiskach w innych krajach eu-
ropejskich. Niechetnie podchodza do zmian, takze do pogtebiania wiedzy i umie-
jetnosci uzyskiwanych czy to w formie samoksztatcenia, czy tez w trakcie szkolen.
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W sytuacji braku pracownikéw rosng ich oczekiwania. Wedtug danych opubliko-
wanych w roku 2019 az 24,1% handlowcéw planuje zmieni¢ prace w obrebie sek-
tora, a okoto 70% liczy na podwyzke (PARP, 2019).

Jednoczesnie handel to sektor, ktéry w istotnym stopniu ksztattuje polskie
PKB. Jak wynika z danych Gtéwnego Urzedu Statystycznego odpowiada za
15-17% tego wskaznika (Gtéwny Urzad Statystyczny, 2017). Na taki stan rzeczy
istotny wptyw ma fakt, ze za stricte handlowe uznaje sie ponad 24% dziataja-
cych w kraju przedsiebiorstw, ktére tacznie zatrudniajg okoto 15% wszystkich
pracujacych w gospodarce Polski (Gtéwny Urzad Statystyczny, 2017). Przedsie-
biorstwa handlowe sg réwniez waznym inwestorem, ktéry dynamicznie wpro-
wadza nowe technologie informacyjne i komunikacyjne (ICT). Nastepstwem
tych inwestycji sa rosngce wymagania wzgledem pracownikéw, dotyczace ko-
niecznosci nabycia przez nich nowych kompetencji. Problemem w ich uzyska-
niu, oprécz wspomnianej niecheci do poszerzania wiedzy, jest brak rozeznania,
zaréwno wsrdéd wiascicieli firm handlowych, jak i ich pracownikéw, odnosnie
do tego, jakie konkretnie nowe kompetencje sg rzeczywiscie pozadane na po-
szczegolnych stanowiskach.

Zdaniem ekspertéw zajmujacych sie problematyka handlu, mimo perspektywy
automatyzacji sprzedazy i przenoszenia pewnych jej aspektéw do internetu, za-
potrzebowanie na wykwalifikowanych pracownikéw handlu bedzie nadal rosna¢.
Wzrost ten bedzie nastepowat zaréwno na skutek rozwoju sieci handlowych, jak
i zmian w preferencjach zakupowych konsumentéw. Pomimo faktu powszechne-
go korzystania z najnowszych technologii automatyzujgcych handel, klienci coraz
czesciej oczekujg sprawnego i profesjonalnego procesu obstugi, wykonywanej
przez empatycznych ludzi, a nie pozbawione emocji maszyny.

Pracodawcy oraz pracownicy zwigzanych z handlem dziatéw HR sygnalizuja,
ze kompetencje 0s6b podejmujacych prace w handlu sg ponizej stawianych
im oczekiwan. Nowo zatrudnieni maja powazne trudnosci z okreslaniem po-
trzeb klientéw, budowaniem z nimi wtasciwych relacji, a ich przygotowanie do
organizacji procesu sprzedazy czesto jest niewystarczajace (Kuczewska, 2017).
W tym kontekscie, jak juz wspomniano, szczegdlnego znaczenia nabieraja
rozmaite kursy i szkolenia, ktérych merytoryczna wartos¢ jest jednak rézna,
a faktyczne efekty nie zawsze odpowiadaja rzeczywistym potrzebom. Oferta
szkoleniowa jest bowiem czesto przygotowana bez wczesniejszego ustalenia
z pracodawca jego oczekiwan. Ponadto czesto szkoleniowcy nie przekazuja
aktualnej wiedzy, adekwatnej do potrzeb pracownikéw. W konsekwencji takie
kursy nie pozwalaja na rozwoj umiejetnosci i kompetencji istotnie wymaga-
nych w nowoczesnym handlu.

Majac swiadomos¢ wspomnianych wyzej uwarunkowan rynku pracy sektora hand-
lu oraz jego ciggtego rozwoju, zdecydowano o potrzebie stworzenia SRKH. Misja
opracowania ramy byto sporzadzenie przystepnego narzedzia, pozwalajacego na
stymulowanie rozwoju catego sektora. Jako fundamentalny cel projektu wskaza-
no opracowanie rozwiniecia charakterystyk poziomoéw PRK w tak zwanym trze-
cim poziomie charakterystyk, co miato pozwoli¢ na uporzadkowanie kwalifikacji
obecnych w handlu oraz umozliwi¢ uzytkownikom, zaréwno pracownikom jak
i pracodawcom, bardziej racjonalne podejscie do kwestii kadrowych, mobilno$¢
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zawodowaq oraz lepsze planowanie kariery w obrebie tego sektora. Jako szczego6-
towe cele projektu, prowadzace do osiggniecia zaktadanych rezultatéw, okreslono
opracowanie SRKH wraz z instrukcja czytania charakterystyk, stownikiem zastoso-
wanej terminologii oraz rekomendacjami do przysztych wdrozer SRKH.

Celem, jaki przyswiecat stworzeniu SRKH, byto zbudowanie narzedzia, ktére w jas-
ny, ale jednoczesnie elastyczny sposéb okreslatoby, jakie elementy wiedzy, umie-
jetnoscii kompetencji spotecznych sg potrzebne do wykonywania pracy w handlu.
Wazne byto réwniez, aby byto to uzyteczne narzedzie dla pracodawcéw, ktorzy
dzieki niemu beda wiedzie¢, czego moga i powinni oczekiwa¢ od potencjalnych
pracownikéw, a takze dla poszukujacych pracy, ktérzy dowiedza sie, jakie musza
mie¢ kompetencje, aby otrzymac prace w handlu lub awansowac.

Sektorowa Rama Kwalifikacji dla Handlu moze sta¢ sie narzedziem do diagnozowa-
nia potrzeb pracodawcy i umiejetnosci pracownika. Dzieki spéjnemu i uporzadko-
wanemu opisowi kompetencji typowych dla sektora handlu (w postaci SRKH) jego
uczestnicy beda mogli planowac rozwdj przedsiebiorstw i karier zawodowych, na
przykfad dzieki realizowaniu odpowiednich szkolen i uzyskiwaniu formalnego po-
twierdzenia zdobytych kwalifikacji.

Rysunek 2. Misja i cele SRKH.

* zbudowanie zespotu ekspertéw sektora handlu,

e opracowanie SRKH,

o stworzenie instrukgji czytania charakterystyk, pozioméw SRKH,
. ® opracowanie stownika SRKH,

Szczego*owe » wskazanie rekomendacji do wdrozers SRKH.

Cele

e rozwiniecie charakterystyk pozioméw PRK

Cele i uporzadkowanie kwalifikacji w handlu,
e racjonalizacja HR w handlu,
fu nda menta I ne » zwiekszenie mobilnosci zawodowej handlowcow.

e lepsze planowanie kariery w handlu.

 stworzenie narzedzia pozwalajacego na
stymulowanie rozwoju sektora handlu.

Zespot projektu

Podstawowe zatozenie metodologiczne przyswiecajace tworzeniu Sektorowych
Ram Kwalifikacji jest zawarte w sformutowaniu ,sektor dla sektora”. Oznacza to, ze
zadna rama nie moze powsta¢ w oderwaniu od srodowiska danego sektora, ktére
jest reprezentowane przez jego interesariuszy. Réwniez SRKH zostata opracowana
przez zespot, ktdérego uczestnicy posiadaja specjalistyczng i aktualng wiedze na
temat sektora handlu oraz proceséw handlowych podejmowanych w firmach pro-
dukcyjnych i ustugowych. Ponadto zadbano, aby eksperci bioracy udziat w projek-
cie mieli réwniez wiedze z zakresu opisu kwalifikacji, tworzenia programéw ksztat-
cenia i szkolen oraz zatozen PRK i ZSK.
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Majac na uwadze konieczno$¢ jak najszerszej reprezentacji interesariuszy sektora
w gronie ekspertéw, dotozono staran, aby w pracach nad projektem wzieli udziat
przedstawiciele przedsiebiorstw handlowych réznych typéw i wielkosci, organi-
zacji branzowych i zrzeszen handlu, zwigzkéw zawodowych, a takze nauczyciele
szkot branzowych i technikdw ksztatcgcych w zakresie zawoddw obecnych w sek-
torze i wyktadowcy akademiccy zajmujacy sie problematyka handlu.

Powotano zespdt merytoryczny, w ktérego sktad weszli przedstawiciele konsor-
cjum Fundacji Przedsiebiorczosci i Stowarzyszenia Forum Dialogu Gospodarcze-
go. Jego zadaniem byto koordynowanie, zbieranie i opracowywanie, w oparciu
o wspotprace w szerszym gronie, wnioskow i propozycji. Nastepnie, w porozumie-
niu z zespotem z IBE i zgodnie z zatozeniami metodologicznymi, konsultowanie,
formutowanie i przedstawianie kolejnych produktéw i efektéw prac.

W celu zagwarantowania bezposredniej i statej tgcznosci z uczestnikami sektora,

dotozono staran, aby w sktad zespotu merytorycznego projektu wigczy¢ znanych

ekspertéw i przedstawicieli sektora handlu, od lat dziatajacych na jego rzecz. Ich

krotkie biogramy przytoczono ponizej:

= Prof. Urszula Ktosiewicz-Gorecka — pracownik naukowy, zwigzana z Polskim In-
stytutem Ekonomicznym, autorka wielu prac naukowych, artykutéw, badan i ra-
portéw dotyczacych handlu.

= lwona Ciechan - doradca PR, wspoétorganizatorka imprez wystawienniczych
i targowych m.in. sektora handlu.

= Dr Andrzej Falinski — ekspert i komentator zagadnien sektora handlu, wieloletni
dyrektor generalny w Polskiej Organizacji Handlu i Dystrybucji, autor publikacji
branzowych.

= Andrzej Wojciechowicz - doradca na rynku FMCG oraz Ekspert Komisji Europej-
skiej i NCBR w obszarze gospodarki innowacyjnej, autor programéw szkolenio-
wych dla sektora handlu.

= Dr Ben Sassi — konsultant i szkoleniowiec kompetencji handlowych, wspotorga-
nizator imprez wystawienniczych i targowych m.in. sektora handlu.

= tukasz Krawcewicz — doradca gospodarczy, organizator cyklu konferencji doty-
czacych identyfikacji kompetencji w sektorze handlu.

Ponizej znajduje sie lista przedstawicieli sektora, ktérzy jako cztonkowie zespotu
eksperckiego wzieli udziat w tworzeniu SRKH.

Przedstawiciele przedsiebiorstw w sektorze handlu:

= Mirostaw Mazuruk - prezes zarzadu Warszawskiego Rolno-Spozywczego Rynku
Hurtowego SA ,Bronisze”’,

= Piotr Kondraciuk - prezes zarzadu Delikateséw Internetowych ,Polski Koszyk”,

= Magdalena Stalpinska — petnomocnik zarzadu ds. HR ,Auchan Polska Sp. z 0.0/,

= Monika Janowska — handlowiec,Big Trade Group.”

Przedstawiciele organizacji branzowych oraz izb gospodarczych:

= Karol Stec - dyrektor ds. projektéw w ,Polskiej Organizacji Handlu i Dystrybugji’,
= Maciej Ptaszynski — dyrektor generalny ,Polskiej Izby HandIu’,

= Robert Krzak — prezes zarzadu ,Forum Polskiego HandlIu".
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Przedstawiciele organizacji pracodawcéw oraz organizacji pracownikéow handlu:

= Jarostaw Wereszczynski — doradca prezesa ds. Handlu Pracodawcy RP,

= Ryszard Jaskowski — prezes Krajowego Zwigzku Rewizyjnego Spétdzielni Spo-
zywcow ,Spotem’,

= Leszek Knap - cztonek zarzagdu Ogoélnopolskiego Porozumienia Zwigzkéw Zawo-
dowych Rolnikéw i Organizacji Rolniczych.

Przedstawiciele instytucji zajmujacych sie ksztatceniem formalnym:

= Jarostaw Uscinski — Zespot Szkét Gastronomicznych im. Profesora E. Pijanowskie-
go w Warszawie,

= prof. dr hab. Krzysztof Krygier — Szkota Gtéwna Gospodarstwa Wiejskiego
w Warszawie,

= dr Jan Czarzasty - Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie,

= prof. dr hab. Stanistaw Falinski — Uniwersytet Przyrodniczo-Humanistyczny w SiedI-
cach, Kierownik Zaktadu Administracji Samorzadowe;j.

Przedstawiciele instytucji zajmujacych sie ksztatlceniem pozaformalnym:
= Pawet Ochwat - prezes zarzadu Asysta Consulting Sp. z 0.0.,

= Michat Ludwikowski — dyrektor generalny Fundacji Polski Kongres Gospodarczy.

Rysunek 3. Sktad zespotu eksperckiego projektu.

przedstawiciele przedsiebiorstw
w sektorze handlu

przedstawiciele organizacji branzowych
oraz izb gospodarczych

przedstawiciele organizacji pracodawcéw

oraz organizacji pracownikéw handlu

przedstawiciele instytucji zajmujacych sie
ksztatceniem formalnym

przedstawiciele instytucji zajmujacych sie
ksztatceniem pozaformalnym
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2.2. Etapy prac projektu

Prace nad Sektorowg Ramg Kwalifikacji dla Handlu przebiegaty wedtug zaplanowa-
nego procesu, ktéry skfadat sie z etapdw przedstawionych na Rysunku 4.

Rysunek 4. Przebieg prac nad tworzeniem SRKH.
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rekrutacja i organizacja zespotu eksperckiego
opracowanie koncepcji merytorycznej tworzenia SRKH
analiza kompetencji w sektorze handlu

opracowanie wstepnego projektu SRKH

konsultacja wstepnego projektu SRKH

opracowanie projektu SRKH

opracowanie raportu korncowgo SRKH

Tworzone w toku prac propozycje byty konsultowane w zespole eksperckim oraz
w srodowisku interesariuszy sektora spoza grona ekspertéw projektu. Po wprowa-
dzeniu poprawek wykonane produkty zostaty przedstawiane do oceny popraw-
nosci metodologicznej kierownikowi projektu z IBE i dopiero po jego akceptacji
przystgpiono do kolejnego etapu prac. W procesie tworzenia SRKH wypracowano
nastepujgce produkty merytoryczne:

= zaproponowano definicje sektora handlu - co pozwolito okresli¢ jego zakres;

= dokonano identyfikacji wyznacznikéw sektora handlu - dzieki czemu mozliwe
byto wskazanie globalnej specyfiki branzy;

= wskazano zawody reprezentatywne dla sektora handlu oraz dokonano wyboru
charakterystycznych zadan zawodowych i dokonano ich analizy, a takze przypi-
sano je do zidentyfikowanych wczesniej wyznacznikéw sektora handlu — w ten
sposbéb powstaty tak zwane konteksty handlu;

= wyodrebniono, w ramach przyjetych wyznacznikéw, kompetencje kluczowe
w sektorze handlu;

= na podstawie wyodrebnionych kompetencji kluczowych w toku analiz odnosza-
cych sie do wyznacznikéw i zadan zawodowych/proceséw handlowych w ich
obrebie ustalono konteksty sektorowe oraz zwigzane z nimi zbiory wiedzy,
umiejetnosci i kompetencji spotecznych, ktére opracowano w postaci odniesio-
nych do poziomoéw PRK szczegdtowych charakterystyk poziomoéw SRKH;

= opracowane charakterystyki pozioméw SRKH przeanalizowano w kontekscie ich
zgodnosci z zapisami PRK |l stopnia.
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3.1. Definicja sektora handlu

Celem stworzenia definicji byto wyznaczenie na jej podstawie zakresu sektora.
Nalezy podkresli¢, ze w zatozeniu nie miata ona stac sie definicjg powszechnie
obowigzujaca. Definicja, ktéra zamierzano zastosowac w projekcie, miata jedy-
nie pozwoli¢ na wychwycenie, w kontekscie kompetencji, zachodzacych w tym
sektorze proceséw. Miato to pozwoli¢ na skuteczniejsze i jednoznaczne okres-
lenie, ktére dziatania i zwigzane z nimi kompetencje bedzie mozna zaliczy¢ do
typowych dla handlu. Zdefiniowanie sektora warunkowato tym samym dalsze
skuteczne prace nad SRKH.

Definicja sektora handlu jest wynikiem dyskusji i analiz, w ktére zaangazowani zo-
stali eksperci sektora: przedstawiciele firm w nim dziatajacych, zwigzki zawodowe,
izby i organizacje branzowe, przedstawiciele: dziatéw handlowych w firmach pro-
dukcyjnych i ustugowych, szkolnictwa zawodowego i wyzszego, a takze instytugji
szkoleniowych. Ponizej zaprezentowano gtéwne ustalenia i ostateczny efekt prac
w postaci przyjetej w projekcie definigji.

W toku poczatkowych prac jako punkt wyjscia przyjeto, ze sektor handlu nalezy
rozwazac jako dziat gospodarki krajowej zajmujacy sie posrednictwem w obrocie
dobrami materialnymi, niematerialnymi i ustugami, miedzy sferg ich produkg;ji
a strefg konsumpcji. Taki, obecny rowniez w literaturze, sposéb definiowania hand-
lu podkresla jego odrebnos¢ organizacyjno-prawna, wyspecjalizowany aparat
obrotu towarowego i profesjonalny charakter dziatari (Ciechomski, 2010). Jedno-
cze$nie eksperci stwierdzili, ze rozumiane w szeroki sposéb dziatania handlowe
wystepujg we wszystkich innych dziedzinach gospodarki, co pozwala okresli¢
sektor handlu jako przenikajacy inne czy tez biegnacy w poprzek nich (tak zwany
transwersalny).

Przeprowadzenie poszerzonejanalizy literatury traktujacej o problematyce hand-
lu oraz dyskusji w gronie ekspertow pozwolito na sformutowanie kolejnych
whnioskéw:

= handel w ujeciu funkcjonalnym jest forma wymiany realizowanej za posred-
nictwem przedsiebiorstwa handlowego, a dawniej kupca (Misiag, 2002);

= dziatalnos¢ handlowa oparta jest na akcie kupna-sprzedazy i dotyczy zakupu
i sprzedazy towardw, przy czym srodkiem wymiany jest pienigdz, a wymiana na-
stepuje na rynku débr przeznaczonych do wymiany towarowo-pienieznej (Sta-
winskaiin., 2001);

= handlu nie nalezy utozsamia¢ z dystrybucja jako instrumentem marketingu, kté-
rego zadaniem jest dostarczanie towaréw konsumentowi (Smigielska, 2013);

= wyrdznia sie podstawowe i dodatkowe funkcje handlu:
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» funkcje podstawowe wynikaja ze specyfiki ustugowej produktu handlowego
oraz jego usytuowania w kanale dystrybucji. Realizowane sg zaréwno w sto-
sunku do nabywcéw (tworzenie pozadanych przez nich warunkéw nabywania
towardéw), jak i wytwoércow (zapewnienie odpowiedniego poziomu obstugi),

» funkcje dodatkowe handlu zwigzane s z jego oddziatywaniem na rynek pra-
cy irynek cen (Misiag i in., 2002);

= za istote dziatalnosci handlowej przyjmuje sie oferowanie produktu zaspokaja-
jacego potrzeby klientéw, sktadajacego sie z asortymentu, ustugi, miejsca, czasu
i warunkéw nabywania towaréw (Bauer i in., 1966);

= handel charakteryzuje silne powiazanie z otoczeniem. Zrédta powodzenia i za-
grozen znajduja sie w otoczeniu przedsiebiorstw handlowych (Stawinska i in.,
2001; Instytut Badan Rynku, Konsumpcji i Koniunktur — Pannstwowy Instytut Ba-
dawczy, 2012, 2016, 2017);

= spojrzenie na istote handlu podlegato w czasie zmianom, czego wyrazem sa roz-
ne teorie handlu, takie jak: ustugowa, zasobowa, transakcyjna, relacyjna (Stefan-
ska, 2012; Borusiak, 2012);

= wspotczesny handel jest rezultatem przemian, jakie dokonaty sie w nim wraz
Z procesami rozwoju spoteczno-gospodarczego. Obecnie nowe kierunki zmian
w handlu wyznaczane sg przez nowe technologie informacyjno-komunikacyjne
oraz rosnace wymagania nabywcéw ustugi handlowej (Instytut Badan Rynku,
Konsumpcji i Koniunktur — Panstwowy Instytut Badawczy, 2012, 2016, 2017).

Bazujac na przytoczonych wyzej ustaleniach, eksperci dokonali wyréznienia najbar-
dziej charakterystycznych cech dziatalnosci handlowej i ujeli je w robocza definicje,
ktéra poddano dalszej weryfikacji w formie dyskusji i konsultacji. Wynikiem tych
prac byto przyjecie nastepujacej definicji sektora handlu stosowanej w projekcie:

Handel jest dziatalnoscig polegajaca na zakupie towaréw w celu ich dalszej
odsprzedazy, realizowang przez przedsiebiorstwa handlowe oraz dziaty hand-
lowe w firmach produkcyjnych i ustugowych.

3.2. Opis kompetencji kluczowych w handlu
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Po ustaleniach definicyjnych nastepnym krokiem w tworzeniu SRKH byfa analiza
kompetencji w handlu. Metoda zastosowanga w realizacji tego zadania byta analiza
danych zastanych: ogtoszen o prace w handlu i na stanowiskach z nim zwigzanych,
programow ksztatcenia szkét branzowych i technikdéw oraz uczelni ksztatcacych
w zakresie handlu. Ponadto zastosowano badania jakosciowe w postaci indywidu-
alnych wywiadéw pogtebionych, przeprowadzonych z decydentami firm handlo-
wych i dziatéw handlowych przedsiebiorstw produkcyjnych i ustugowych.

W wyniku analizy ogtoszen o prace w handlu oraz informacji uzyskanych dzieki wy-
wiadom indywidualnym, przeprowadzonym z osobami podejmujgcymi kluczowe
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decyzje w przedsiebiorstwach, otrzymano dane dotyczace charakterystycznych
dla sektora handlu zadan zawodowych i zwigzanych z nimi oczekiwan. W wyniku
prac ustalono, ze:

= pracownik handlu powinien posiada¢ zdolnos¢ taczenia kompetencji spotecz-
nych z wiedza i umiejetnosciami, jakie uzyskat w trakcie edukacji i/lub kariery
zawodowej. Dzieki temu bedzie mégt prowadzi¢ procesy handlowe, poczawszy
od nawigzania kontaktu z dostawca/klientem poprzez przedstawienie oferty
i negocjacje handlowe, konczac na sprzedazy i utrzymaniu relacji z klientami;

= w handlu oczekuje sie:

» znajomosci zasad funkcjonowania przedsiebiorstwa, ktére pracownik re-
prezentuje (jego osobowosci prawnej, podstawowych zasad dziatania, wy-
znaczonych celéw, misji, strategii, pozycji na rynku itd.),

» znajomosci produktu, ktory oferuje odbiorcom (wtasciwosci, sposobdéw
uzytkowania, atrybutow decydujacych o jego przewadze w stosunku do
produktow firm konkurencyjnych itp.),

» znajomosci i umiejetnosci wykorzystania technik sprzedazy (stosowania
negocjacji w zakupie i technik sprzedazy);

» umiejetnosci aktywnego stuchania niezbednego do analizy potrzeb
klienta, czyli stuchania klienta, analizowania tresci rozmowy, parafrazowania
wypowiedzi, umiejetnosci podsumowywania rozméw, uwypuklania rezulta-
toéw negocjacji;

» reagowania na zastrzezenia klienta, wykorzystanie watpliwosci klienta
jako kolejnego kroku do skutecznego sfinalizowania transakgji (dobry hand-
lowiec zawsze bedzie pamietat o tym, ze zastrzezenia i uwagi sa naturalnym
objawem zainteresowania klienta oferowanym produktem czy ustuga);

» zdolnosci pozyskiwania informacji na temat klientéw i konkurencji.

Dokonane ustalenia zostaty nastepnie poddane konsultacjom w gronie ekspertéw
projektu. Informacje o predyspozycjach oczekiwanych u oséb poszukiwanych do
pracy w handlu w potaczeniu z wynikami konsultacji z ekspertami pozwolity na
identyfikacje kluczowych kompetencji, wykorzystywanych w sektorze handlu. Zo-
staty one wyodrebnione i przedstawione ponizej.

1. Zarzadzanie zakupem towarow

Osoba posiadajaca kompetencje zwigzane z zarzadzaniem zakupem to-
wardw zna regulacje dotyczace obrotu towarédw oraz rozumie potrzebe
zaspokajania oczekiwan klienta. Zna rynek, potrafi wyszuka¢ w ofertach
dostawcow te towary, ktérych oczekuja klienci, a nastepnie je zamowid.
Pracownik zajmujacy sie zarzagdzaniem zakupem towaréw powinien prze-
strzega¢ w swoich dziataniach stosownych przepiséw i regulacji oraz
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by¢ gotowy do komunikowania sie z rynkiem oraz podejmowania szyb-
kich decyzji.

. Analiza rynku popytu

W obrebie kompetencji z tego obszaru dziatan zlokalizowano wiedze o popy-
cie wystepujacym na rynku oraz o kierunkach jego rozwoju. Pracownik z taki-
mi kompetencjami potrafi korzystac ze zrédet informacji o popycie: segmen-
towac klientéw i analizowa¢ ich zachowania oraz sprawdza¢, czy dostawcy
i konkurencja odpowiadaja na zapytania ofertowe. Pracownik musi by¢ sta-
ranny i dokfadny w prowadzeniu dziatan analitycznych i gotowy do kontaktu
z otoczeniem rynkowym.

. Analiza rynku dostawcéw i podazy

Kompetencje os6b umiejacych przeprowadzi¢ analize rynku dostawcoéw i po-
dazy wigza sie z posiadaniem wiedzy o branzy, jej dostawcach i oferowanych
produktach. Pracujacy przy tego typu zadaniach potrafig analizowac dostep-
ne oferty towaréw i ustug, porownywac je pod réznymi wzgledami i dzieki
posiadanym kontaktom wyszukiwa¢ odpowiednich dostawcéw oraz wyda-
wac dla nich rekomendacje. Osoba z takimi kompetencjami musi by¢ $wiado-
ma skutkéw decyzji podejmowanych na podstawie dokonywanych przez nig
analiz i wystawianych rekomendacji.

. Import

Handlowiec posiadajacy kompetencje zwigzane z importem postuguje
sie jezykami obcymi, co pozwala mu poznawac ptynna specyfike regulacji
prawnych okreslajacych dziatanie rynkéw zagranicznych oraz wymagan
branzy co do sposobdéw dostarczania towardw. Taki pracownik potrafi do-
trze¢ do zagranicznych ofert asortymentowych, analizowac je i wybiera¢
sposréd nich najkorzystniejsze. Powinien by¢ gotéw do podejmowania wy-
zwan, poszukiwania nowych produktéw, nawigzywania relacji z dostawca-
mi i statego komunikowania sie z nimi oraz uczenia sie nowych przepiséw
i stosowania sie do nich.

. Organizacja i planowanie zakupu towaréw

Osoba z kompetencjami wymaganymi do organizacji i planowania za-
kupu towaréw zna zasady organizacji procesu zakupu od planowania
przez budzetowanie po przyjecie towaru i wie, jakie problemy decyzyj-
ne moga sie pojawi¢ w procesie zakupu. Wie réwniez, jakie technologie
i oprogramowanie moga wspierac jego prace. Potrafi planowa¢, zgodnie
z zasadami gospodarnosci oraz obowiazujgcymi przepisami, postepowa-
nie wtasne i innych pracownikéw odpowiedzialnych za zakup towaréw.
Umie korzystac z technologii oraz prowadzi¢ analize czynnikéw pozakon-
traktowych, zarzadza¢ warunkami realizacji ptatnosci. Taki pracownik jest
gotowy do przestrzegania zasad etyki zawodowej oraz podejmowania
odpowiedzialnosci za skutki podjetych decyzji zwigzanych z warunkami
zakupu towaréw.
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6. Negocjacje

Handlowiec zajmujacy sie negocjacjami ma wiedze o ztozonosci intere-
séw w handlu i wtasnym miejscu w ich strukturze. Zna zasady dokony-
wania analiz rynkowych i Zrédta wiedzy niezbednej w tych procesach
oraz wie, z jakich rodzajéw strategii negocjacyjnych moze korzystac. Wie
réwniez, w jaki sposdb negocjacje wptywajg na umowy i ogélne warunki
dostaw (dalej OWD), jak tez na kwestie ptatnosci i zasady finansowania
kontraktow i projektéw wspolnych. Potrafi analizowac oferowane warun-
ki, przygotowywac rézne warianty rozwigzan kompromisowych i doku-
mentowac je w postaci notatek, rekomendacji, modyfikacji tresci uméw
prawnych i specyfikacji OWD. Taka osoba, dziatajac w zmieniajacych sie
i stresogennych warunkach, jest asertywna, ale tez wykazuje sie empatia.
Jest gotowa do podejmowania dziatarh minimalizujacych koszty i przyno-
szacych firmie korzysci oraz do dotrzymywania uzgodnien dotyczacych
warunkéw wspotpracy z dostawcami.

7. Zamawianie towarow i zarzadzanie zapasami

Pracownik zamawiajacy towary i zarzadzajacy zapasami posiada zaréwno
0g6lna teoretyczng wiedze o towaroznawstwie, jak i o konkretnych zama-
wianych towarach. Zna tez zasady zwigzane z procedurami zamawiania
towaréw oraz ich transportem. Rozumie tez czynniki ksztattujace wielkos¢
i strukture ksztattowania zapasoéw oraz wptyw zarzadzania zapasami na
wyniki ekonomiczne. Taka osoba potrafi, zgodnie z zasadami racjonalne-
go gospodarowania, manipulowa¢ zapasami, tj.: zamawia¢, przyjmowac,
dokumentowac stan i odbiera¢ towary oraz przewidywac ryzyko zwigza-
ne z ich zakupem. Taki pracownik jest gotowy do przestrzegania przepiséw
dotyczacych zamawiania i zarzadzania zapasami, podejmowania decyzji
w zmieniajacych sie warunkach i ponoszenia za nie odpowiedzialnosci oraz
do przeprowadzania kontroli i stosowania sie do ich wynikéw.

8. Zarzadzanie magazynem; przyjecie dostawy, kontrola warunkéw dosta-
wy i jakosci towaréw; ekspedycja

Handlowiec wykonujacy powyzsze czynnosci ma wiedze z zakresu towa-
roznawstwa, logistyki i technologii zwigzanych z magazynowaniem. Zna
przepisy dotyczace zasad magazynowania i procedury analizy zagrozen
i krytycznych punktéw kontroli (ang. hazard analysis and critical control
points, dalej HACCP). Rozumie tez zasady gospodarowania opakowaniami
i zna rynek ustug transportowych. Postuguje sie terminologia z zakresu
towaroznawstwa i logistyki. Umie przyjmowac i weryfikowa¢ zgodnos¢
towarow z zapisami OWD i biezagcg dokumentacjg, zas w razie niezgodno-
$ci lub uchybien zwraca towar dostawcy. Potrafi tez dobierac i korzystac
z odpowiednich i atrakcyjnych ekonomicznie ustug transportowych, tech-
nologii i narzedzi IT. Handlowiec wykonujacy tego typu zadania jest go-
tow do przestrzegania odpowiednich przepisow i instrukcji, afirmowania
celéw firmy w zakresie polityki proekologicznej, przyjmowania odpowie-
dzialnosci za skutki wtasnych dziatan i podlegtego zespotu pracownikéw
oraz do zachowywania asertywnosci w kontakcie z dostawcami.
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9. Zarzadzanie oferta asortymentowa i sprzedaza

Pracownika zajmujacego sie zarzadzaniem ofertg i sprzedaza cechuje zrozu-
mienie znaczenia utrzymywania odpowiedniego asortymentu i jego sprze-
dazy dla sytuacji ekonomicznej przedsiebiorstwa. Zna ponadto cele i pojecia
polityki asortymentowej i sprzedazowej, metodyke analizy tych zagadnien
i wspierajace ja technologie i narzedzia IT oraz przepisy prawa i zasady orga-
nizacji polityki asortymentowej, a takze procesu sprzedazowego. Taka osoba
potrafi formutowac cele polityki asortymentowej oraz, z wykorzystaniem na-
rzedzi IT i technologii, prowadzi¢ analizy i planowa¢ oferte asortymentowa,
rowniez pod wzgledem cenowym. Umie planowa¢, organizowac i wdrazac
polityki sprzedazowe, w tym zwigzane z bezpieczenstwem towaréw i klien-
tow. Pracownik zarzadzajacy oferta asortymentowsa i sprzedaza jest gotéw
do poznawania i rozwijania asortymentu firmy, wspierania elastycznosci,
kreatywnosci i rozwoju kompetencji wtasnych i wspotpracownikéw oraz do
statego nawigzywania relacji z partnerami biznesowymi; takze do przestrze-
gania przepiséw dotyczacych miejsca pracy oraz regulujgcych kwestie sprze-
dazy oraz do podejmowania decyzji i pracy w sytuacjach stresogennych.

10. Eksport

Pracownikéw handlu wykonujacych dziatania w obrebie eksportu cechu-
je wiedza o produktach i odbiorcach oraz o przepisach prawnych, zaréwno
z obszaru dostawcy, jak i rynku docelowego, zwigzanych z eksportem towa-
réw oraz znajomos¢ zasad tworzenia wymaganej w takich dziataniach doku-
mentacji. Osoba taka potrafi, zgodnie z instrukcjami i przepisami, wyszuki-
wac potencjalne rynki dla oferowanych produktéw i ustug oraz zorganizowac
i przeprowadzi¢ proces eksportowy, od wytworzenia wymaganej dokumen-
tacji przez dostawe az po odbiér. Handlowiec jest gotéw do utrzymywania
i kreowania jak najlepszych relacji w srodowisku miedzynarodowym, statego
poszerzania swojej wiedzy o rynkach miedzynarodowych oraz do przyjmo-
wania odpowiedzialnosci za przeprowadzane czynnosci eksportowe.

11. Ekspozycja towarow

Dzieki kompetencjom z tego zakresu handlowiec zna techniki sprzedazowe
oraz rozumie zasady organizowania przestrzeni handlowej i ekspozycji towardw,
rowniez z uwzglednieniem handlu elektronicznego. Cechuje go tez znajomos¢
adekwatnych przepiséw prawa oraz teoretycznych zasad kompozycji i estetyki
ekspozycji. Taki pracownik potrafi opracowac i wykona¢, zgodny z przepisami,
zasadami ekspozycji towaréw i uwzgledniajacy potrzeby klienta oraz cechy to-
waréw, plan zagospodarowania przestrzeni handlowej. Potrafi rowniez szkoli¢
pracownikéw w zakresie zasad technik ekspozycji towaréw. Jest gotdéw do prze-
strzegania zasad prawa i etyki handlowej w komunikacji wizualnej z klientami
oraz statego podnoszenia wiedzy w zakresie ekspozycji towardw.

12, Sprzedaz bezposrednia

W zakresie kompetencji sprzedazy bezposredniej handlowiec zna narzedzia i te-
orie marketingu oraz zasady etyki w handlu. Rozumie, jaki jest zwigzek miedzy



13.

14.

Budowa SRKH I

informacja o potrzebach klienta, jakoscig praktycznej obstugi a zadowoleniem
klienta i zyskami firmy. Ma wiedze o oferowanych towarach i ustugach, zna pre-
ferencje zakupowe klientow oraz rozumie ich potrzeby zwigzane z dostepem do
informacji. Zna zasady sporzadzania dokumentacji sprzedazowej, przepisy doty-
czace ochrony konsumentéw, w tym ich danych osobowych oraz zasady rekla-
macji towaréw i odpowiedzialnosci za szkody powstate wskutek jego wad. Taki
pracownik potrafi, w sposéb zgodny z prawem i za pomoca narzedzi marketin-
gowych, uzyskac odpowiednie informacje o potrzebach klienta i dostosowac do
nich oferte pod katem asortymentu, ceny i dostepnosci lub za pomoca tychze
narzedzi wytworzy¢ u klienta potrzeby odpowiadajace ofercie. Umie wypetniac
dokumentacje sprzedazowa, w tym zwigzana z reklamacjami oraz, dziatajac z po-
szanowaniem zasad ochrony konsumenta, obstugiwa¢ pomocne w pracy urza-
dzenia oraz narzedzia IT. Handlowiec jest gotéw do utrzymywania w sytuacjach
stresogennych statego kontaktu z klientami oraz odpowiednich relacji z partne-
rami biznesowymi i cztonkami zespotu pracowniczego. Jest rowniez gotéw do
postepowania zapewniajagcego kompromis intereséw konsumenta i firmy oraz
statego podnoszenia kompetencji i promowania zasad etyki w handlu.

Dziatania informacyjno-promocyjne

Kompetencje wymagane do wykonywania tych dziatan obejmujg zrozu-
mienie roli wiasciwych narzedzi promocji i komunikacji w budowaniu rela-
¢ji przedsiebiorstwa handlowego z klientami i zaspokajania jego potrzeb
informacyjnych o towarach i ustugach oraz ich dostawcach. Pracownik
handlu prowadzacy dziatania informacyjno-promocyjne ma wiedze o tra-
dycyjnych i nowoczesnych narzedziach komunikowania sie, w tym o ich
ksztattowaniu i biezacym funkcjonowaniu oraz jest swiadomy potrzeby
budowy marki jako elementu identyfikujagcego w kontakcie z klientem.
Zna réwniez przepisy prawa regulujace kwestie reklamy i promocji. Taki
pracownik potrafi identyfikowa¢ rodzaje klientow i na tej podstawie wta-
Sciwie dobierac¢ i skutecznie wykorzystywa¢ w celu promocji narzedzia
komunikacji. Potrafi tez, zgodnie z prawem, tworzy¢ kanaty komunikagji
przy uzyciu technologii przetwarzajacych, gromadzacych lub przesyta-
jacych informacje w formie elektronicznej (ang. information and commu-
nication technologies, ICT). Potrafi wykorzystywac, do celéw tworzenia i pro-
mocji wiasnej marki, przekaz marketingowy partneréw biznesowych, social
media i narzedzia public relations. Jest gotéw do takiego dziatania na rzecz fir-
my, ktore bedzie zgodne z prawem i etyka, i nie bedzie godzi¢ w dobro klien-
ta. Ponadto jest gotéw do promowania kreatywnosci, kierowania, kontrolo-
wania i odpowiadania za jakos$¢ pracy podlegtego zespotu oraz do statego
podnoszenia kwalifikacji dotyczacych dziatar informacyjno-promocyjnych.

Dokumentacja sprzedazy i kontroling

Osoba posiadajaca kompetencje w tym zakresie jest Swiadoma znaczenia
prawidtowego dokumentowania procesu sprzedazowego, jest zaznajomio-
na z zasadami analityki finansowej i sprawozdawczosci zarzadczej, zasada-
mi prognozowania i modelowania finansowego oraz z Miedzynarodowymi
Standardami Sprawozdawczosci Finansowej (ang. International Financial Re-
porting Standards - IFRS; dalej MSSF). Zna metody statystyczne i rachunkowe
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oraz wspierajace je technologie i narzedzia IT, jak tez obowigzujgce przepisy
prawa i wzory dokumentéw w zakresie kupna i sprzedazy. Handlowiec wy-
konujacy takie zadania potrafi, z nalezyta starannoscia, prowadzi¢ prace do-
kumentujgce oraz monitorujace procesy handlowe. Umie tez, z wykorzysta-
niem technologii i narzedzi IT, przygotowywac zestawienia i analizy wynikéw
sprzedazy oraz tworzy¢ predykcje na podstawie interpretacji tych wynikow.
Potrafi sporzadzac i prezentowad raporty i sprawozdania. Pracownik z taki-
mi kompetencjami jest gotéw do rzetelnego i zgodnego z przepisami wyko-
nywania zadan w zakresie kontrolingu oraz do opracowywania i wdrazania
wzorcow postepowania w procesie monitorowania proceséw handlowych.

3.3. Wyznaczniki sektorowe

22

Po okresleniu definicji oraz przeanalizowaniu kompetencji kluczowych wystepu-
jacych w sektorze handlu kolejnym krokiem byto wskazanie jego wyznacznikéw,
czyli specyficznych obszaréw kompetencji, charakteryzujacych podstawowe dzia-
tania zachodzace w sektorze.

W celu wstepnego okreslenia wyznacznikéw sektorowych w handlu zespot
projektowy:

= postuzyt sie wypracowana w ramach prac nad SRKH definicjg sektora handlu;
= wykorzystat wiedze teoretyczng dotyczaca dziatalnosci handlowej (istoty i funk-
cjonowania handlu, miejsca i znaczenia handlu w gospodarce kraju), zawarta

w literaturze krajowej i zagranicznej (monografie, raporty, artykuty, referaty);

= wykorzystat przeprowadzona analize kluczowych kompetencji wystepujacych
w sektorze handlu;

= przeprowadzit dodatkowg analize aktualnych ogtoszen o prace w handlu, za-

mieszczonych w serwisie pracuj.pl. Badanie wskazato zawody reprezentatywne
dla sektora handlu, do ktérych zaliczono:

- sprzedawce,

. starszego sprzedawce,

- kierownika sklepu,

- kasjera-sprzedawce,

. przedstawiciela handlowego,

. technika handlowca,

- specjaliste ds. sprzedazy,

. specjaliste ds. negocjacji,



Budowa SRKH I

- specjaliste ds. handlowych,

. inzyniera sprzedazy,

. specjaliste ds. rozwoju sieci handlowej,
- specjaliste ds. zakupow,

- doradce techniczno-handlowego,

- menedzera, merchandisera.

Sa to zawody/stanowiska, ktore, jak stwierdzono, byty najliczniej reprezentowa-
ne wséréd oséb pracujacych w handlu, a jednoczeénie najczesciej pracodawcy
wskazywali wakaty na tych stanowiskach. Ponadto, jak wynikato z przeprowa-
dzonej analizy kompetencji kluczowych w sektorze handlu, wymienione zawo-
dy/stanowiska byty zwigzane z czynnosciami najbardziej typowymi dla dziatal-
nosci handlowej i ich znajomosci najczesciej wymagano u 0s6b poszukiwanych
do pracy w handlu;

= przeprowadzit analize podstaw programowych zatwierdzonych przez MEN
pod katem identyfikacji zadan zawodowych w handlu i kompetencji wymaga-
nych do pracy w sferze handlu (poziom ksztatcenia — szkota branzowa | stopnia
i technikum).

Rezultatem dyskusji nad okresleniem cech charakterystycznych dla sektora hand-
lu byto wskazanie kluczowych proceséw z nim zwigzanych. W ramach kazdego
z proponowanych proceséw wskazano z kolei dwa charakterystyczne zakresy

pracy w sektorze:

1. Prace w zakresie ZAKUPU towaréw, ktérych realizacja zwigzana jest
z okre$lonymi kompetencjami.

Wyznacznik ten obejmuje zadania z zakresu:

= ustalen dotyczacych doboru i rodzaju artykutéow zakupionych,

= wyboru Zrédet i metod zakupu,

= ustalenia zasad wspotpracy z dostawcami,

= dokonania wyceny oraz okreslenia warunkéw dostawy i pfatnosci.

Do realizacji tych dziatan konieczne sg okreslone kompetencje rozumiane
jako wiedza (np. zna i rozumie asortyment, zna techniki negocjacji), umie-
jetnosci (np. potrafi oceni¢ oferte) i kompetencje spoteczne (np. nawigzuje

relacje).

2. Prace w zakresie SPRZEDAZY, ktorych realizacja zwiazana jest z okreslo-
nymi kompetencjami.
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Wyznacznik ten wigze sie z przygotowaniem oferty odpowiedniej z punktu
widzenia klientéw, udostepnieniu jej we wtasciwym miejscu, czasie i zawar-
cie transakcji. Mozna wyodrebni¢ nastepujace etapy procesu sprzedazy:

= planowanie (przygotowanie do sprzedazy),
= zaoferowanie towardw,

= przeprowadzenie sprzedazy,

= sfinalizowanie transakgcji.

Do realizacji tych dziatarh konieczne s okreslone kompetencje rozumiane
jako wiedza (np. zna zasady doboru towaréw, zna techniki sprzedazy), umie-
jetnosci (np. potrafi eksponowac towary) i kompetencje spoteczne (umie na-
wigzywac relacje z klientami).

Wyniki pracy ekspertéw dotyczace okreslenia proponowanych wyznacznikéw
sektorowych, czyli ZAKUPU | SPRZEDAZY, poddano weryfikacji poprzez:

= badania focus group, zrealizowanego z udziatem 0s6b reprezentujacych handel,
produkcje i ustugi;

= wywiady przeprowadzone z pracownikami naukowymi szkét wyzszych (Szkota
Gtéwna Handlowa w Warszawie, Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie, Uniwer-
sytet Ekonomiczny we Wroctawiu) specjalizujgcymi sie w problematyce handlu;

= indywidualne wywiady pogtebione z przedstawicielami: przedsiebiorstw handlo-
wych o réznym branzowym profilu dziatalnosci, przedsiebiorstw hurtowych i deta-
licznych, matych kilkuosobowych przedsiebiorstw, a takze duzych firm prowadza-
cych kilkadziesiat placowek handlowych, niezaleznych firm handlowych oraz funk-
cjonujacych w systemie sieci handlowych, stacjonarnych i reprezentujacych e-han-
del,dziatajgcych narynkachlokalnych, regionalnych, krajowychimiedzynarodowych;

= indywidualne wywiady z przedstawicielami dziatéw handlowych réznych wiel-
kosci i branz, przedsiebiorstw produkcyjnych i ustugowych oraz indywidualne
wywiady z przedstawicielami dziatéw HR duzych firm produkcyjnych, handlo-
wych i ustugowych.

W wyniku przeprowadzonej weryfikacji zaproponowano rozszerzenie listy wy-

znacznikéw handlu o LOGISTYKE i MARKETING. Uzyskano w ten sposob cztery

proponowane wyznaczniki handlu:

= ZAKUP,

= SPRZEDAZ,

= LOGISTYKA,

= MARKETING.
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Uzyskana propozycja czterech wyznacznikéw sektorowych zostata nastepnie
przedstawiona zespotowi ekspertéw projektu do ponownej weryfikacji w drodze
analizy i dyskusji. W toku tych prac zesp6t uznat, ze:

= LOGISTYKA jest dziatem gospodarki, realizujgcym funkcje ustugowe dla
przedsiebiorstw produkcyjnych, handlowych i ustugowych przez wyspecja-
lizowane firmy logistyczne w ramach outsourcingu. Stwierdzono, ze LOGI-
STYKA ma swoje witasne cele, zadania, zasoby i wymagania kompetencyjne.
Zakresy dziatan i kompetencji pracownikéw charakterystyczne dla sektora
logistyki nie moga by¢ uznane za tozsame z handlowymi. Stwierdzono, ze
powinny one zosta¢ ujete w osobnej ramie sektorowej, pomimo ich logicz-
nego zwigzku z handlem.

= MARKETING to zespo6t dziatan, ktore zawierajg sie w wyznacznikach ustalo-
nych uprzednio — w ZAKUPIE i SPRZEDAZY. W toku dyskusji stwierdzono, ze
nie nalezy wydziela¢ go jako osobnego wyznacznika dla sektora handlu z ra-
¢ji wykorzystywania jego narzedzi w procesach zakupu i sprzedazy.

Zespot projektowy, w wyniku przeprowadzonych analiz, konsultacji z eksper-
tami oraz dwustopniowego procesu weryfikujacego, za wyznaczniki sektora
handlu ostatecznie uznat ZAKUP i SPRZEDAZ.

3.4. Konteksty sektorowe

W celu doktadnej identyfikacji kluczowych kompetencji w ramach dwéch wyznacz-
nikéw sektorowych zidentyfikowanych w handlu (ZAKUP i SPRZEDAZ) wstepnie
wyodrebniono trzy charakterystyczne dla sektora obszary dziatah zawodowych,
ktére sa realizowane w obu wyznacznikach:

= Obszar 1. Etapy dziatart w wyodrebnionych w procesach.

Zardbwno w procesie zakupu, jak i sprzedazy mozna wyodrebni¢ etapy dziatan,
takie jak planowanie, organizowanie, realizacja, monitorowanie, ktére wigzga sie
z kluczowymi kompetencjami w sektorze handlu.

= Obszar 2. Komunikacja i budowanie relacji z otoczeniem.

Komunikowanie sie i budowanie relacji z otoczeniem zaréwno z partnerami biz-
nesowymi, jak i z klientami. W tym obszarze kontekstowym tak samo wazne sg
narzedzia komunikowania sie, jak i tres¢ komunikatéw.

= Obszar 3. Tendencje rozwojowe oraz innowacyjne technologie w handlu.

Obszar kontekstowy odnosi sie do $ledzenia tendencji rozwojowych w handlu
(np. nowe formaty handlu, rozwéj e-handlu i m-handlu, czyli handlu z uzyciem
urzadzen mobilnych) oraz wptywania na rozwdj innowacyjnych technologii
w handlu, w tym w zakresie komunikowania sie z rynkiem (np.: reklama, media
spotecznosciowe), automatyzacji i robotyzacji w sektorze handlu.
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Przedstawione propozycje obszaréw dziatan zawodowych w handlu byty
przedmiotem dyskusji zespotu ekspertéw projektu. Miata ona na celu wyrdz-
nienie elementdéw bardziej szczegétowych, czyli proceséw swoistych dla hand-
lu. Gtéwnym tematem rozméw byto powigzanie sktadnikéw wskazanych ob-
szaréw dziatan zawodowych z wynikami przeprowadzonej analizy kompeten-
¢ji w sektorze oraz odniesienie wyrdznianych proceséw do ustalonych wczes-
niej wyznacznikéw sektorowych.

W wyniku tych prac we wskazanych obszarach dziatann zawodowych wyréznio-
no istotne procesy handlowe powigzane z wyznacznikami sektorowymi. Przyjety
one postac¢ kontekstéw sektorowych, ktére na kolejnych etapach prac nad SRKH
miaty zostac¢ scharakteryzowane z uwzglednieniem podziatu na wiedze, umie-
jetnosci i kompetencje spoteczne. Ustalone konteksty sektorowe, w powigzaniu
z wyznacznikami, zostaty przedstawione ponize;j:

WYZNACZNIK ZAKUP

m ANALIZA POPYTU

B ANALIZA RYNKU DOSTAWCOW | PODAZY

= |[MPORT

H ORGANIZACJA | PLANOWANIE ZAKUPU TOWAROW

® NEGOCJACIE

B ZAMAWIANIE TOWAROW | ZARZADZANIE ZAPASAMI

B ZARZADZANIE MAGAZYNEM; PRZYJECIE DOSTAWY, KONTROLA

WARUNKOW DOSTAWY | JAKOSCI TOWAROW; EKSPEDYCJA

WYZNACZNIK SPRZEDAZ

ZARZADZANIE OFERTA ASORTYMENTOWA | SPRZEDAZA

EKSPORT

EKSPONOWANIE TOWAROW

SPRZEDAZ BEZPOSREDNIA

m DZIALANIA INFORMACYJNO-PROMOCYJNE

DOKUMENTACJA SPRZEDAZY | KONTROLING
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3.5. Charakterystyki poziomodw SRKH

Po okresleniu kontekstéw sektorowych, umiejscowionych w obrebie wyznacz-
nikéw, zespot ekspertdow przystapit do opracowania szczegétowych charaktery-
styk poziomdéw SRKH na podstawie wyodrebnionych kompetencji kluczowych
w handlu.

Na tym etapie dokonano ponownej analizy zbioréw wiedzy, umiejetnosci i kom-
petencji spotecznych odnoszacych sie do danych kontekstow sektorowych, czyli
zadan zawodowych/proceséw handlowych, realizowanych w obrebie wyréznio-
nych wyznacznikéw. Uwzgledniono kompetencje kluczowe, wymagane do pracy
w sektorze handlu oraz odnoszace sie do najwazniejszych potrzeb kompetencyj-
nych wykazywanych przez jego pracodawcéw i pracownikéw.

W celu okreslenia charakterystyk pozioméw SRKH stworzono, zgodna z PRK, tabe-
le zawierajaca opisy wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych dla poszcze-
golnych kontekstow sektorowych. Postugujac sie takim uktadem tabelarycznym,
w efekcie opracowano wstepny projekt SRKH.

Przy opracowywaniu charakterystyk pozioméw SRKH dgzono do:
= zgodnosci SRKH z zatozeniami PRK;

= oparciu charakterystyk pozioméw SRKH na efektach uczenia sie, ktore sa opisy-
wane w kategoriach wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych;

= utozeniu zapisdw odnoszacych sie do kontekstow sektorowych w taki sposéb,
aby przedstawiaty progres wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych;

= zgodnego odniesienia pozioméw SRKH do charakterystyk poziomoéw PRK;

= opisania zakresu i stopnia ztozonosci efektéw uczenia sie dla danego poziomu
i odpowiedniego kontekstu, przy zatozeniu, ze kazdy nastepny poziom kumulu-
je efekty uczenia sie wcze$niejszych pozioméw;

= przyrostu efektéw uczenia sie w trzech wymiarach: wiedzy, umiejetnosci i kom-
petencji spotecznych, przy przejsciu na wyzszy poziom kwalifikacji.

W wyniku dyskusji ekspertow zdecydowano sie zrezygnowac z opisywania pozio-
mu pierwszego, gdyz nie znaleziono na nim kompetencji specyficznych dla sekto-
ra. Zdecydowano réwniez, Ze rama nie bedzie zawierata poziomu 6smego, ktéry
odnosi sie do kreowania dziatan pionierskich i innowacyjnych i korzysta przy tym
z innowacyjnych rozwigzan wypracowanych poza sektorem handlu. Ostatecznie
ustalono, ze tworzone zapisy SRKH w poszczegélnych kontekstach sektorowych
przyjma strukture odpowiadajaca poziomom od 2 do 7 Polskiej Ramy Kwalifika-
¢ji (PRK). Na Rysunku 2 przedstawiono poziomy SRKH w relacji do pozioméw ERK
oraz PRK.
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Rysunek 2. Schemat SRKH.

HANDEL
WYZNACZNIK |
KUPNO
POZIOM

ERK PRK  SRKH A B C D E F G
8 8
7 7 7 N [N N [
6 6 6 N e e e e e
5 5 5 i [ ] ]
4 4 4 N N e e e e
3 3 3 e e ]
2 2 2

]
-]
ERK — EUROPEJSKA RAMA KWALIFIKACII

PRK - POLSKA RAMA KWALIFIKACJI
SKRH - SEKTOROWA RAMA KWALIFIKACJI DLA HANDLU

A - ANALIZA POPYTU
B — ANALIZA RYNKU DOSTAWCOW | PODAZY
C - IMPORT

D - ORGANIZACJA | PLANOWANIE ZAKUPU TOWAROW
E - NEGOCJACJE
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HANDEL

WYZNACZNIK I
SPRZEDAZ

—~WIEDZA
UMIEJETNOSCI

~KOMPETENCJE

F - ZAMAWIANIE TOWAROW | ZARZADZANIE ZAPASAMI

G - ZARZADZANIE MAGAZYNEM; PRZYJECIE DOSTAWY, KONTROLA
WARUNKOW DOSTAWY | JAKOSCI TOWAROW; EKSPEDYCJA

H - ZARZADZANIE OFERTA ASORTYMENTOWA | SPRZEDAZA
| - EKSPORT

J - EKSPONOWANIE TOWAROW

K - SPRZEDAZ BEZPOSREDNIA

L - DZIALANIA INFORMACYJNO-PROMOCYJNE

M - DOKUMENTACJA SPRZEDAZY | KONTROLING
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4. Stownik pojec stosowanych w SRKH

4.1. Pojecia uzywane w konstrukcji SRKH

30

Ponizsze definicje oparto na publikacji Stownik Zintegrowanego Systemu Kwalifika-
gji (Stawinski, 2017).

Charakterystyka poziomu ramy kwalifikacji handlu - zestaw opiséw charakte-
ryzujacych wiedze, umiejetnosci i kompetencje spoteczne, wymagane dla kwalifi-
kacji na danym poziomie SRKH. W Polskiej Ramie Kwalifikacji (PRK) wyodrebniono
8 poziomdw, ktdre odnoszga sie bezposrednio do 8 poziomdéw Europejskiej Ramy
Kwalifikacji (ERK).

W ustawie o ZSK termin ten nie zostat zdefiniowany.

Efekty uczenia sie - obejmuja wiedze (co cztowiek wie i rozumie), umiejetnosci
(co potrafi wykonac), kompetencje spoteczne (postawy jakie reprezentuje, goto-
wos¢ do wykonywania okreslonych zadan oraz przygotowanie do wypetnienia
okreslonych zobowiazan).

W ustawie o ZSK: ,wiedza, umiejetnosci oraz kompetencje spoteczne nabyte
w procesie uczenia sie” (art. 2 pkt 4).

Europejska Rama Kwalifikacji (ERK) — stanowi uktad odniesienia dla krajo-
wych ram kwalifikacji w UE, w tym Polskiej Ramy Kwalifikacji (PRK). Umozliwia
posrednie poréwnywanie kwalifikacji uzyskanych w réznych krajach. W ERK
poziomy ramy okreslone zostaly za pomoca charakterystyk efektéow uczenia
sie, ujetych w kategoriach wiedzy, umiejetnosci i kompetencji personalnych
i spotecznych.

W ustawie o ZSK termin Europejska Rama Kwalifikacji pojawia sie jednorazowo,
w kontekscie PRK.

Kompetencje - oznaczajg szeroko rozumiang zdolno$¢ podejmowania okreslo-
nych dziatani i wykonywania zadan z wykorzystaniem efektéw uczenia sie i wias-
nych doswiadczen.

W ustawie o ZSK termin ten nie zostat zdefiniowany.

Kompetencje spoteczne - jedna z trzech kategorii efektéw uczenia sie. To zdol-
nos$¢ do ksztattowania wiasnego rozwoju oraz autonomicznego i odpowiedzial-
nego uczestniczenia w zyciu zawodowym i spotecznym. Uwzglednia sie w nich
etyczny kontekst wiasnego postepowania.

W ustawie o ZSK: ,rozwinieta w toku uczenia sie zdolnos$¢ ksztattowania wiasnego
rozwoju oraz autonomicznego i odpowiedzialnego uczestniczenia w zyciu zawo-
dowym i spotecznym, z uwzglednieniem etycznego kontekstu wiasnego postepo-
wania” (art. 2 pkt 7).

Kwalifikacje — okreslony zestaw efektow uczenia sie, ktérych osiggniecie zostato
sprawdzone w procesie walidacji oraz formalnie potwierdzone przez upowaznio-
ng instytucje.
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W ustawie o ZSK: ,zestaw efektow uczenia sie w zakresie wiedzy, umiejetnosci oraz
kompetencji spotecznych, nabytych w edukacji formalnej, edukacji pozaformalnej
lub poprzez uczenie sie nieformalne, zgodnych z ustalonymi dla danej kwalifikacji
wymaganiami, ktérych osiagniecie zostato sprawdzone w walidacji oraz formalnie
potwierdzone przez uprawniony podmiot certyfikujacy” (art. 2 pkt 8).

Polska Rama Kwalifikacji (PRK) - jest opisem krajowej struktury poziomoéw
kwalifikacji w Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji (ZSK). PRK stanowi opis
o$miu wyodrebnionych w Polsce pozioméw kwalifikacji, odpowiadajacych od-
powiednim poziomom europejskich ram kwalifikacji.

W ustawie o ZSK: ,Ustanawia sie Polska Rame Kwalifikacji. Polska Rama Kwa-
lifikacji stuzy do klasyfikowania kwalifikacji wtagczonych do Zintegrowanego
Systemu Kwalifikacji wedtug poszczegdlnych poziomdw Polskiej Ramy Kwali-
fikacji” (art. 5 ust. 1).

Sektorowa Rama Kwalifikacji (SRK) — to opis poziomoéw kwalifikacji funkcjonuja-
cych w danym sektorze lub branzy; poziomy Sektorowych Ram Kwalifikacji odpo-
wiadaja odpowiednim poziomom Polskiej Ramy Kwalifikacji.

W ustawie o ZSK:,Charakterystyki wybranych pozioméw Polskiej Ramy Kwalifika-
¢ji drugiego stopnia typowe dla kwalifikacji o charakterze zawodowym, o ktérych
mowa w przepisach wydanych na podstawie art. 7 ust. 4, moga by¢ rozwijane za
pomoca Sektorowych Ram Kwalifikacji uwzgledniajacych specyfike danej branzy
lub sektora” (art. 11 ust. 1).

Umiejetnosci - to jedna z trzech kategorii efektéw uczenia sie. Jest to zdolnos$¢ do
wykonywania zadan i rozwigzywania probleméw witasciwych dla dziedziny ucze-
nia sie lub dziatalnos$ci zawodowe;j.
W ustawie o ZSK:,przyswojona w procesie uczenia sie zdolnos$¢ do wykonywania
zadan i rozwigzywania probleméw wtasciwych dla dziedziny uczenia sie lub dzia-
talnosci zawodowej” (art. 2 pkt 21).

Wiedza - to jedna z trzech kategorii efektéw uczenia sie. Jest zbiorem opiséw
obiektow i faktoéw, zasad, teorii oraz praktyk, przyswojonych w procesie uczenia sie,
odnoszacych sie do dziedziny uczenia sie lub dziatalnosci zawodowej (np. hand-
lu). Poszczegodlne kategorie efektow uczenia sie (wiedza, umiejetnosci, kompeten-
Cje spoteczne) nie moga by¢ traktowane catkowicie rozigcznie.

W ustawie o ZSK:,,zbiér opiséw obiektow i faktéw, zasad, teorii oraz praktyk, przy-
swojonych w procesie uczenia sie, odnoszacych sie do dziedziny uczenia sie lub
dziatalnosci zawodowej” (art. 2 pkt 23).

4.2. Pojecia charakterystyczne dla sektora handlu

Analiza ekonomiczna - metoda badania proceséw gospodarczych, polegajaca
na rozpatrywaniu zwigzkéw zachodzacych pomiedzy poszczegdlnymi elementa-
mi tych proceséw. Moze by¢ stosowana zaréwno do badania zjawisk i proceséow
gospodarczych zachodzacych w skali catej gospodarki, w sektorach, jak i zjawisk
oraz proceséw wystepujacych w ramach poszczegdlnych jednostek gospodar-
czych. Badanie polega na podziale zjawisk ekonomicznych i proceséw na elemen-
ty sktadowe, okresleniu zaleznosci przyczynowo-skutkowej miedzy elementami,
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i wyprowadzeniu wnioskdw z oceny. Analiza ekonomiczna utatwia podejmowanie
decyzji, a takze sprzyja racjonalizacji proceséw gospodarczych, np. zwigzanych
z handlem (Mruk, 2003; Grabarski i in., 2000; Frackiewicz i in., 2004).

Cena - umowna ilo$¢ pewnego dobra, najczesciej wyrazona w pienigdzu. Stanowi
ona ilos¢ débr, za przyjecie ktérych sprzedajacy jest gotdéw zrzec sie swoich praw
do danego towaru, zas kupujacy, w zamian za jego przekazanie, jest gotéw naby¢
prawa do tego towaru. Cena jest jednym z najwazniejszych kryteriéw branych pod
uwage przez klientdow przy zakupie towaréw oraz istotnym czynnikiem wptywaja-
cym na rentownos¢ sprzedazy. Cena jest elementem umozliwiajagcym réwnowaze-
nie podazy i popytu, chociaz petni réwniez wiele innych funkcji w biznesie (funkcja
dochodowa makroekonomiczna ceny, funkcja dochodowa mikroekonomiczna,
funkcja rachunkowa, informacyjna, réwnowazaca ceny, funkcja redystrybucyjna)
(Stawinska, 2008, 2013).

Franczyza - system sprzedazy towaréw, ustug lub technologii, ktéry jest oparty
na $cistej i ciggtej wspotpracy pomiedzy prawnie i finansowo odrebnymi i niezalez-
nymi przedsiebiorstwami: franczyzodawca i jego indywidualnymi franczyzobior-
cami (Domanski, 2005).

Handel - oznacza dziatalno$¢ polegajaca na zakupie (nabywaniu) towaréw w celu
ich dalszej odsprzedazy (zbytu), realizowang przez przedsiebiorstwa handlowe
oraz dziaty handlowe w firmach produkcyjnych i ustugowych (Borusiak, 2008; Cyr-
soniin., 2016; Czubata, 2001; Misiag, 2006).

Jako$¢ — suma cech produktu lub ustugi decydujgca o zdolnosci danego wyrobu
do zaspokojenia okreslonych potrzeb (Stawinska, 1998, 2002).

Kategoria produktu - jednoznaczna, mozliwa do zarzgdzania grupa produktéw/
ustug, ktéra konsumenci postrzegaja jako powigzang i/lub substytucyjna w zaspo-
kajaniu potrzeb klienta (Stawinska, 1998, 2002).

Kupno - oznacza nabycie produktéw lub praw droga (pisemnej badz ustnej) umo-
wy sprzedazy badz innej umowy o rownowaznym skutku (Stawinska, 1998, 2002).

Logistyka - w handlu wiagze sie z ksztattowaniem, regulowaniem i kontrolowa-
niem procesu przemieszczania oraz sktadowania towaréw w kolejnych fazach ich
przeptywu. Jest to proces zarzadzania przeptywami towarowymi, oparty na kom-
pleksowej optymalizacji w skali catych tarncuchéw dostaw (Rosa i in., 2013).

Marza - réznica miedzy ceng sprzedazy i zakupu towaru. Jest ceng ustugi hand-
lowej rozumianej jako dostarczenie towaréw o odpowiednim asortymencie, w od-
powiednim miejscu i we wtasciwym czasie, przy odpowiedniej promocji oraz ustu-
gach towarzyszacych sprzedazy. Marza stuzy przedsiebiorstwu do pokrycia kosz-
tow i wygospodarowania zysku (Stawinska, 1998, 2002).

Merchandising - zbior technik tworzenia srodowiska punktu sprzedazy ma-
jacy zapewnic¢ optymalizacje efektywnosci wykorzystania zasobow material-
nych przedsiebiorstwa (przede wszystkim powierzchni sprzedazowej). Celem
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jest uzyskanie mozliwie najwyzszych obrotéw z danej powierzchni (Stawini-
ska, 1998, 2002).

Podaz - obejmuje produkty, ktére sg przeznaczone do sprzedazy. Sg to zaréwno
produkty materialne (dobra konsumpcyjne i produkcyjne), jak i ustugi. Gtéwnym
zrédtem podazy s zdolnosci wytworcze przedsiebiorstw oraz skala importu (Sta-
winska, 1998, 2002).

Popyt - funkcyjna zaleznos$¢ miedzy ceng produktu a jego iloscia, ktérg sktonni sa
zakupic¢ nabywcy. Na te sktonnosc¢ sktada sie che¢ (determinowana preferencja-
mi) oraz ekonomiczna mozliwos¢ (determinowana sitg nabywczg). Popyt podlega
zmianom w czasie, a znajomos¢ skali tych zmian utatwia podejmowanie wiasci-
wych decyzji w przedsiebiorstwie; z jednej strony ufatwia dostosowanie oferty do
wahan popytu, a z drugiej umozliwia prowadzenie dziatan w celu ograniczania
zmiennosci popytu (Stawinska, 1998, 2002).

Sprzedaz - oznacza czynnosci organizacyjne, techniczne, prawne i finansowe zwia-
zane z odpfatnym dostarczeniem débr lub ustug (Stawinska, 1998, 2002).

Towar - oznacza produkt, ktéry jest przeznaczony do sprzedazy. Pojecie to obejmu-
je surowce, dobra konsumpcyjne i produkcyjne oraz ustugi (Stawinska, 1998, 2002).

Wyznaczniki sektorowe (WS) - opis istotnych obszaréw sektora; pomagaja
w opracowaniu charakterystyk Sektorowej Ramy Kwalifikacji, np. dla handlu. Wraz
z definicja sektora wyznaczniki opisujg obszary aktywnosci w sektorze. Wyznaczni-
ki sektorowe zarysowuja specyficzne i kluczowe dla sektora handlu obszary kom-
petencji. Obszary charakteryzuja kwalifikacje sektora i odrézniajg je od kwalifikacji
innych sektoréw. Wyznaczniki sg wyodrebnione ze wzgledu na specyfike i znacze-
nie danego obszaru handluy, sg reprezentatywne dla catosci efektéw uczenia sie za-
wartych w kwalifikacjach sektora handlu. Wyznaczniki wraz z ich kontekstami sta-
nowig narzedzie pomocnicze w tworzeniu i wykorzystaniu SRKH (Stawinski, 2017).
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5.Korzystanie z SRKH

5.1. Postugiwanie sie SRKH na wybranych przyktadach

W celu utatwienia korzystania z SRKH wprowadzono kod identyfikacji poszczegél-
nych charakterystyk, gdzie ponizsze skréty oznaczaja:

W - wiedze
U - umiejetnosci
K — kompetencje spoteczne

P - poziom (wystepuje z numerem 2-7).

Symbole wyznacznikéw sektorowych:
I - KUPNO

Il - SPRZEDAZ

Symbol kontekstu wyznacznika sektorowego (wigzki):
A — ANALIZA POPYTU — KONTEKST SEKTOROWY

B - ANALIZA RYNKU DOSTAWCOW | PODAZY

C - IMPORT

D - ORGANIZACJA | PLANOWANIE ZAKUPU TOWAROW
E - NEGOCJACJE

F - ZAMAWIANIE TOWAROW | ZARZADZANIE ZAPASAMI

G - ZARZADZANIE MAGAZYNEM; PRZYJECIE DOSTAWY, KONTROLA WARUNKOW
DOSTAWY | JAKOSCI TOWAROW; EKSPEDYCJA

H - ZARZADZANIE OFERTA ASORTYMENTOWA | SPRZEDAZA
I - EKSPORT

J - EKSPONOWANIE TOWAROW

K - SPRZEDAZ BEZPOSREDNIA
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L - DZIALANIA INFORMACYJNO-PROMOCYJINE
M - DOKUMENTACJA SPRZEDAZY | KONTROLING.

Sektorowa Rame Kwalifikacji dla Handlu mozna czyta¢ w rézny sposéb, np. poréw-
nujac relacje pomiedzy charakterystykami w zakresie:

1) wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych,
2) poziomami (2-7),

3) wyznacznikami: I/11,

4) kontekstami: A/B/C/D/E/F/G oraz H/1/J/K/L/M.

Nalezy zaznaczy¢, ze kazdy z wyodrebnionych pozioméw SRKH (od 2 do 7) opi-
suje zakres i stopien ztozonosci efektéw uczenia sie dla kwalifikacji danego
poziomu. Chociaz poziomy SRKH odpowiadajg poziomom PRK, to jednak efek-
ty uczenia sie wtasciwe dla poziomdéw SRKH posiadaja w warstwie opisowej
(wiedza, umiejetnosci, kompetencje spoteczne) duzo wiekszy stopien szczegé-
towosci niz efekty uczenia sie w charakterystykach pozioméw PRK.

Konteksty obejmujg czes¢ lub catos¢ poziomdw ramy, wskazujg na jej zakres. Je-
$li ktorys z kontekstdw rozpoczyna sie od poziomu trzeciego, a korczy na pozio-
mie si6dmym, a inny zaczyna sie od drugiego, a konczy na poziomie széstym, to
ogdlnie w odniesieniu do PRK Sektorowa Rama Kwalifikacji dla Handlu obejmuje
poziomy 2-7.

Przedstawione w SRKH puste miejsca, wystepujace na pewnych poziomach
ramy, wyréznione kolorem i niemajace opisu, oznaczajg, ze nie stwierdzono wy-
stepowania kompetencji niezbednych do wykonywania zadan zawodowych na
tym poziomie.

Czytajac tabele, rozpoczynamy od wyznacznikéw sektorowych (ZAKUP
i SPRZEDAZ). Dzielg one tabele na dwie czesci. W ramach kazdej czesci wyste-
puja konteksty — procesy handlowe. Kazdy z proceséw opisany jest za pomoca
wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych, co w zakresie kontekstu po-
kazuja trzy poziome wiersze. Zapisy w poszczegdlnych oknach wiersza, czyli
sktadniki opisu poziomu, odpowiadajag danemu poziomowi kwalifikacji przy-
jetemu w SRKH.

PRZYKELADY OPISU POZIOMU SRKH:
W I EPS5 -wiedza, wyznacznik | - KUPNO, kontekst - E (Negocjacje), poziom - 5

UIF P 6 - umiejetnosci, wyznacznik — | - KUPNO, kontekst — F (Zamawianie to-
waréw i zarzagdzanie zapasami), poziom - 6

K11 M P 5 -kompetencje, wyznacznik — [l - SPRZEDAZ, kontekst - M (Dokumen-
tacja sprzedazy i kontroling), poziom - 5.
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SRKH mozna wykorzystywac na wiele sposobéw:

= do tworzenia programéw edukacyjnych w sektorze handlu, zaréwno ksztatcenia
formalnego, jak i pozaformalnego;

= do weryfikacji i walidacji poszczegdlnych, rzeczywiscie istniejgcych w handlu
kompetencji zwigzanych z okre$lonymi zadaniami pracowniczymi lub stanowi-
skami pracy;

= w dziatach HR do okreslania jasnych wymagan, jakie nalezy spetnia¢ na poszcze-
golnych stanowiskach;

= jako wsparcie procesu samodzielnego uczenia sie pracownikéw i adeptow
handlu.

Sektorowa Rama Kwalifikacji dla Handlu moze by¢ pomocna na etapie formuto-
wania efektéow uczenia sie wymaganych dla kwalifikacji, poniewaz nakierowuje
uwage 0s6b definiujagcych wymagania dla kwalifikacji i sporzadzajacych programy
ksztatcenia formalnego badz pozaformalnego na trzy podstawowe pytania:

= o 0soba posiadajgca dang kwalifikacje bedzie znata i rozumiata?
= co bedzie potrafita zrobi¢, jakie zadania wykonac?
= do podjecia jakiego typu zobowigzan lub odpowiedzialnosci bedzie gotowa?

W sektorze handlowym szczegdlnie silnie rozwiniete sa programy ksztatcenia for-
malnego z udziatem szkét branzowych i uczelni wyzszych. W tym obszarze SRKH
moze pomdc w planowaniu Sciezek kariery, doborze certyfikowanych programéw
szkoleniowych i dalszej edukacji pracownikdéw tego sektora. Ponadto SRKH moze
postuzy¢ dziatom HR firm handlowych oraz firmom doradczym tego obszaru do
formutowania wymagan w procesie rekrutacji pracownikéw. Moze by¢ przydatna
w przeprowadzaniu proceséw rekrutacji, oceny pracownikéw, do opisywania wy-
magan stanowisk pracy, rozwoju kariery zawodowej, wartosciowania pracy i bu-
dowania systemu wynagrodzen.

Zapisy SRKH, bazujace na dokonanej analizie kompetencji w sektorze, pozwalaja
na mapowanie kwalifikacji oraz utatwiajg tworzenie dalszych analiz, w tym ten-
dencji rozwojowych w handlu i zwigzanego z nimi zapotrzebowania na nowe kwa-
lifikacje. Na tej podstawie moga by¢ opracowane oferty szkoleniowe w zakresie
danej kwalifikacji (lub jej czeéci) z wykorzystaniem jezyka efektdw uczenia sie i ter-
minologii handlowej stosowanej w SRKH.

Na szczegdlng uwage zastuguje podkreslenie znaczenia kompetencji spotecz-
nych, ktére sa tak czesto pomijane w programach szkolnych i podczas kurséw,
skoncentrowanych jedynie na efektach ,,wie i rozumie” oraz ,,potrafi”. Dzieki SRKH
wiedza i umiejetnosci uzupetnione zostaja o kompetencje spoteczne, ktére bez-
posrednio odnosza sie do wykorzystania wiedzy i gotowosci do wykonywania
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zadan zaréwno samodzielnie, jak i w zespole. Kompetencje zazwyczaj nie sa uje-
te na Swiadectwach, zaswiadczeniach i dyplomach, a stanowia nieodtgczna czes¢
wykonywanej pracy. Zapisy SRKH mozna odczyta¢, kopiowac i przenosi¢ do opisu
stanowiska pracy lub wymagan wobec kandydata. Prace nad programami szko-
len powinny uwzglednia¢ specyficzne potrzeby pracodawcéw w handlu, ktére
pozwalajg na przygotowywanie, na podstawie analizy charakterystyk poziomoéw
SRKH, rekomendacji dla uczestnikéw szkolen, dotyczacych dalszego procesu do-
skonalenia ich kwalifikacji zawodowych. Ta wysoka uzytecznos¢ przedstawionego
zbioru kompetencji wynika z procesu tworzenia SRKH. Zapisy SRKH ustanawiaja
jednolity jezyk sektora, za pomoca ktérego bedzie mozliwe przewidywanie i opi-
sywanie przysztych kompetencji. W zwigzku z powyzszym pracodawcy sektora
handlu moga szerzej wykorzysta¢ rame do zatrudniania wykwalifikowanych kadr
w przedsiebiorstwie handlowym, a takze do tworzenia planéw indywidualnego
rozwoju zawodowego pracownikéw. SRKH bedzie utatwia¢ dostosowanie oferty
zatrudnienia do rzeczywistych wymagan pracodawcy, ktére opisane zostana po-
przez identyfikacje kluczowych kompetencji na podstawie charakterystyk pozio-
méw SKRH.

SRKH moze usprawni¢ poszukiwanie adekwatnej oferty szkoleniowej, skierowanej
do zatrudnionych pracownikéw, w nawigzaniu do biezgcych potrzeb przedsie-
biorstwa w zakresie kompetencji i kwalifikacji. Bedzie tez inspiracjg do wtaczania
do ZSK nowych kwalifikacji, ktére jeszcze formalnie nie funkcjonuja, a istnieje juz
na nie zapotrzebowanie na rynku pracy.

Z SRKH beda mogty réwniez korzysta¢ osoby aktywnie planujgce swoj rozwdj za-
wodowy i samoksztatcenie. Rama moze pomadc pracownikowi precyzyjnie okresli¢
swoje miejsce w hierarchii zawodowej i identyfikowac wtasne luki kompetencyjne.
Utatwi dokonanie oceny wiasnych kompetencji i umozliwi orientacje w mozliwo-
$ciach i kierunkach rozwoju zawodowego, zarbwno w uktadzie awansu wertykal-
nego, jak i rozwoju horyzontalnego. Charakterystyki pozioméw SRKH pozwalaja
na taka identyfikacje, poniewaz opierajg sie na zestawach efektéw uczenia sie
w zakresie wiedzy, umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych i nawigzuja jedno-
cze$nie do konkretnych obszaréw dziatalnosci zawodowe;j.

W roku 2019, w wyniku konkursu PARP, powstata Sektorowa Rada ds. Kompeten-
¢ji w Handlu. Jej celem jest dopasowanie systemu edukacji do potrzeb systemu
gospodarczego i zbudowanie kompetencji pozadanych w handlu, aby kwalifika-
cje zdobywane w szkotach, na uczelniach, podczas kurséw i szkolen odpowiadaty
na realne potrzeby pracodawcoéw. Jako gtéwny element w dziataniach prowadza-
cych do realizacji tych zatozen okreslono wiaczenie Sektorowej Ramy Kwalifikacji
dla Handlu do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz propagowanie jej wsrod
interesariuszy sektora. Tak wysoka ranga przyznawana SRKH przez Sektorowa
Rade ds. Kompetencji w Handlu $wiadczy o istotnosci tego narzedzia dla rozwoju
sektora handlu.
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w pracy, ktéra
wykonuje w opar-
ciu o whasciwe
metodologicznie
badania rynkowe.

Poziom 7

samodzielnie
planowac badania
popytu i ukierun-
kowywac innych
w zakresie do-
skonalenia analiz

popytu,

praktycznie wyko-
rzystywac wyniki
analiz,

odbierac i formu-
towac rozbudo-
wane i wielowat-
kowe wypowiedzi
w jezyku obcym

z uzyciem specjali-
stycznej termi-
nologii analizy
popytu,

tworzy¢ i przekazy-
wac wiedze o ana-
lizie rynku popytu

i przekazywac jg

w formie artykutow,
wyktadoéw, audycji,
eventow i szkolen.

przestrzegania za-
sad odpowiedzial-
nosci za przekazy-
wane informacje

i przestrzegania
zasad etycznych

w korzystaniu z po-
zyskanych informa-
¢ji rynkowych,

tworzenia wiasci-
wych wzorcéw
postepowania

w branzy,

ponoszenia odpo-
wiedzialnosci za
skutki wydanych
rekomendacji.
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Poziom 2

Poziom 3

Poziom 4

Poziom 5

Poziom 6

Poziom 7

o
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ANALIZA RYNKU DOSTAWCOW | PODAZY - KONTEKST SEKTOROWY B

w podstawowym
zakresie fakty i po-
jecia dotyczace
rynku dostawcow
i podazy towaréw
w handly,

wyszukiwac
i poréownywac do-
stawcow towarow,

w szerszym zakre-
sie rynek krajowy

i miedzynarodowy
dostawcow i towa-
row,

relacje i zaleznosci
na tym rynku,

specyfike rynku
poszukiwanych
towaréw,

ogdlne normy
dotyczace jakosci
towarow i bezpie-
czenstwa obrotu
towarowego,

wymagang
dokumentacje
dotyczaca jakosci
towaréw i obrotu
towarami.

$ledzi¢ rynek
dostawcow,

w szerokim
zakresie relacje

i zaleznoscina
rynku dostawcow
towarow,

podstawowe
ekonomiczne

i prawne uwa-
runkowania oraz
zasady wspotpra-
cy z dostawcami
towaru,

w szerokim
zakresie cha-
rakterystyczne
cechy towaréw
pochodzacych od
poszczegodlnych
dostawcow,

normy dotyczace
jakosci towaréw

i bezpieczenstwa
obrotu towaro-
wego,

zasady i narzedzia
informatyczne
stuzace do analizy
poréwnawczej
towaréw.

monitorowac roz-
wéj rynku podazy
towarow,

w sposob
zaawansowany
rynek dostawcow
poszukiwanych
towardw, proce-
sOw wytworczych
towaréw oraz
SUrowcow,

sposoby
optymalnego
wykorzystywania
stosowanych
komponentéw,
ich wtasciwosci

i r6znorodne
technologie,

W zaawanso-
wanym stopniu
trendy i konteksty
rozwojowe rynku
poszukiwanych
towaréw i ich zna-
czenie w handlu,

Zaawansowa-
ne narzedzia
informatyczne do
prowadzenia ana-
lizy poréwnawczej
towaréw.

monitorowac roz-
woj rynku dostaw-
cow i towarow,
uwzgledniajac
uwarunkowania,
aby dokona¢ wtas-
ciwej rekomen-
dacji dostawcow
towaru zgodnie

z trendami rozwo-

jowymi,

" Wispa | wiePs | wisrs | wises | wispe | wises

w sposob pogte-
biony pozycje ryn-
kowa poszczegdl-
nych dostawcow

i towaréw przez
nich oferowanych,

narzedzia
informatyczne
umozliwiajace
prognozowanie
rozwoju podazy
poszczegdlnych
grup towaréw
w kontekscie
ekonomicznych
i spotecznych
uwarunkowan.

POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

dokonac wiasci-
wego doboru do-
stawcow towaru

z uwzglednieniem
trendéw rozwojo-
wych i w sposéb
tworczy przepro-
wadzi¢ prezenta-
cjeiinterpretacje
dokonanego
wyboru,



UMIEJETNOSCI

Poziom 2

Poziom 3

odczytywac
oferty handlowe

wedtug okreslonej
instrukcji.

Poziom 4

pozyskiwac dane
ilosciowe w celu
dokonywania
oceny rynku
dostawcow,

przeprowadzac
niezbyt ztozong
analize pozyska-
nych informacji

o dostawcach

z uwzglednieniem
geolokalizacji,
sporzadzac do-
kumentacje tych
zadan,

przeprowadzac
rozmowy specja-
listyczne i umiar-
kowanie ztozona
analize ilosciowa
ofert towarowych,

przygotowywac
dokumentacje
informacyjna,

utrzymywac nie-
zbedne kontakty
z dostawcami,

odbierac

i formutowac
nieskomplikowa-
ne wypowiedzi

w jezyku obcym
dotyczace analizy
rynku dostawcow
i podazy.

uzgadniac przy-
dzielone zadania

i prace wtasng

z przetozonymi

i cztonkami zespo-
fu pracowniczego.

Zatacznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - KUPNO I

Poziom 5

analizowac dane
ilosciowe i jako-
Sciowe o dostaw-
cach i towarach,
aby dokona¢
oceny dostawcow
i ich oferty,

przeprowadzac
niezbyt ztozong
analize porow-
nawczg dostaw-
cow i towarow,

w szerokim
zakresie wyko-
rzystywac wyniki
analiz w procesie
zakupu,

odbierac i formu-
fowac ztozone wy-
powiedzi w jezyku
obcym z uzyciem
specjalistycznej
terminologii
dotyczacej analizy
rynku dostawcow
i podazy,

prowadzic¢ we-
wnatrzzaktadowe
stanowiskowe
szkolenie zawo-
dowe,

kierowac niedu-
Zym zespotem

W zorganizowa-
nych warunkach.

Poziom 6

przeprowadzac

w innowacyjny
sposob analize ilo-
sciowa i jakoscio-
wa podazy oraz
interpretacje pozy-
skanych informacji
o dostawcach,

wykorzystywac
zawansowane
techniki
informacyjno-
-komunikacyjne
(IcTm),

przeprowadzac
rozmowy specja-
listyczne i analize
ofert dostawcow
towardw, korelujgc
cechy jakosciowe
towaréw z cenami,

dokonywac oceny
i przygotowywac
rekomendacje
zakupu z uzasad-
nieniem wyboru,

odbierac i for-
mutowac bardzo
ztozone i nie-
typowe wypo-
wiedzi w jezyku
obcym z uzyciem
specjalistycznej
terminologii
dotyczacej analizy
rynku dostawcow
i podazy,

efektywnie kiero-
wac pracg zespotu
i motywowac go
do samoksztat-
cenia,

aktywnie
wspotpracowac
z dziatami przed-
siebiorstwa.

Poziom 7

wykorzystywac
innowacyjne
metody analizy
dostawcow i rynku
podazy, progno-
zowac zmiany,

utrzymywac nie-
zbedne kontakty
z dostawcami,

w komunikacji
wykorzystywac
zaawansowane
metody informa-
cyjno-komuni-
kacyjne (ICT),

odbierac i formu-
fowac rozbudowa-
ne i wielowatkowe
wypowiedzi w je-
zyku obcym z uzy-
ciem specjalistycz-
nej terminologii
dotyczacej analizy
rynku dostawcow
i podazy,

kierowac siecio-
wym zespotem
pracownikoéw.
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Poziom 3 Poziom 4 Poziom 5 Poziom 6 Poziom 7
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Poziom 2

KOMPETENCJE SPOLECZNE
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samodzielnego
komunikowania
sie w Srodowisku
dostawcow w spo-
s6b zapewniajacy
dobra wspétprace,

podejmowania
podstawowych
obowiagzkéw
wynikajacych
ze wspotpracy
zespotowej,

podejmowania
odpowiedzialno-
$ci za wykonang
prace.

samodzielnego,
partnerskiego
wspotdziatania

z dostawcami oraz
podporzadkowa-
nia sie regutom
hierarchii w przed-
siebiorstwie,

przestrzegania
kultury wspétpra-
cy z dostawcami

z uwzglednieniem
wypetniania zobo-
wigzan wynikaja-
cych ze spotecznej
odpowiedzial-
nosci za skutki
dziatart wiasnych

i zespotu.

przestrzegania
wzorcow wiasci-
wego postepowa-
nia w kontaktach
z dostawcami

z uwzglednieniem
wypetniania zobo-
wigzan wynikaja-
cych ze spotecznej
odpowiedzialnosci
biznesu,

wspotpracy

z innymi dziatami
przedsiebiorstwa
z uwzglednieniem
przestrzegania
etyki zawodowej,

oceny dziatan wias-

nych i zespotu,
ktérym kieruje,
oraz ponoszenia
odpowiedzialnosci
za te dziatania.

IMPORT - KONTEKST SEKTOROWY C

podstawowe
procesy zwigzane
zimportem,

zZnaczenie towa-
réw z importu
dla oferty,

wiasciwosci
importowanego
towaru (jakoscio-
we i funkcjonalne),

strukture asorty-
mentowg danej
kategorii towardéw,

w szerokim zakre-
sie przepisy prawa
i wymagania tech-
niczne stosowane
przy sprzedazy
towaréw importo-
wanych,

zasady wprowa-
dzania na rynek
grup i kategorii
towardw,

krytycznej oceny
dziatart wiasnych
i zespotu,

przyjmowania od-
powiedzialnosci za
skutki podjetych
decyzji dotycza-
cych rekomenda-
¢ji dostawcow,

ponoszenia od-
powiedzialnosci
za wyniki pracy
zespotu,

przestrzega-

nia przyjetych
zasad wspotpracy
z dostawcami

z uwzglednieniem
wypetniania zobo-
wigzan wynikaja-
cych ze spotecznej
odpowiedzial-
nosci biznesu
oraz wymagania
takiej postawy od
innych.

W zaawanso-
wanym stopniu
normy prawne,

standardy jakosci
i bezpieczenstwa
obrotu towaro-
wego,

tworzenia i roz-
wijania wzorcow
jakosciowych

i kulturowych
we wspotpracy
z dostawcami,

wymagania ww.
zachowarn od
wiasnego zespotu,

przyjmowania od-
powiedzialnosci za
skutki podjetych
decyzji w wa-
runkach duzego
ryzyka,

kreowania wzor-
cow wiasciwego
postepowania
w relacjach

z dostawcami,
w warunkach
wysokiej konku-
rencji na rynku
handlowym.

WICP2 WICP3 WICP4 WICPS WICP6 WICP7?7

w sposob pogte-
biony komple-
mentarnos¢
rynkow,

polityke gospo-
darcza krajow
w tym zakresie,
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Poziom 3

podstawowe
zasady prawne
w zakresie sprze-
dazy towaréw
importowanych,

analize rynkowa

z analogicznymi
produktami krajo-
wymi.

Poziom 4

Zrodta wiedzy

o produkcie
zimportu, takze
w jezyku obcym,

obowiazujace
podstawowe prze-
pisy prawa doty-
czace importu,

tres¢ oznaczen

i certyfikatow
zagranicznych
towaréw orazich
polskie odpowied-
niki,

zasady przestrze-
gania warunkéw
bezpieczenstwa
obrotu towarami
importowanymi.

Zatacznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - KUPNO I

Poziom 5

instytucje kontroli
towaréw impor-

towanych i zasady
wspotpracy z nimi,

uwarunkowania
konkurencji pro-
duktow krajowych
i zagranicznych,

zasady komple-
mentarnosci

i substytucyjnosci
towardéw krajo-
wych i importowa-
nych,

w szerokim zakre-
sie dokumentacje
procesu importu.

Poziom 6

warunki zakupu
i zasady ptatnosci
w imporcie,

podstawy kulturo-
Wwo-prawne zaku-
pu i wspoétpracy na
rynkach miedzy-
narodowych,

zasady konkuro-
wania dostawcow,

silne i stabe strony
dostawcow,

zasady etyki, re-
lacji handlowych,
ryzyka dostaw

i odbioru.

Poziom 7

warunki prawne

i ekonomiczne
oraz mechanizmy
ksztattowania po-
dazy na rynkach
zagranicznych,

zasady funkcjono-
wania w warun-
kach konkurencji
miedzynarodowej
przedsiebiorstw

i krajow,

trendy rynkowe,

warunki dokony-
wania transakgji
miedzynarodo-
wych i ryzyka
finansowe,

uwarunkowa-

nia korzystania

z ustug i koopera-
¢ji w transakcjach
importowych.

UicP3 UICP4 UICPS5 UICP6 Uicp7
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

przygotowywac
przyjecie towaru
importowanego,
wprowadzac
korekty zgodnie
zinstrukgja,

zapoznawac sie
z podstawowa
dokumentacja
obcojezyczng,

rozwigzac typowe

problemy, powsta-
jace przy wykony-

waniu polecen,

komunikowac sie
z przetozonymi

i zespotem w za-
kresie wykonywa-
nych obowiagzkéw
zwigzanych
zimportem,

przyjmowac towar
importowany,

przygotowywac

i kierowac orga-
nizacja sprzedazy
wedtug zasad

i instrukgji,

przygotowac
podstawowg
dokumentacje
importu towaréw
wedtug instrukgji
rowniez w formie
elektronicznej,

odbierac

i formutowac
nieskomplikowa-
ne wypowiedzi

w jezyku obcym
oraz prowadzic¢
konwersacje doty-
czacg importu,

samodzielnie
sporzadzac
podstawowq
dokumentacje
importu towaréw
na rynek,

przygotowywac
odbior towaréw
pod wzgledem
prawnym i tech-
nicznym,

kierowac wyspe-
cjalizowanym
zespotem han-
dlowym doko-
nujacym zakupu
towaru z importu,

odbierac i formu-
fowac ztozone wy-
powiedzi w jezyku
obcym, prowadzi¢
konwersacje

z uzyciem specjali-
stycznej termino-
logii dotyczacej
importu.

organizowac
prace i zarzadzac
zespotem,

wdrazac¢ innowa-
cyjne rozwigzania
W zarzadzaniu
zespotem,

organizowac
transakcje impor-
towe w nietypo-
wych warunkach,

okresla¢ warunki
ilosciowe, jako-
sciowe oraz asor-
tyment dostaw,

W oparciu o umie-
jetnosci i naj-
nowszg wiedze
fachowg dokonac
analizy rynkéw
komplementar-
nych oraz sporza-
dzac raporty,

tworzy¢ i wdrazac
procesy efek-
tywnych dziatan
importowych,

dokonywac oceny
ofert zagranicz-
nych przedsie-
biorstw w zakresie
planowanych
zakupéw,

samodzielnie
planowac podno-
szenie kwalifikacji
pracownikéw

w oparciu o trendy
dotyczace wiedzy
o rynkach miedzy-
narodowych,
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Poziom 2

Poziom 3

Poziom 4

Poziom 5

Poziom 6

Poziom 7
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odbierac i for-
mutowac proste
wypowiedzi

w jezyku obcym
oraz prowadzi¢
konwersacje doty-
Cz3aca importu.

postepowania
zgodnie z przepi-
sami dotyczacymi
towaroéw z impor-
tu oraz zgodnie

z instrukcjami
przetozonych,

przyjmowania
odpowiedzialnosci
za wykonywane
czynnosciiich
skutki,

prawidtowo przy-
gotowywac do
sprzedazy produkt
importowany

oraz poréwnac go
w ramach danej
kategorii,

kierowac¢ matym
zespotem pracow-
niczym.

przyjmowania
odpowiedzialnosci
za dziatania zwia-
zane zimportem
towarow,

Swiadomego po-
dejmowania dzia-
fania zwigzanego
z kierowaniem
matym zespotem

i do ponoszenia
odpowiedzialnosci
w ramach dziatan
zespotu,

podejmowania
obowiagzkéw
kierowniczych
wymagajacych
wiedzy w zakresie
dokumentacji pro-
ceséw importu,

merytorycznej
kontroli dziatar
zespotu oraz
egzekwowania
odpowiedzialnosci
podwiadnych,

nadzorowac
dotrzymywanie
prawnych i tech-
nicznych warun-
koéw dostaw,

odbierac i for-
mutowac bardzo
zlozone i nietypo-
we wypowiedzi

w jezyku obcym
oraz prowadzi¢
konwersacje

z uzyciem specjali-
stycznej termino-
logii dotyczacej
importu,

sprawnie i efek-
tywnie kierowac
praca zespotu

i motywowac go
do samoksztat-
cenia,

aktywnie wspot-
pracowac z innymi
dziatami przedsie-
biorstwa.

kreowania wiezi
w zespole i pro-
mowania etyki
zawodowej,

motywowania
zespotu do wspot-

pracy,

identyfikowac
przewagi konku-
rencyjne w towa-
rach importowa-
nych,

tworzy¢ specjali-
styczne zespoty,
w ktoérych faczona
jest praca anali-
tyczna z planowa-
niem i wykona-
niem zadan,

pracowac w wie-
lokulturowych wa-
runkach struktury
zarzadzajacej,

inspirowac i pro-
wadzi¢ dziatania
promocyjne no-
wych produktow,

odbierac i formu-
towac rozbudo-
wane i wielowat-
kowe wypowiedzi
w jezyku obcym
oraz prowadzi¢
konwersacje

z uzyciem specjali-
stycznej termino-
logii dotyczacej
importu.

KICP2 KICP3 KICP4 KICP5 KICP6 KICP7
JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO

wewnetrznego
integrowania
zespotéw oraz
budowania wiezi
kooperacyjnej
Zinnymi zespo-
fami w oparciu

0 przywoédztwo
merytoryczne,

umacniania
zasad etycznego
postepowania
w handlu,
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Poziom 3

Poziom 2

skutecznego ko-
munikowania sie
ze wspotpracowni-
kami w zespole.

Poziom 4

stosowania zasad
etyki zawodowej
w ramach zespotu
i we wspotpracy
miedzynarodowe;j.

Zatacznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - KUPNO I

Poziom 5

tworzenia wspot-
pracy w zespole
ze szczegblnym
uwzglednieniem
zasad etyki.

Poziom 6 Poziom 7
Krvtveznei ocen ciggtego podno-
ytycznej Y szenia kwalifikacji
pracy wiasnej
. w celu poprawy
i zespotu, S
jakosci pracy,
przyjecia odpo-

merytorycznej we-

wiedzialnosci ryfikacji efektéw

za realizowane

) rac
zadania, pracy,
krytycznej
oceny siebie
vl s 3 oraz zespotow
dziatania w srodo- P
nadzorowanych

wisku wielokultu-

T w przedsiebior-

stwie handlowym
podczas procesu
importu.

ORGANIZACJA | PLANOWANIE ZAKUPU TOWAROW - KONTEKST SEKTOROWY D

| wippz | wipPs | WwiDPs | WIDPs | WIDP6 | WIDP7

podstawowe
zasady organizacji
i planowania zaku-
pu towardw,

w szerszym zakre-
sie fakty, pojecia

i zaleznosci zwia-
zane z zakupem
towarow.

POTRAFI

realizowac zadania
i rozwigzywac
niezbyt ztozone
problemy zwiaza-
ne z planowaniem
zakupu towaréw,

wykonywac
zadania wedtug
0gdlnej instrukgji
w zmiennych
warunkach,

komunikowac sie
z przetozonymi

i wspotpracowni-
kami,

poszerzone zasa-
dy planowania,
organizacji zakupu
oraz budzetowa-
nia,

w szerszym zakre-
sie zadania zwia-
zane z procesem
zakupu towaréw,

zasady zarza-
dzania matym
zespotem.

przygotowac
wstepny plan za-
kupu i korygowac
go stosownie do
uwarunkowan,

realizowac umiar-
kowanie ztozone
zadania z zakresu
organizacjii plano-
wania zakupow,

planowac wiasny
rozwoj zawodowy
w zakresie sektora
handlu,

w szerokim
zakresie zagad-
nienia planowania
i organizowania
zakupu,

narzedzia informa-
tyczne wspoma-
gajace planowanie
zakupu towaréw,

w szerokim zakre-
sie uwarunkowa-
nia, teorie, metody
i zaleznosci mie-
dzy planowaniem
a wynikami

w przedsigbior-
stwie.

samodzielnie
realizowac cele
operacyjne,

zaplanowac

i zorganizowac
zakup towaréw

i postepowac
zgodnie z zasada-
mi racjonalnego
zakupu,

korzystac z opro-
gramowania
wspomagajacego
planowanie zaku-
pu towardw,

W zaawanso-
wanym stopniu
zasady finanso-
wania kontraktow
handlowych,

sposoby planowa-
nia zakupu,

metody orga-
nizacji zakupu
towaréw oraz wy-
stepujace w tym
zakresie trendy.

POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

rozpoznawac

i wykorzystywac
aktualne trendy
W organizacji
zakupoéw,

zarzadzac wa-
runkami dostaw
pfatnosci,

kalkulowac¢ koszty
zakupow,
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KOMPETENCJE SPOLECZNE

Poziom 2

JEST GOTOW DO

Poziom 3

formutowac

i odbierac proste
wypowiedzi i pro-
wadzi¢ podstawo-
wa konwersacje

z klientami i part-
nerami handlo-
wymi w jezyku
obcym dotyczace
organizacji zakupu
towardw.

| kioP3 | KipP4 | KIDPs | KIDP6 | KIDP7
JESTGOTOWDO | JESTGOTOWDO | JESTGOTOWDO | JESTGOTOWDO | JESTGOTOW DO

postepowania
zgodnego z przy-
jetymi zasadami
pracy w handlu

i wspotdziatania
z dostawcami,

przyjmowania
odpowiedzialnosci
za skutki wiasnych
dziatan i podje-
tych decyzji,

wspotpracy

w ramach zespotu
realizujacego za-
dania planowania
i zakupu towarow.

Poziom 4

odbierac i formu-
towac nieskompli-
kowane wypo-
wiedzi w jezyku
obcym dotyczace
szerokiego
zakresu zagad-
nien z dziedziny
organizacji zakupu
towardw,

uzgadniac przy-
dzielone zadania,
prace wiasng

z przetozonymi

i cztonkami zespo-
tu pracowniczego,

komunikowac sie
w sposob zapew-
niajacy skuteczne
funkcjonowanie
matego zespotu
pracowniczego.

przyjmowania od-
powiedzialnosci za
podjete dziatania
w zakresie organi-
zadji i planowania
zakupu towardw,

przestrzegania
podstawowych
regut w hierarchii
przedsiebiorstwa,

ponoszenia odpo-
wiedzialnosci za
realizacje dziatan
wiasnych i podleg-
fego zespotu.

Poziom 5

odbierac i formu-
towac ztozone wy-
powiedzi w jezyku
obcym, prowadzi¢
konwersacje z uzy-
ciem specjalistycz-
nej terminologii
dotyczacej organi-
zacji i planowania
zakupow.

przestrzegania
etyki zawodowej
podczas zakupu
towardw,

uwzgledniania
aspektéw eko-
nomicznych przy
nabywaniu ddbr,

ponoszenia odpo-
wiedzialnosci za
skutki podjetych
decyzji zwiaza-
nych z warunkami
zakupu towaréw,

Poziom 6

prowadzi¢

analize czynnikéw
pozakontrakto-
wych,

komunikowac

sie zotoczeniem

i uzasadniac swoje
stanowisko,

koordynowac
prace podlegtych,
niezaleznych
komorek,

odbierac i for-
mutowac bardzo
ztozone i nietypo-
we wypowiedzi

w jezyku obcym
oraz prowadzic¢
konwersacje

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii
dotyczacej organi-
zadji i planowania
zakupow.

przyjmowania
odpowiedzialnosci
za skutki podej-
mowanych decyzji
dotyczacych
zakupoéw,

tworzenia i upo-
wszechniania wias-
ciwych wzorcow
postepowania

w handlu,

kierowania zespo-
fem i ponoszenia
odpowiedzialnos¢
za wyniki pracy,



Zatacznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - KUPNO I

Poziom 5 Poziom 6 Poziom 7

Poziom 4

Poziom 2 Poziom 3

podejmowania
decyzji w sytuadji
podwyzszonego
ryzyka i przyjmo-
wania odpowie-
dzialnosci za ich
skutki,

kierowania nie-
duzym zespotem
pracowniczym,

oceny dziatan

zespotu, ktérym promowania roz-
kieruje, i przyjmo-  woju podlegtego
wania odpowie- zespotu zakupo-
dzialnosci za skut-  wego.

ki tych dziatan,
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organizowania
wspétpracy zinny-
mi zespotami.

NEGOCJACJE - KONTEKST SEKTOROWY E

wieea | wieea | wiees | wiees | wiers | wiees

w szerokim za-
kresie teorie i prak-
tyki negocjacyjne
w handlu,

zasady i sposoby
negocjacji handlo-
wych,

zasady rzadzace
negocjowaniem
w réznym otocze-
niu biznesowym,

bariery negocja-
cyjne oraz modele
efektywnosciowe
negocjowania, np.
BATNA (od ang.
best alternative to
anegotiated agree-
ment).

W Zaawanso-
wanym stopniu
roznorodne stra-
tegie i konteksty
negocjacyjne firm
handlowych,

role negogjacji
w uzyskaniu suk-
cesu handlowego,

zasady wsparcia
negocjacji przez
zewnetrznych
ekspertow,

zasady tworze-
nia i kierowania
zespotami ne-
gocjacyjnymi na
kazdym z etapow
dialogu negocja-
cyjnego,

W Zaawanso-
wanym stopniu
zréznicowane
techniki negocja-
cyjne stosowane
w branzach han-
dlowych i w réz-
nych kulturach.

w pogtebiony spo-
s6b réznorodne
strategie i kontek-
sty negocjacyjne
firm handlowych,

zasady wsparcia
negocjacji przez
zewnetrznych
ekspertéw oraz
zlozone zaleznosci
miedzy zasadami
a etapami procesu
negocjacyjnego,
relacje zespotéw
negocjacyjnych

z pozostatymi
dziatami w przed-
siebiorstwie,

w pogtebiony spo-
s6b zréznicowane
techniki negocja-
cyjne stosowane
w branzach han-
dlowych réznych
kultur,

sposoby porzad-
kujace prace
zespotéw negocja-
cyjnych, wiaczajac
w to wiedze etycz-
na oraz wiedze

z zakresu CSR (od
ang. corporate so-
cial responsibility),
zrelatywizowana
do wielokulturo-
wego otoczenia
biznesowego

i spotecznego.
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Poziom 2

Poziom 3

Poziom 4

Poziom 5

Poziom 6
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powotywac zespo-
ty negocjacyjne,

okreslac obszary
brzegowe (ZOPA
- od. ang. zone of
possible agree-
ment, BATNA,
WATNA - od ang.
worst alternative
to a negotiated
agreement itp.),

uwzgledniac plany
firmy handlowej
oraz alternatywne
koncepcje nego-
cjadji,

dobra¢ metode
negocjacyjna do
uwarunkowan
innych kultur
biznesowych,

identyfikowac ba-
riery negocjacyjne
i dzieli¢ prace

w zespole,

siegac do typo-
wych taktyk ne-
gocjacji i wykazac
sie elastycznoscig
w ich stosowaniu,

wypracowywac
kompromis nego-
cjacyjny,

odbierac i formu-
towac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym
oraz prowadzic¢
konwersacje

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacejimportu.

budowac i wdra-
zac alternatywne
scenariusze

i strategie nego-

cjacyjne,

skutecznie oceniac
czas i warunki wia-
czania schematéw
efektywnoscio-
wych, np. BATNA,

dobiera¢ skfad
zespotu negocju-
jacego i analizo-
wac jego zaplecze
pracy,

zarzadzac proce-
sem negocjacyj-
nym przedsiebior-
stwa,

okresla¢ poziom
korzysci przy
zréznicowanych
wynikach nego-
cjadji,

sporzadzac strate-
gie negocjacyjne
i plany negocjacji,

przygotowywac
zespoty do nego-
cjadji,

motywowac
negocjatoréw
i budowac ich
autorytet,

POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

analizowac i oce-
nia¢ wielokryte-
rialnie sytuacje
rynkowe oraz
decydowac o po-
trzebach i typach
stosowanych
negocjacji,

planowac dziata-
nia negocjacyjne
na wszystkich
etapach i przy-
gotowac zespoty
negocjacyjne,

komunikowac

sie z otoczeniem
rynkowym,
oceniac potencjaty
negocjacyjne part-
nerow,

organizowac
wsparcie eksper-
ckich zespotow
negocjacyjnych,

definiowac

i zatwierdzac
tzw. ZOPA, typy
kompromisoéw,
BATNA itp.,

wbudowywac
cele z zakresu CSR
(od ang. corporate
social responsibil-
ity) w strategie
ekonomiczna
przedsiebiorstwa,

organizowac
proces wspolnego
ksztatcenia sie,

odbierac i formu-
towac rozbudo-
wane i wielowat-
kowe wypowiedzi
w jezyku obcym
oraz prowadzi¢
konwersacje

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacejimportu.
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KOMPETENCJE SPOLECZNE

Zatacznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - KUPNO I

Poziom 5

podejmowania
zadan negocjacyj-
nych,

ponoszenia od-
powiedzialnosci
za przygotowanie
i kierowanie ze-
spotem negocja-
cyjnym,

wspotdziata-

nia w trakcie
przygotowan do
negodjacji i w trak-
cie negocjowania,
uwzgledniajac
wiedze i umiejet-
nosci cztonkéw
zespotu,

oceny dziatan
wiasnych i pracy
zespotu,

przyjmowania po-
zytywnej postawy
wobec uczenia

sie i podnoszenia
kwalifikacji.

Poziom 6

odbierac i for-
mutowac bardzo
ztozone i nietypo-
we wypowiedzi

w jezyku obcym
oraz prowadzic¢
konwersacje

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacej importu.

przekazywania

i egzekwowania
zasad negocjacji
i przestrzegania
etyki zawodowej
W procesie nego-
cjacyjnym,

systematycznego
podwyzszania
kwalifikacji,

samodzielnego
podejmowania
decyzji oraz
ponoszenia od-
powiedzialnosci
za planowanie

i realizacje zadan
zespotéw negocja-
toréw.

Poziom 7

JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO

organizowania
struktur i tworze-
nia mechanizmoéw
rozwoju zawodo-
wego w zakresie
negocjacji,

kreowania
pozadanych cech
potencjalnych
negocjatoréw,
takich jak aser-
tywnos¢, dazenie
do kompromisu,
szacunek dla
profesjonalizmu

i etyki zawodowej,

oceny wiasnych
dziatan i pono-
szenia odpo-
wiedzialnosci za
wprowadzone
korekty w proce-
sach negodjadji,

wiasciwego kiero-
wania zespotem
ze szczegblnym
uwzglednieniem
etyki i kooperacyj-
nego podejscia do
negocjacji.
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w podstawowym
zakresie termi-

nologie z zakresu
towaroznawstwa,

informacje charak-
teryzujace towary
(kody, oznaczenia,
znaki i normy),

podstawowg
wiedze na temat
zamawianych
towardw,

podstawowe za-
sady zamawiania
towardw,

typowe meto-
dy zarzadzania
zapasami oraz
transportem,

rodzaje klasyfika-
cji zapasow towa-
rowych i w szer-
szym zakresie
mierniki zapaséw
towarowych,

elementarne stan-
dardy rachunku
ekonomicznego
w zarzadzaniu
zapasami,

podstawowe me-
tody i narzedzia
informatyczne sto-
sowane w zarza-
dzaniu zapasem
towarowym.

W szerszym
zakresie termino-
logie z obszaru
towaroznawstwa
iinformacje
charakteryzuja-
ce towar (kody,
oznaczenia, znaki
inormy),

w szerszym
zakresie wiedze na
temat zamawia-
nych towardw,

typowe i po-
wszechnie
stosowane zasady
Zamawiania
towardw,

metody zarzadza-
nia zapasami,

metody zarzadza-
nia transportem,

rodzaje zapaséw
towarowych

oraz czynniki
ksztattujace wiel-
kos¢ i strukture
zapasow,

wybrane mierniki
zapaséw towaro-
wych,

podstawowe stan-
dardy rachunku
ekonomicznego
w zarzadzaniu
zapasami,

w szerokim
zakresie termi-
nologie obszaru
towaroznawstwa
i informacje
charakteryzujace
towary (kody,
oznaczenia, znaki
inormy),

w szerokim
zakresie cechy
zamawianych
towardw,

w szerokim zakre-
sie zasady zama-
wiania towarow,

wybrane metody
zarzadzania
zapasami oraz
transportem,

w szerokim stop-
niu rodzaje zapa-
sOw towarowych
oraz czynniki
ksztattujace wiel-
kos¢ i strukture
zapasow,

mierniki zapaséw
towarowych,

istote i standar-
dy rachunku
ekonomicznego
w zarzadzaniu
zapasami,

w szerokim
zakresie wykorzy-
stywane meto-

dy i narzedzia
informatyczne sto-
sowane w zarza-
dzaniu zapasem
towarowym.

W zaawanso-
wanym stopniu
terminologie z ob-
szaru towaroznaw-
stwa i informacje
charakteryzujace
towar (kody,
oznaczenia, znaki

i normy),

specyfikacje zama-
wianych towarow,
zasady zamawia-
nia towaréw,

réznorodne me-
tody zarzadzania
zapasami oraz
transportem,

W Zaawanso-
wanym stopniu
rodzaje zapasow
towarowych oraz
czynniki ksztattuja-
ce wielko$¢ i struk-
ture zapasow,

réznorodne
strategie w zarzg-
dzaniu zapasami
towarowymi,

réznorodne
mierniki zapaséw
towarowych,

W zaawanso-
wanym stopniu
istote i standar-
dy rachunku
ekonomicznego
w zarzadzaniu
zapasami,

W zaawansowa-
nym stopniu me-
tody i narzedzia
informatyczne sto-
sowane w zarza-
dzaniu zapasem
towarowym.
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Poziom 3

aktualizowac
swoja wiedze pod
kierunkiem przeto-
zonego w zakresie
procesu zamawia-
nia towaréw,

stosowac aktu-
alne rozwigzania
W procesie zama-
wiania towaréw

i zarzadzania
zapasami zgodnie
zinstrukgja,

w podstawo-
wym zakresie
dokumentowac
proces zamawia-
nia i zarzadzania
zapasami,

planowac prace
indywidualng

w kontekscie przy-
dzielonych zadan,

kontrolowac
poziom zapaséw,
korzystajac z pod-
stawowych metod
i miernikow zapa-
sow towarowych,

stosowac typowe
techniki informa-
cyjno-komuni-
kacyjne (ICT),

Poziom 4

typowe i po-
wszechne metody
oraz narzedzia
informatyczne sto-
sowane w zarza-
dzaniu zapasem
towarowym.

aktualizowac
swoja wiedze o to-
warach w procesie
ich zamawiania,

czesciowo samo-
dzielnie stosowac
aktualne rozwia-
Zania w procesie
zamawiania towa-
réw i zarzadzania
zapasami,

opracowywac

i dokumentowac
zamawianie

i zarzadzanie zapa-
sami,

planowac prace
indywidualng

i uczestniczy¢

w planowaniu
pracy zespotowej,

kierowa¢ matym
zespotem pracow-
niczym,

kontrolowac i ko-
rygowac poziom
zapasow, korzysta-
jacz dobranych,
dostepnych
metod i dobra-
nych miernikéw
zapaséw towaro-
wych,

Zatacznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - KUPNO I

Poziom 5

aktualizowac

i wykorzystywac
dostepna wiedze
o towarach

W procesie zama-
wiania towaréw
w zmiennych,
przewidywalnych
warunkach rynko-
wych,

stosowac aktualne
rozwigzania w pro-
cesie zamawiania
towardw i zarza-
dzania zapasami,

zarzadzac proce-
sem dokumen-
towania, zama-
wiania towarow
i zarzadzania
zapasami,

planowac prace
indywidualng
i zespotowa,

kierowac matym
zespotem pracow-
niczym zamawia-
jacym towar,

kontrolowac
poziom zapa-
séw, korzystajac
z wiasciwych, do-
stepnych metod

i dobranych mier-
nikéw zapaséw
towarowych,

Poziom 6

POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

monitorowac

i innowacyjnie
wykorzystywac
Zaawansowang
wiedze o towarach
W procesie zama-
wiania towaréw

w nieprzewidy-
walnych warun-
kach rynkowych,

stosowac aktualne
iinnowacyjne
rozwigzania w pro-
cesie zamawiania

i zarzadzania
zapasami oraz
inicjowac nowe
rozwigzania,

planowac prace
indywidualng
i zespotowa,

kierowac zespo-
fem pracowni-
Czym zamawia-
jacym towar

z uwzglednieniem
konkurencyjnosci
pomiedzy dostaw-
cami,

wybierac i stoso-
wac odpowiednia
strategie zarzadza-
nia zapasami,

kontrolowac
poziom zapaséw,
korzystajac z wias-
ciwych, zaawan-
sowanych metod
i dobranych mier-
nikéw zapaséw
towarowych,
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JEST GOTOW DO

przygotowywac
niezbyt ztozone
raporty w przy-
jetym przez
przedsiebiorstwo
obiegu informacji
o towarach,

odbierac i przeka-
zywac informacje
z przetozonymi

i cztonkami
zespotu pracow-
niczego zwigzane
Zzamawianiem
towardw,

odbierac i formu-
fowac proste wy-
powiedzi w jezyku
obcym w zakresie
zamawiania
towaréw.

JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO

wspotdziatania
w ramach zespotu
pracowniczego,

stosowac techniki
informacyjno-ko-
munikacyjne (ICT),

przygotowywac
umiarkowanie
ztozone raporty

w przyjetym przez
przedsiebiorstwo
obiegu informadji
0 zamawianiu to-
wardéw i zarzadza-
niu zapasami,

uzgadniac przy-
dzielone zadania

i prace wlasna

z przetozonymi

i cztonkami zespo-
fu pracowniczego,

prowadzic instruk-
tazi wewnatrzza-
ktadowe stanowi-
skowe szkolenia
zawodowe,

odbierac i formu-
fowac nieskompli-
kowane wypo-
wiedzi w jezyku
obcym dotyczace
zamawiania towa-
réw i zarzadzania
zapasami.

dziatania w ra-
mach zespotu
oraz wspotpracy
Z innymi osobami
lub zespotami

w przedsiebior-
stwie,

stosowac techniki
informacyjno-ko-
munikacyjne (ICT),

przeprowadzac
rozmowy z kontra-
hentami,

przygotowywac
zadane raporty

i analizy ilosciowe
w przyjetym przez
przedsiebiorstwo
handlowe obiegu
informacji,

odbierac i formu-
fowac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
Czacej zamawiania
towardw i zarza-
dzania zapasami.

dziatania w ra-
mach zespotu oraz
wspotdziatania

Z innymi osobami
lub zespotami

w przedsiebior-
stwie,

stosowac zaawan-
sowane techniki
informacyjno-
-komunikacyjne
(ICT),

przeprowadzac
specjalistyczne
rozmowy z kontra-
hentami,

wykorzystywac
zasady rachunku
ekonomicznego
do efektywne-

go zarzadzania
zasobami ludzkimi
i towarowymi,
odbierac i for-
mutowac bardzo
ztozone i nietypo-
we wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
Czacej zamawiania
towardw i zarza-
dzania zapasami.

dziatania w ramach
zespotu oraz wspot-
dziatania zinnymi
osobami lub
zespotami w przed-
siebiorstwie i poza
nim, przestrzegajac
zasad obowiazuja-
cych w dziedzinie
dziatalnosci zawo-
dowej, dotyczacych
utrzymywania ja-
kosci prowadzonej
dziatalnosci oraz
kultury wspétpracy
i kultury konku-
rendji,



Poziom 2

Poziom 3

Poziom 4

Zatacznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - KUPNO I

Poziom 5

Poziom 6

Poziom 7

KOMPETENCJE SPOLECZNE

przyjmowania
odpowiedzialno-
sci za powierzone
zadania w proce-
sie zamawiania
towardéw i kontroli
zapasow,

rzetelnej oceny
efektow pracy
wiasnej,

stosowania

zasad komunikadji
z wspodtpracownika-
mi obowigzujacych
w przedsiebior-
stwie z uwzglednie-
niem wypetniania
zobowigzan
wynikajacych z od-
powiedzialnosci
wewnatrzzespoto-
wej pracownikéw.

przyjecia odpo-
wiedzialnosci
zarealizacje
powierzonych
zadan w proce-
sie zamawiania
towaréw i kontroli
zapasow,

partnerskiego
dialogu z przeto-
zonymi,

stosowania zasad
kultury wspotpracy
z wsptpracowni-
kami z uwzglednie-
niem wypetniania
zobowigzan
wynikajacych z od-
powiedzialnosci
spotecznej i we-
wnatrzzespotowej
pracownikéw.

przyjecia odpo-
wiedzialnosci
zwigzanej z zaku-
pem towaréw oraz
powierzonymi
zadaniami w pro-
cesie zamawiania
towardw i kontroli
zapasu,

partnerskiego
dialogu z przeto-
zonymi,

stosowania zasad
kultury wspotpracy
z uwzglednie-

niem zobowigzan
wynikajacych

ze spotecznej
odpowiedzialnosci

i odpowiedzialnosci
wewnatrzzespoto-
wej pracownikéw,

krytycznej oceny
wiasnej pracy

w kontekscie
whioskéw z prze-
prowadzonych
kontroli zapasow,

stosowania zasady
kultury wspétpracy
z kontrahentami

z uwzglednieniem
wypetniania zobo-
wigzan wynikaja-
cych ze spotecznej
odpowiedzial-
nosci.

podijecia ryzyka
handlowego zwia-

zanego z zakupem

towaréw oraz
krytycznej oceny
przejawiajacej
sie w wycigganiu
i stosowaniu sie
do wnioskéow

z przeprowadzo-
nych kontroli
zapasow,

ponoszenia od-
powiedzialnosci
za skutki dziatan
w zakresie wyboru
strategii zarzadza-
nia zapasami,

powielania zasad

kultury wspotpracy

z kontrahentami

z uwzglednieniem
wypetniania zobo-
wigzan wynikaja-
cych ze spotecznej

odpowiedzialnosci
i odpowiedzialnosci

wewnatrzzespoto-
wej pracownikow.

ZARZADZANIE MAGAZYNEM; PRZYJECIE DOSTAWY, KONTROLA WARUNKOW DOSTAWY | JAKOSCI TOWAROW; EKSPEDYCJA
- KONTEKST SEKTOROWY G

najbardziej pod-
stawowe pojecia
i typowe nazew-
nictwo zwigzane
z wykonywanymi
dziataniami
zawodowymi

w zakresie maga-
zZynowania,

W szerszym
zakresie zasady
gospodarki maga-
zynowej,

typowe i czesto
stosowane meto-
dy i technologie
wykorzystywane
w procesach ma-
gazynowania,

w szerokim zakre-
sie metody i tech-
nologie stosowa-
ne w procesach
magazynowania,

W zaawansowa-
nym stopniu pod-
stawy teoretyczne
metod i techno-
logii stosowanych
w procesach
magazynowania,
standardy, kryteria
i metody oceny
towaréw,

 wice2 | wigea | wices | wices | wices | wices

w pogtebiony
sposéb aspekty
teoretyczne
metod i techno-
logii stosowa-
nych w procesie
magazynowania
W powigzaniu

z wiedza z zakresu
towaroznawstwa,
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podstawowe
zasady gospodarki
magazynowej,

podstawowe pro-
cedury przyjecia
towaru do ma-
gazynu i odbioru
towaru z maga-
zynu,

zasady dziafania

i postugiwania sie
narzedziami, ma-
szynami i urzadze-
niami uzywanymi
w zarzadzaniu
dystrybucja we-
whnetrzna towaréw
W magazynie,
zasady, procedu-
ry i normy BHP
odnoszace sie do
wykonywanych
zadan w maga-
zynie,

podstawowe
warunki i techniki
przechowywania
towaréw oraz
zasady transportu
wewnetrznego,

podstawowe
zasady dotyczace
przeprowadzania
inwentaryzacji.

zasady i procedury
przyjecia towaru
do magazynu

i odbioru towaru
Zmagazynu,

W szerszym
zakresie zasa-

dy dziatania

i postugiwania sie
narzedziami, ma-
szynami i urzadze-
niami uzywanymi
w zarzadzaniu
dystrybucja we-
wnetrzna towaréw
W magazynie,

W szerszym
zakresie zasady,
procedury i normy
BHP odnoszace
sie do wykony-
wanych zadan

W magazynie,

typowe, przyjete
przez przedsie-
biorstwo kryteria
i metody oceny
towaru,

warunki i techniki
przechowywania
towaréw oraz
transportu we-
wnetrznego,

podstawowa zna-
jomos¢ procedur
analizy zagrozen

i krytycznych
punktéw kontroli
(HACCP, od ang.
hazard analysis
and critical control
points),

znaczenie oznako-
wan towarow,

I Scktorowa Rama Kwalifikacji dla Handlu (SRKH)

typowe kryteria
i metody oceny
towaru,

podstawowe in-
formacje z zakresu
towaroznawstwa,

podstawowe
procedury analizy
zagrozen i kry-
tycznych punktéw
kontroli (HACCP,
od ang. hazard
analysis and critical
control points),

metody i znacze-
nia oznakowan
towardw,

typowe i czesto
stosowane meto-
dy i technologie
gospodarki ma-
gazynowej, w tym
wiasciwe przepisy,
zasady i procedury
przyjecia towaru
do magazynu

i odbioru towaru
Zmagazynu,

obowiazujace
przepisy BHP
odnoszace sie do
gospodarki maga-
zZynowej,

warunki i techniki
przechowywa-
nia towaréw

oraz transportu
wewnetrznego
w szerszym
zakresie,

wybrane kryteria
i metody oceny
towaru,

w szerokim zakre-
sie towaroznaw-
stwo,

procedury analizy
zagrozen i kry-
tycznych punktow
kontroli (HACCP),

metody i znacze-
nia oznakowania
towardw,

w szerokim
zakresie zasa-

dy gospodarki
magazynowej,

w tym przepisy,
zasady i procedury
przyjecia towaru
do magazynu

i odbioru towaru
Zmagazynu,

warunki i techniki
przechowywania
towardw,

znaczenie utrzy-
mywania wias-
ciwych stanéw
magazynowych,

W Zaawanso-
wanym stopniu
towaroznawstwo
i zasady ma-
gazynowania,
najnowsze trendy
i osiggniecia

w tych obszarach,

zaawansowane
kryteria i ztozone
metody oceny
towaru,

procedury analizy
zagrozen i kry-
tycznych punktow
kontroli (HACCP),

metody i znacze-
nie oznakowania
towardw,

w sposob
zaawansowany
zasady gospodarki
magazynowej,

w tym w szcze-
golnosci przepisy,
zasady i procedury
przyjecia towaru
do magazynu

i odbioru towaru
Zmagazynu,

w stopniu zaawan-
sowanym warunki
i techniki przecho-
wywania towaréw
oraz transportu
wewnetrznego,

W zaawansowa-
nym stopniu zna-
czenie utrzymy-
wania wiasciwych
stanéw magazy-
nowych,

T e | e | ront | s | e | s

najnowsze trendy
i osiggniecia
w tych obszarach,

réznorodne
kryteria i ztozone
metody oceny
towaru,

w spos6b zaawan-
sowany procedury
analizy zagrozen

i krytycznych
punktéw kontroli
(HACCP),

metody i znacze-
nie oznakowania
towarow

w pogtebiony
sposdb zasady
gospodarki
magazynowej,
w tym w szcze-
g6lnosci do-
gtebnie przepisy,
zasady i procedury
przyjecia towaru
do magazynu

i odbioru towaru
Zmagazynu,

W zaawanso-
wanym stopniu
warunki i techniki
przechowywania
towarow oraz
transportu we-
wnetrznego,

w pogtebiony
sposdb znaczenie
utrzymywania
wiasciwych
stanéw magazy-
nowych,



UMIEJETNOSCI

Poziom 2

Poziom 3

podstawy inwen-
taryzacji,

typowe zasady go-
spodarki opako-
waniami,

ogodlne przepisy
dotyczace trans-
portu towarow,

typowe proce-
dury zwigzane ze
zwrotem towaréw
do dostawcy.

Poziom 4

Znaczenie utrzy-
mywania Wia-

Sciwych stanow
magazynowych,

podstawowe
narzedzia, systemy
informatyczne

i procedury zarza-
dzania dystrybucja
wewnetrzng towa-
réw w magazynie,

W szerszym
zakresie podstawy
inwentaryzacji

i zasady gospodar-
ki opakowaniami,

w szerszym zakre-
sie przepisy doty-
czace transportu
towardéw i proce-
dury zwigzane ze
zwrotem towaréw
do dostawcy.

Zatacznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - KUPNO I

Poziom 5

w szerokim
zakresie warunki,
nowoczesne na-
rzedzia i systemy
informatyczne,

procedury zarza-
dzania dystrybucja
wewnetrzng towa-
réw w magazynie,

w szerokim
zakresie proces
inwentaryzacji,

w szerokim
zakresie zasady
gospodarki opa-
kowaniami,

w szerokim zakre-
sie rynek trans-
portowy i wysytek
kurierskich,

w szerokim zakre-
sie przepisy doty-
czace transportu
towardéw oraz
przepisy i proce-
dury zwigzane ze
zwrotem towaréw
do dostawcy.

Poziom 6

réznorodne

i Ztozone metody

i technologie,
nowoczesne
narzedzia, systemy
informatyczne

i procedury zarza-
dzania dystrybucja
wewnetrzng towa-
réw w magazynie,

w petni proces
inwentaryzacji,

W Zaawanso-
wanym stopniu
zasady gospodarki
opakowaniami,

rynek ustug trans-
portowych i wysy-
fek kurierskich,

przepisy doty-
czace transportu
towarow,

przepisy i proce-
dury zwigzane ze
zwrotem towaréw
do dostawcy.

Poziom 7

w pogtebiony
sposob warunki,
nowoczesne
narzedzia, systemy
informatyczne

i procedury zarza-
dzania dystrybucja
wewnetrzng towa-
réw w magazynie,

W Zaawansowany
sposob znaczenie
inwentaryzacji

W zarzadzaniu
magazynem,

w pogtebiony
sposob zasady
gospodarki opa-
kowaniami,

rynek ustug trans-
portowych i wysy-
fek kurierskich,

przepisy doty-
czace transportu
towaréw,

szczegotowo
przepisy i proce-
dury zwigzane ze
zwrotem towaréw
do dostawcy.

| vieP2z | uiep3 | uiGP4 | UIGPs | UIGPs | UIGP7
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

wyszukiwac, po-
réwnywac i oce-
nia¢ proste infor-
macje potrzebne
do wykonywania
dziatan w zakresie
magazynowania,
dostepne réwniez
w formie elektro-
nicznej,

przygotowywac
i korygowac
stosownie do
okolicznosci plan
wykonywania
niezbyt prostych
zadan z zakresu
magazynowania,

przygotowywac
i korygowac
stosownie do
warunkéw plan
proceséw maga-
zynowania,

przygotowywac
plan dziatan
dotyczacy zadan
gospodarki maga-
zynowej, wkasnych
i zespotu, ktérym
kieruje, z uwzgled-
nieniem zmien-
nych, dajacych

sie przewidziec¢
warunkéw oraz,
stosownie do
okolicznosci,
korygowac plan

w gospodarce
magazynowej,

przygotowywac
plan dziatania

w gospodarce
magazynowe;j

z uwzglednieniem
zmiennych, nie

w pehni przewidy-
walnych warun-
koéw, korygowac
plan dziatania
stosownie do
okolicznosci,

opracowywac
plan strategicz-
ny dla zespotu
pracowniczego
wykonujacego
zadania zwigzane
z gospodarka
magazynowsa,
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Poziom 2

Poziom 3

Poziom 4

Poziom 5

Poziom 6

Poziom 7
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stosowac instruk-
cje dotyczace
gospodarki maga-
zZynowej,

przeprowadzi¢
pod nadzorem
odbidr jakoscio-
wy i ilosciowy
towaru wedtug
zasad ogdlnych
warunkéw dostaw
(OWD),

zweryfikowac
wedtug ogdinej
instrukcji doku-
menty,

oceniac zgodnos¢
towaru dostarczo-
nego z deklarowa-
nym,

stosowac zasady
oznakowania
towarow,

uzywac typowe-
go wyposazenia
stanowiska

pracy zwigzanego
Z przygotowaniem
wysytki towardw,

wykorzystywac
przydzielone
narzedzia informa-
tyczne w gospo-
darce magazy-
nowej i spedycji

z uwzglednieniem
wymogoéw bezpie-
czenstwa,

stosowac instruk-
cje dotyczace
gospodarki maga-
zynowej,

przeprowadzac
odbiory jakoscio-
we i ilosciowe
towaréw wedtug
zasad ogdlnych
warunkéw dostaw
(OWD),

weryfikowac
dokumenty we-
dtug dostepnych
instrukcji,

oceniac zgodnos¢
towaru dostarczo-
nego z deklarowa-
nym,

przestrzegac
procedur obiegu
dokumentow

w procesach przy-
jecia towaréw do
magazynu i wy-
dania towaréw
Zmagazynu,

stosowac proce-
dury HACCP,

stosowac proce-
dury dotyczace
zwrotu towaréw,

prawidtowo wy-
korzystywac stow-
nictwo z zakresu
towaroznawstwa,
magazynowania,

stosowac instruk-
cje dotyczace
gospodarki maga-
zZynowej,

przeprowadzac
odbiory jakoscio-
we i ilosciowe
towaréw wedtug
zasad ogdlnych
warunkoéw dostaw
(OWD),

weryfikowac
dokumenty,
oceniac ilosciowo
zgodnos¢ towaru
dostarczonego

z deklarowanym,

kierowac ozna-
czony towar do
magazynu,

monitorowac
stosowanie zasady
oznakowania
towardw,

prowadzi¢ gospo-
darke magazy-
nowa wirtualng

i rzeczywista

w oparciu o do-
stepne procedury
i narzedzia infor-
matyczne,

sledzi¢ rozwoj
rozwigzan

w gospodarce
magazynowej,
uwarunkowania
prawne oraz lokal-
ne konteksty,

wdrazac zasady

i instrukcje doty-
czace gospodarki
magazynowej,

przeprowadzac
odbiory jakoscio-
we i ilosciowe
towaréw wedtug
zasad ogdlnych
warunkoéw dostaw
(OWD),

weryfikowac
dokumenty,
ocenic ilosciowo
zgodnos¢ towaru
dostarczonego

z deklarowanym,

dobiera¢ metody,

technologie i pro-

cedury oznakowa-
nia towaréw,

opracowywac

i prowadzi¢
dokumentacje
wymagang do
przyjecia towaréw
do magazynu

i wydania towa-
réw z magazynu,

analizowac
i planowac stany
magazynowe,

tworzy¢ wedtug
wytycznych
zasady i instrukcje
dotyczace gospo-
darki magazyno-
wej,

okreslac za-

sady odbioru
jakosciowego
iilosciowego
towaru, tworzac
zasady ogolnych
warunkéw dostaw
(OWD),

tworzyc zbiory
zasad oznaczania
i pozycjonowania
towaréw w maga-
zynie,

opracowywac
proces weryfikacji
dokumentéw,
oceny zgodnosci
towaru dostarczo-
nego z deklarowa-
nym,

opracowywac
proces prowadze-
nia gospodarki
magazynowej
wirtualnej i rzeczy-
wistej,

tworzyc¢ procedury
obiegu dokumen-
téw w procesach
przyjecia towaréw
do magazynu

i wydania towa-
réw z magazynu

i przestrzegac ich,

analizowac
i planowac stany
magazynowe,

monitorowac
rozwéj gospodarki
magazynowe;j

i transportu oraz
ich miedzynarodo-
we uwarunkowa-
nia i konteksty,

analizowac i oce-
nia¢ prowadzong
gospodarke
magazynowaq

w perspektywie
trendéw rozwojo-
wych,

tworzy¢ i mody-
fikowac zasady

i instrukcje doty-
czace gospodarki
magazynowej,

dobierac i obstu-
giwac narzedzia
informatyczne

w gospodarce ma-
gazynowej, w tym
zaawansowane
Srodki komuni-
kacji zewnetrznej

i wewnetrznej (ICT,
loT),

analizowac

rynek i wskazac
wytyczne do
odnalezienia
najkorzystniejszej
oferty transporto-
wej i kurierskiej,

wyznaczac zasady
negocjacji umow
kurierskich i trans-
portowych,

wiasciwie interpre-
towac i przypi-
sywac zrodta
prawne przepiséw
powigzanych

z gospodarka
magazynowa,
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Poziom 2

przygotowywac
zwrot towaréw do
dostawcy,

organizowac pod
kierunkiem prace
wiasna i swoje

stanowisko pracy.

Poziom 3

przygotowywac
wysytke towaréw,

przygotowywac
proces zwrotu
towaréw do
dostawcy,

uzywac wypo-
sazenia stano-
wiska pracy oraz
wykorzystywac
przydzielone
narzedzia informa-
tyczne w gospo-
darce magazy-
nowej i spedycji

z uwzglednieniem
wymogow bezpie-
czenstwa,

organizowac pra-
ce matego zespotu
pracowniczego
realizujgcego
niezbyt ztozone
zadania gospodar-
ki magazynowe;j.

Poziom 4

opracowywac

i prowadzi¢ ele-
menty dokumen-
tacji dotyczacej
umiarkowanie zto-
zonych procedur
obiegu dokumen-
téw w procesach
przyjecia towaréw
do magazynu

i wydania towa-
réw z magazynu,

stosowac proce-
dury HACCP,

przeprowadzac
procesy inwenta-
ryzacji magazy-
now,

monitorowac
stosowanie zasady
gospodarki opa-
kowaniami i pro-
cedur dotyczacych
zwrotu towarow,

wykorzystywac
dostepne narze-
dzia informatycz-
ne w gospodarce
magazynowej

i spedycji,

organizowac
przygotowanie
i wysytke towardw,

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH — KUPNO

Poziom 5

aplikowac proce-
dury HACCP,

planowac proces
inwentaryzacji
magazynu,

wdrazac i korygo-

Poziom 6

aplikowac proce-
dury HACCP,

organizowac pro-
ces inwentaryzacji
magazynu,

wac zasady gospo-  tworzy¢, wdra-

darki opakowa-
niami, procedury
dotyczace zwrotu
towardw,

wykorzysty-

wac narzedzia
informatyczne

w gospodarce
magazynowej

i spedycji, plano-
wac i nadzorowac
przygotowanie

i wysytke towardw,

planowac i nad-
zorowac proces

zwrotu towaréw
do dostawcy,

kierowac matym
zespotem pracow-
niczym realizu-
jacym umiarko-
wanie ztozone
zadania gospodar-
ki magazynowej
w zmiennych, ale
przewidywalnych
warunkach,

zac i korygowac
zasady gospodarki
opakowaniami,

tworzy¢, wdrazac

i kontrolowac pro-
cedury dotyczace
zwrotu towardw,

innowacyjnie
wykorzystywac

narzedzia informa-

tyczne w gospo-
darce magazyno-
wej i spedycji,

monitorowac
oferty transporto-
we i kurierskie na
rynku,

Poziom 7

ustala¢ wytyczne
procedury kiero-
wania zespotem
pracowniczym,

kierowac pra-
cami zespotu

z uwzglednieniem
potrzeby perma-
nentnego moni-
torowania rynku

i aplikacji nowych
rozwigzan,

odbierac i formu-
towac rozbudo-
wane i wielowat-
kowe wypowiedzi
w jezyku obcym

z uwzglednieniem
spegjalistycznej
terminologii doty-
czacej zarzadzania
magazynem,
przyjecia dostawy,
kontroli warun-
kéw dostawy

i jakosci towaréw
oraz ekspedycji.
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KOMPETENCJE
SPOLECZNE
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Poziom 2

JEST GOTOW DO

postepowania
zgodnie

z instrukcjami
dotyczacymi go-
spodarki magazy-
nowej,

Poziom 3

Poziom 4

organizowac
proces zwrotu
towaréw do
dostawcy,

kierowac matym
zespotem pracow-
niczym,

przeprowadzac
szkolenia i instruk-
taze stanowisko-
we z uwzglednie-
niem zasad BHP.

Poziom 5

wykazywac po-
trzeby permanent-
nego podnoszenia
kwalifikacji,

odbierac i formu-
towac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacej zarzadzania
magazynem,
przyjecia dostawy,
kontroli warun-
kéw dostawy

i jakosci towarow
oraz ekspedycji.

Poziom 6

negocjowac umo-
wy transportowe
i kurierskie,

nadzorowac
przygotowanie
i wysytke towardw,

wiasciwie przy-
pisywac zrodta
prawne przepiséw
powigzanych

z gospodarka
magazynowa,

nadzorowac
proces zwrotu
towaréw do
dostawcy,

kierowac zespotem
pracowniczym,

wykazywac po-
trzeby permanent-
nego podnoszenia
kwalifikacji

i aplikacji nowych
rozwigzan techno-
logicznych,

odbierac i for-
mutowac bardzo
zlozone i nietypo-
we wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej ter-
minologii dotycza-
cej zarzadzania ma-
gazynem, przyjecia
dostawy, kontroli
warunkow dostawy
i jakosci towaréw
oraz ekspedydji.

Poziom 7

| KkiGp3 | KkiGP4 | KIGP5 | KIGP6 | KIGP7
JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO JEST GOTOW DO

postepowania
zgodnie z podsta-
wowymi zasadami
i instrukcjami doty-
czacymi gospodar-
ki magazynowej,

postepowania
zgodnie z zasada-
mi i instrukcjami
dotyczacymi
gospodarki maga-
zynowej,

promowania
celéw przedsie-
biorstwa i podej-
mowania dziafan
skierowanych na
ich realizacje,

promowania
celéw przedsie-
biorstwa i podej-
mowania dziafan
skierowanych na
ich realizacje,

afirmadji celéw
przedsiebiorstwa
i podejmowania
dziatan skiero-
wanych naich
realizacje,
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dziatania zespoto-
wego i niezbedne-
go komunikowa-
nia sie zwigzanego
z przydzielonymi
zadaniami w go-
spodarce magazy-
nowej,

kontrolowania
wiasnej pracy

i ponoszenia od-
powiedzialnosci za
jej wyniki,

utrzymywania
wiasciwych relacji
w zespole pracow-
niczym.

akceptacji na-
czelnych celéw
przedsiebiorstwa,
w ktérym pracuje,

wspotdziatania

i rzetelnego ko-
munikowania sie
w sposob, ktory
nie zaktdca przy-
jetego modelu
obiegu informadji,

przyjmowania
odpowiedzialno-
$ci za bezposred-
nie i odroczone

w czasie skutki
wykonywania po-
wierzonych zadan
w gospodarce
magazynowej,

akceptowania
whasciwych relacji
w zespole pracow-
niczym.

akceptowania ce-
6w firmy, w ktérej
pracuje, i podej-
mowania dziatani
skierowanych na
ich realizacje,

przyjmowania
odpowiedzialnosci
za skutki wias-
nych dziatan oraz
dziatan podlegte-
go matego zespo-
tu pracownikéw,
podejmowanych
dla zapewnienia
jakosci towaréw

i efektywnej go-
spodarki magazy-
nowej,
uwzgledniania
spotecznych

i ekonomicznych
skutkéw sposobu
gospodarowania
opakowaniami

i ponoszenia
zwigzanej z tym
odpowiedzial-
nosci,

dzielenia sie
wiedzg i doswiad-
czeniem z pracow-
nikami w zakresie
gospodarki
magazynowej,

zachowan aser-
tywnych w kon-
takcie z dostaw-
cami,

utrzymywania
wiasciwych relacji
w podlegtym
zespole pracowni-
czym z uwzgled-
nieniem interesu
spotecznego.

przyjmowania
odpowiedzial-
nosci za skutki
wiasnych dziatan
oraz dziatan pod-
legtego zespotu
pracownikéw,
podejmowanych
dla zapewnienia
jakosci towaréw

i efektywnej go-
spodarki magazy-
nowej,

dzielenia sie
wiedzg i doswiad-
czeniem z pracow-
nikami w zakresie
gospodarki
magazynowej,

zachowan aser-
tywnych w kon-
taktach z dostaw-
cami,

korzystania

z utworzonych
procedur w za-
kresie zwrotu
towarow,

utrzymywania
wiasciwych relacji
w zespole pracow-
niczym z uwzgled-
nieniem interesu
spotecznego

i zasad etycznych.

przyjmowania
odpowiedzial-
nosci za skutki
wiasnych dziatan
oraz dziatan pod-
legtego zespotu
pracownikéw,
podejmowanych
dla zachowania
jakosci towaréw

i efektywnej jako-
Sciowo gospodarki
magazynowej,

podejmowania
decyzji w sytu-
acjach trudnych,

dzielenia sie
wiedza i doswiad-
czeniem z pracow-
nikami w zakresie
gospodarki
magazynowej,

zachowan aser-
tywnych w kon-
taktach z dostaw-
cami,

tworzenia proce-
dur i korzystania
zjuzistniejacych
w zakresie zwrotu
towaréw przy
zachowaniu zasad
kultury wspot-
pracy,

utrzymywania
wiasciwych relacji
w zespole pracow-
niczym z uwzgled-
nieniem interesu
spotecznego,
zasad etycznych

i wzorcow wiasci-
wego postepo-
wania.

przyjmowania
odpowiedzialnosci
za skutki wiasnych
dziatan oraz dzia-
fan podlegtego
zespotu pracow-
nikéw,

promowania efek-
tywnej jakosciowo
gospodarki maga-
zZynowej,

podejmowania
decyzji w sytu-
acjach wysokiego
ryzyka,

dzielenia sie
wiedzg i doswiad-
czeniem z pracow-
nikami w zakresie
gospodarki
magazynowej,
utrzymywania
wiasciwych relacji
w zespole pracow-
niczym

z uwzglednieniem
interesu spo-
tecznego, zasad
etycznych i wzor-
cow wiasciwego
postepowania.
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W szerszym
zakresie rodzaje
asortymentu,

podstawowe
rodzaje cen,

podstawy zarza-
dzania kategorig
produktéw,

typowe metody,
zasady postepo-
wania i techniki
pracy wymagaja-
cej bezposrednich
kontaktow z klien-
tami oraz metody
sprzedazy,

w szerszym zakre-
sie zasady organi-
zacji sprzedazy na
poszczegdlnych
jej etapach,

procedury iin-
strukcje dotyczace
zarzadzania
odbiorem i dystry-
bucja wewnetrzng
towaréw,

podstawowe
przepisy i wyma-
gania zwigzane ze
sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo
produktéw, interes
konsumenta,
ochrona danych
osobowych),

W szerszym
zakresie znacze-
nie asortymentu
dla sytuacji
ekonomicznej
przedsiebiorstwa
w sektorze handlu,

W szerszym
zakresie struktury
asortymentu, pod-
stawowe rodzaje
cen,

typowe i czesto
stosowane meto-
dy analizy progu
rentownosci i obli-
Czania marzy,

typowe zasady
planowania asor-
tymentu,

podstawy proble-
matyki zarza-
dzania kategorig
produktow,

typowy proces
sprzedazowy

i czesto stosowane
metody sprzedazy,

typowe zasa-
dy organizacji
sprzedazy na
poszczegdlnych
jej etapach oraz
dokumentacje
ztym zwigzang,

w szerokim
zakresie znacze-
nie asortymentu
dla sytuacji
ekonomicznej
przedsiebiorstwa
w sektorze handly,

pojeciei cele
polityki asorty-
mentowej,

podstawowe
rodzaje asorty-
mentu,

metody analizy
oferty asortymen-
towej,

rodzaje cen oraz
zasady ksztattowa-
nia cen i marz,

w szerokim
zakresie kryteria
ksztattowania
asortymentu,

metody analizy
progu rentow-
nosci i obliczania
réznorodnych
marz,

W zaawanso-
wanym stopniu
znaczenie asorty-
mentu dla sytuacji
ekonomicznej
przedsiebiorstwa
w sektorze handlu,

pojeciei cele
polityki asorty-
mentowej,

réznorodne kryte-
ria ksztattowania
asortymentu

W Zaawansowa-
nym stopniu oraz
réznorodne meto-
dy analizy oferty
asortymentowej,

teorie obejmu-
jace rodzaje
asortymentu, cen
i zZtozone zasady
ksztattowania cen
imarz,

W Zaawanso-
wanym stopniu
metody analizy
progu rentow-
nosci i obliczania
réznorodnych
marz,

w stopniu
zaawansowanym
problematyke
zarzadzania kate-
goria towarow,

réznorodne me-
tody i technologie
sprzedazy,

Znaczenie asor-
tymentu towa-
rowego i sprze-
dazy dla sytuacji
ekonomicznej
przedsiebiorstwa
w sektorze handlu,

pojeciei cele
polityki asorty-
mentowej,

w sposob pogte-
biony kryteria
ksztattowania
asortymentu
towarowego,

réznorodne,
ztozone rodzaje
asortymentu, cen,
metody ksztatto-
wania cen i marz,

réznorodne, zZtozo-
ne metody analizy
progu rentow-
nosci i obliczania
marzy,

metody plano-
wania i analizy
asortymentu,

réznorodne,
ztozone metody
sprzedazy,



podstawowe do-
kumenty sprzeda-
zowe i procedury
reklamacyjne,

zasady dziatania

i postugiwania

sie urzadzeniami
rejestrujgcymi
sprzedaz, maszy-
nami i urzadzenia-
mi uzywanymi na
stanowisku pracy
w prowadzeniu
sprzedazy,

zasady BHP

w postugiwaniu
sie maszynami

i urzadzeniami
uzywanymi w pro-
cesie przygotowa-
nia i prowadzenia
sprzedazy.

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

w szerszym
zakresie warunki

i procedury zarza-
dzania odbiorem

i dystrybucja
wewnetrzng towa-
row oraz doku-
mentacje ztym
Zwigzanag,

podstawowe
przepisy i wyma-
gania zwigzane ze
sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo
produktéw, interes
konsumenta,
ochrona danych
osobowych),

typowe i ogdlnie
stosowane proce-
dury minimalizo-
wania i zapobiega-
nia stratom,

zasady dziatania

i postugiwania sie
urzadzeniami reje-
strujgcymi sprze-
daz, maszynami

i urzadzeniami
uzywanymi w pro-
cesie przygotowa-
nia i prowadzenia
sprzedazy,

zasady BHP

w postugiwaniu
sie maszynami

i urzadzeniami
uzywanymi w pro-
cesie przygotowa-
nia i prowadzenia
sprzedazy.

w szerokim zakre-
sie problematyke
zarzadzania kate-
gorig towaréw,

proces i metody
sprzedazy,

organizacje
sprzedazy na
poszczegodlnych
jej etapach,

warunki i proce-
dury zarzadzania
odbiorem i dystry-
bucja wewnetrzng
towardw,

podstawy strategii
sprzedazy,

przepisy i wyma-
gania zwigzane ze
sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo

produktéw, interes

konsumenta),

w szerokim
zakresie procedu-
ry zapobiegania

i minimalizowania
strat.

w sposéb zaawan-
sowany proces
sprzedazowy oraz
zasady organiza-
¢ji sprzedazy na
poszczegdlnych
jego etapach,

réznorodne proce-
dury zarzadzania
odbiorem i dystry-
bucja wewnetrzna
towardw,

W sposéb
zaawansowany
réznorodne
przepisy i wyma-
gania zwigzane ze
sprzedaza (jakos¢,
bezpieczeristwo
produktéw, interes
konsumenta),

réznorodne proce-
dury minimalizo-
wania i zapobiega-
nia stratom,

podstawowe
zasady dotyczace
ochrony wtasnosci
przemystowej

i prawa autorskie-
go w handlu.

e | s | ront | s | e | s

procesy sprzedazy
i zasady organiza-
¢ji sprzedazy na
poszczegdlnych
jej etapach,

w pogtebiony
sposob warunki

i procedury zarza-
dzania odbiorem
i dystrybucja
wewnetrzng to-
waréw,

najnowsze stra-
tegie sprzedazy
w sektorze handlu,

przepisy i wyma-
gania zwigzane ze
sprzedazg (jakos¢,
bezpieczenstwo
produktéw, interes
konsumenta),

zasady dotyczace
ochrony wiasnosci
przemystowej

i prawa autorskie-
go w handlu.
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identyfikowac
towary w obre-
bie okreslonego
asortymentu,

wedtug ogdlnych
instrukcji pre-
zentowac oferte
asortymentowg

i dostosowywac ja
do potrzeb klienta,

prezentowac ceny
i finalizowac tran-
sakcje sprzedazy,

przyjmowac zapta-
te za towar i do-
konywac zwrotu
pfatnosci za towar
zgodnie z przepi-
sami prawa oraz
wewnetrznymi
uregulowaniami
przedsiebiorstwa
w zakresie gospo-
darowania towara-
mi i finansami,

stosowac zadane
metody sprzedazy
i nowoczesne
technologie sprze-
dazowe,

rozwigzywac
typowe problemy
relacji z klientem

i sprzedazy w cze-
$ciowo zmiennych
warunkach wedtug
zadanych procedur
iinstrukgcji,

organizowac
swoje stanowisko
sprzedazy zgodnie
zinstrukcja,

organizowac
dziatania zwigzane
z zarzadzaniem
procesem sprze-
dazy,

$ledzi¢ rynek wias-
ciwy w odmien-
nych procesach
sprzedazowych,

prowadzic¢ doku-
mentacje sprze-
dazy, zapaséw
towarowych, cen
imarz,

wdrazac do
sprzedazy oferte
asortymentowg,

monitorowac ilos¢
i jakos¢ towaréw
W procesie sprze-
dazy,

przeprowadzac
analize ilosciowa
oferty towarowej,
wykorzystujac
zadane metody,
korygowac, opty-
malizowac zapas
towarowy,

stosowac zadane
metody sprzedazy
i wdraza¢ nowo-
czesne technolo-
gie sprzedazowe
w kierowaniu
matym zespotem
pracowniczym,

zarzadzac katego-
rig produktow,

sledzi¢ rynkowa
oferte asortymen-
towa i analizowac
ja w kontekscie
oferty wiasnej,

dobiera¢ odpo-
wiednie programy
analityczne do
optymalizacji
oferty asortymen-
towej,

planowac

i rekomendowac
dostosowanie
oferty asortymen-
towej do potrzeb
rynkowych,

przeprowadzac
analize cen i opty-
malizowa¢ marze,

sporzadzac
dokumentacje
pracy wtasnej nad
asortymentem
oraz analizowac

i oceniac swoje
kompetencje
zawodowe,

w obszarze zarza-
dzania kategorig
towardéw korzystac
z mozliwosci jego
poszerzania,

formutowac cele
polityki asorty-
mentowej,

formutowac oferte
asortymentowg

i dostosowywac
ja do potrzeb
rynkowych
wedtug wskazanej
strategii,

dobierac skutecz-
neiinnowacyjne
metody analizy
cen i optymalizo-
wac marze,

przeprowadzic
analize oferty, wy-
korzystujac rézne
metody diagnozy
rynkowej,

wykorzystywac
ztozone progra-
my analityczne
do optymalizacji
oferty asortymen-
towej,

planowac proces
zarzadzania kate-
gorig towarow,

opracowywac
rézne metody
sprzedazy i do-
stosowywac do
nich nowoczesne
technologie sprze-
dazowe,

POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

monitorowac ry-
nek konsumencki
i wystepujace na
nim trendy,

formutowac

cele polityki
asortymentowe;j

z uwzglednieniem
prognozy zmian
rynkowych,

okreslac zakres
oferty asortymen-
towej w odnie-
sieniu do potrzeb
rynkowych,

wyznaczac zatoze-
nia polityki ceno-
wej i marzowej,

opracowywac
strategie sprze-
dazy z uwzgled-
nieniem analiz
rynkowych,

modyfikowac
metody sprzeda-
zy i technologie
sprzedazowe

z wykorzystaniem
nowej wiedzy,

oceniac dziatania
Zwigzane z proce-
sem sprzedazy,



UMIEJETNOSCI

Poziom 2

Poziom 3

sprawnie obstu-
giwac urzadzenia
sprzedazowe,

zapobiegac
kradziezy zgodnie
zinstrukcja i przy-
jetymi procedu-
rami,

wykonywac obo-
wigzki w sytuacji
stresu zwigzanego
z koniecznoscia
sprostania wyso-
kim oczekiwaniom
klientéw.

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 4

wykorzystywac
istniejgce stan-
dardy i dostepne
technologie zwia-
zane z bezpieczen-
stwem i zapobie-
ganiem kradziezy
towardw,

podejmowac dzia-
fania zapobiegaja-
ce lub minimalizu-
jace straty,

pracowac

w sytuacji stresu
Zwigzanego

z koniecznoscia
sprostania wyso-
kim oczekiwaniom
klientow,

diagnozowac

i rozwigzywac pro-
blemy pojawiajace
sie w procesie
sprzedazy,

wdrazac zasady
BHP w procesie
sprzedazy,

postugiwac sie
zadanymi techni-
kami komunikacji
wewnetrznej,

monitorowac
przeptyw infor-
macji,

Poziom 5

wdraza¢ metody
sprzedazy i nowo-
czesne technolo-
gie sprzedazowe,

nadzorowac

i oceniac dziatania
Zwigzane z proce-
sem sprzedazy,

opracowy-
wac i wdrazac
dokumentacje
sprzedazows,

wdraza¢ nowo
przyjetych
pracownikéw,
prowadzi¢ dla
nich szkolenia
wprowadzajace
i stanowiskowe
oraz prowadzic¢
opieke meryto-
ryczna nad matym
zespotem,

wprowadzaé me-
tody zapobiegania
kradziezy, rowniez
z wykorzystaniem
technologii CCTV,
(od ang. closed-
circuit television),

podejmowac
dziatania zapobie-
gajace i minimali-
zujace straty,

dobierac i sto-
sowac wybrane
techniki infor-
macyjno-komu-
nikacyjne (ICT)

w procesie komu-
nikacji wewnetrz-
nej i zewnetrznej,

Poziom 6

diagnozowac
dziatania zwiagzane
Z procesem sprze-
dazy,

planowac organi-
zacje sprzedazy,

opracowac pod-
stawy dokumenta-
¢ji sprzedazy,

dokonywac wybo-
ru metod zapobie-
gania kradziezom

z wykorzystaniem

technologii, w tym
CCry,

wdrazac dyscypli-
ne pracy i stoso-
wac ja jako pod-
stawe Swiadczenia
ustug na wysokim
poziomie,

projektowac obieg
informacji, dobie-
ra¢ oraz stosowac
wiasciwe, zaawan-
sowane techniki
informacyjno-
-komunikacyjne
(ICT) w procesie
planowania i orga-
nizacji przeptywu
informadji,

kierowac zespo-
fem pracowni-
czym realizujgcym
zadania zarzadza-
nia kategoriami
towaréw oraz
zarzadzania sprze-
daza,

Poziom 7

oceniac skutki
wyboru strategii
w perspektywie
trendéw konsu-
menckich,

wskazywac
wihasciwe metody
i zaawansowane
techniki informa-
cyjno-komunika-
cyjne (ICT),

kierowac zespo-
fem pracowni-
czym realizuja-
cym strategie
asortymentowe

i sprzedazowe na
wysoko konku-
rencyjnym rynku
handlowym,

odbierac i formu-
towac rozbudowa-
ne i wielowatkowe
wypowiedzi oraz
prowadzic kon-
wersacje w jezyku
obcym z uwzgled-
nieniem spegjali-
stycznej termino-
logii dotyczacej
sprzedazy.
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JEST GOTOW DO

Poziom 3

Poziom 4

postugiwac sie je-
zykiem obcym na
Srednim poziomie.

Poziom 5

kierowac matym
zespotem pracow-
niczym realizu-
jacym polityke
asortymentowg

i zadania sprzeda-
zowe,

odbierac i formu-
towac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
spedjalistycznej
terminologii doty-
czacej sprzedazy.

Poziom 6

samodzielnie
planowac wiasne
uczenie sie przez
cate zycie,

odbierac i for-
mutowac bardzo
ztozone i nie-
typowe wypo-
wiedzi w jezyku

obcym, prowadzi¢

konwersacje

z uwzglednieniem

specjalistycznej
terminologii doty-
czacej sprzedazy.

Poziom 7

JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO

prezentadcji sto-
sownej postawy
w relacjach z klien-
tami w ramach
obstugi sprzeda-
zoweyj,

przyjmowania
uwag i sugestii
klientéw istotnych
dla zarzadzania
oferta asortymen-
towa oraz dziele-
nia sie ta wiedza

z przetozonymi,

podejmowania
nowych zada-
nych rozwiazan,
zorientowanych
na podnoszenie
poziomu $wiad-
czonych ustug,

akceptowania
dyscypliny pracy

i koniecznosci

jej stosowania
jako podstawy
$wiadczenia
ustug na wysokim
poziomie,

stosowania polity-
ki asortymentowej
przedsiebiorstwa,

respektowania
wiasciwej kultury
komunikacji

w relacjach ze
wspotpracownika-
mi i klientami,

ponoszenia odpo-
wiedzialnosci za
dziatania wiasne

i zespotu pracow-
niczego zwiazane
z zarzadzaniem
sprzedaza,

dzielenia sie wie-
dza i doswiadcze-
niem z podlegtymi
pracownikami

w zakresie technik
sprzedazy,

promowania

i wspierania
pracownikéw

W przestrzeganiu
istotnych zasad
pracy w handlu,

utrzymania
wiasciwych relacji
z kontrahentami,

dzielenia sie
wiedzg i doswiad-
czeniem,

sprawowania
opieki w zakresie
realizacji sprze-
dazy,

inicjowania
rozwoju polityki
asortymentowe;j
firmy,

wdrazania zasad
elastycznosci

i kreatywnosci
w handlu,

utrzymywania
wiasciwych relagji
z kontrahentami,
zwigzanych z za-
rzadzaniem ofertg
asortymentowg,

dzielenia sie wie-
dzg i doswiadcze-
niem z podleg-
fym zespotem
pracowniczym,

promowania
elastycznosci

i kreatywnosci
pracownikéw jako
istotnych zasad
pracy w handlu,

wymagania

i przestrzega-

nia w relacjach

z kontrahentami
zasad dotyczacych
utrzymywania ja-
kosci prowadzonej
dziatalnosci oraz
kultury wspotpra-
cy i konkurengji

w handlu,

dzielenia sie wie-
dzg i doswiadcze-
niem w zakresie
kreowania oferty
asortymentowej

i celéw sprzedazo-
wych,

ksztattowania
nowych rozwigzan
w zakresie sprze-
dazy, zorientowa-
nych na podno-
szenie poziomu
Swiadczonych
ustug,



KOMPETENCJE SPOLECZNE

Poziom 2

Poziom 3

rzetelnego
przestrzegania
higieny w handlu
i przepiséw BHP
odnoszacych sie
do sprzedazy,

przyjmowania
odpowiedzialno-
$ci za powierzone
zadania sprzeda-
zowe.

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 4

akceptowania

i stosowania
nowych rozwigzan
w zakresie sprze-
dazy, zorientowa-
nych na podno-
szenie poziomu
swiadczonych
ustug,

promowania
elastycznosci i kre-
atywnosci wérod
pracownikéw jako
istotnych zasad
pracy w handlu,

respektowania
dyscypliny pracy

i koniecznosci

jej stosowania
jako podstawy
Swiadczenia
ustug na wysokim
poziomie,

przestrzegania

i egzekwowania
ergonomii, fizjolo-
gii i higieny pracy
w handlu,
przyjmowania
odpowiedzial-
nosci zwigzanej

z wykonywaniem
samodzielnych
zadan sprzedazo-
wych,

pracy w wa-
runkach statej
koncentracji.

Poziom 5

promowania
nowych rozwigzan
w zakresie sprze-
dazy, zorientowa-
nych na podno-
szenie poziomu
Swiadczonych
ustug,

podnoszenia
kwalifikacji zwia-
zanych z zastoso-
waniem w handlu
nowoczesnych
technologii
informacyjno-ko-
munikacyjnych,
analitycznych
oraz technik
sprzedazy w za-
kresie wiasnym

i u podwtadnych
pracownikéw,

promowania

i respektowania
dyscypliny pracy
jako podstawy
Swiadczenia
ustug na wysokim
poziomie,

uznawania
koniecznosci pod-
noszenia wiasnych
kompetencji,

pracy w warun-
kach statej kon-
centracji i opano-
wania, zwigzanych
z koniecznoscig
sprostania wyso-
kim oczekiwaniom
klientow,
promowania

i przestrzegania
przepiséw zwigza-
nych z ergonomia,
fizjologia i higieng
pracy w sprzedazy,
przyjmowania
odpowiedzial-
nosci zwigzanej

z zarzadzaniem
asortymentem
towarowym

i sprzedaza.

Poziom 6

ksztattowania
nowych rozwigzan
w zakresie sprze-
dazy, zorientowa-
nych na podno-
szenie poziomu
Swiadczonych
ustug,

podnoszenia
wiasnych kwa-
lifikacji i kwalifi-
kacji podlegtych
pracownikéw,
ktore sa zwigzane
z zastosowa-
niem w handlu
nowoczesnych
technologii
informacyjno-
-komunikacyjnych
(ICT) oraz technik
sprzedazy,

promowania zna-
czenia ergonomii,
fizjologii i higieny
w handlu,

podejmowania
decyzji w sytu-
acjach trudnych,

przyjmowania
odpowiedzialnosci
za skutki whasnych
decyzji.

Poziom 7

podnoszenia wia-
snych kwalifikacji
oraz kwalifikacji
podlegtych
pracownikéw,
ktore sa zwigzane
z zastosowa-
niem w handlu
nowoczesnych
technologii
informacyjno-
-komunikacyjnych
(ICT) oraz technik
sprzedazy,

wprowadzania

i egzekwowania
dyscypliny pracy
jako podstawy
Swiadczenia
ustug na wysokim
poziomie,

podejmowania
decyzji w sytuadji
wysokiego ryzyka
i ponoszenia od-
powiedzialnosci
za podjete decyzje
Zwigzane z wy-
borem strategii
asortymentowe;j.
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Poziom 4

Poziom 5

Poziom 6 Poziom 7

UMIEJETNOSCI
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geograficzne
umiejscowienie
odbiorcéw eks-
portowych,

réznice pomiedzy
sprzedaza we
wiasnej sieci dys-
trybudji a sprze-
daza do finalnych
odbiorcéw,

role dystrybuto-
réw i sprzedaw-
cOw oraz ogniw
fancucha dostawy
eksportowej,

W szerszym
zakresie podstawy
prawne eksportu

i wymagany pa-
kiet dokumentow,

w niezbednym
zakresie podsta-
wy logistyki oraz
zasad bezpieczen-
stwa i utrzymania
jakosci produktéw,

zasady kierowania
matym zespotem
wysytkowym i za-
sady spedycji.

kierowac matym
zespotem wysyt-
kowym,

EKSPORT - KONTEKST SEKTOROWY |

| WiiP2 | WIIIP3 | WINIP4 | WILIPS | WIIPG | WIIIP?

wiasciwosci
struktury towaréw
oraz zasady pracy
z markami wias-
nymi i brandami
producenckimi,

role promocgji
i wsparcia sprze-
dazy,

zasady i dokumen-
tacje rozliczania
eksportu (wprost

i kompensacyjnie),

zasady prawne
przygotowania
i realizacji eks-
portu.

organizowac
prace nad plano-
waniem i przygo-
towaniem dostaw
eksportowych,

W Zaawanso-
wanym stopniu
zlozone zaleznosci
miedzy produk-
tami orazich
cechami,

procesy ekono-
miczne na rynkach
eksportowych,

role ekspansji

i oczekiwania

potencjalnych
nabywcow,

mechanizmy
korzysci kompa-
ratywnych oraz
role konkurendji ze
strony rodzimych

i zewnetrznych
konkurentow

na rynku ekspor-
towym,

w stopniu zaawan-
sowanym aktualng
wykfadnie praw-
niczy, zarzadcza

i ekonomiczna

nt. przygotowa-
nia i realizacji
eksportu oraz
zrédfa podnosze-
nia kompetengji

w tym zakresie.

| utiP2 | uinP3 | uillP4 | UIIIPS | UIIIPE | UIIIPY
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

przekazywac in-
formacje z realiza-
cji zadan zespotu
eksportowego

i innych zespotdw,
raportowac na
szczeblu strate-
gicznym firmy,



UMIEJETNOSCI

Poziom 2

Poziom 3

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 4

wprowadzac
zespdt w realizacje
kontraktow, wy-
pemic i uzupemic
dokumenty
towarzyszace oraz
zorganizowac

i utrzymac kontro-
le nad realizacja
dostawy,

kontrolowac

i dokumentowac
proste ptatnosci

i rozliczenia w ra-
mach firmy i w fir-
mach partnerskich
(producenci,
logistycy itd.),

W porozumieniu

z przetozonymi ko-
ordynowac prace
zespotu w kraju

i za granicy,

odbierac i formu-
fowac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
terminologii doty-
czacej eksportu,

raportowac do
przetozonych.

Poziom 5

wspotpracowac

z dostawcami,
uwzgledniajac
zmienne sytuacje
rynkowe i zmiany
stanéw prawnych,

planowac i uczest-
niczy¢ w zarza-
dzaniu tancuchem
dostaw,

sprawnie uzupet-
nia¢ zaawansowa-
na wiedze prawng
i ekonomiczng
oraz wprowadzac
ja do praktyki
handlowej,

planowac i wdra-
za¢, w powiazaniu
z innymi dziatami
i partnerami
biznesowymi,
zadania przezna-
czone dla zespotu
eksportowego

wzbogacac
realizacje zadan
poprzez aktuali-
zujace szkolenia
i doskonalenie
prac nad doku-
mentacja,

odbierac i for-
mutowac bardzo
ztozone i nietypo-
we wypowiedzi

w jezyku obcym

i prowadzic¢
konwersacje

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacej eksportu.

Poziom 6

sporzadzac projek-
ty kierunkowych

i innowacyjnych
decyzji zwiaza-
nych z eksportem

i rynkiem,

definiowac

i wykorzystywac
przewagi konku-
rencyjne,

wdrazac skutecz-
nie decyzje kierun-
kowe w sprawie
sprzedazy ekspor-
towej i ekspans;ji
na rynki,

planowac i reali-
zowac promocje
eksportu,

przekazywac
merytoryczne
uzasadnienie
tych czynnosci do
przetozonych,

odbierac i formu-
towac rozbudowa-
ne i wielowatkowe
wypowiedzi oraz
prowadzi¢ kon-
wersacje w jezyku
obcym z uwzgled-
nieniem specjali-
stycznej termino-
logii dotyczacej
eksportu.

Poziom 7
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Poziom 2

Poziom 3

Poziom 4

Poziom 5

Poziom 6 Poziom 7

| KiiP2 | KINP3 | KIIP4 | KINPS | KIIP6 | KIIIPY

KOMPETENCJE SPOLECZNE

JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO

osobistego
prezentowa-

nia zachowan
odpowiedzialnych
i wymagania tego
od wspédtpracow-
nikow,

zachowania i pre-
zentowania ela-
stycznej postawy
w podejmowaniu
zréznicowanych
rél spotecznych,

wspotdziatania
oraz operatywno-
$ci i decyzyjnosci
w realizacji zadan
eksportowych,

oceny siebie
i wspotpracowni-
kow,

utrzymania rze-
telnosci w pracy
oraz wzmacnia
znaczenia dyscy-
pliny i hierarchii
w realizacji zadan.

przestrzegania

i egzekwowania
obowigzkéw

w zespole ekspor-
towym,

doskonalenia cech
przywddczych,

ponoszenia odpo-
wiedzialnosci za
skutki swoich dzia-
fan i wymagania
tego od innych,

stosowania samo-
oceny

i oceny wspotpra-
cownikow oraz
umacniania jej
zasad

i kryteriow,

pracy w srodowi-
sku wielokulturo-
wym,

integrowania
zespotu sprzedaw-
cow w celu lepszej
dyfuzji wiedzy

i wartosci oraz
lepszej realizacji za-
dan handlowych.

kultywowania
zasad wiasciwego
postepowania na
rynkach eksporto-
wych,

upowszechniania
wzorcow wiasci-
wego postepowa-
nia w zawodzie
handlowca

w kontaktach z za-
granica,
nagradzania
rozwoju osobiste-
go podwiadnych,
zdobywania no-
wych umiejetnosci
i podnoszenia
kompetencji,
integrowania
zespotu poprzez
odwotanie do od-
powiedzialnosci za
decyzje i dziatania
oraz tworzenie
wsréd pracownikow
nawyku samokon-
troli,

realizowania
inspirujgcego i od-
powiedzialnego
przywodztwa.

EKSPONOWANIE TOWAROW - KONTEKST SEKTOROWY J

WIlsP2 | WilP3 | wilipa | wiies | wirs | wiies
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najbardziej pod-
stawowe zasady
zagospodarowa-
nia powierzchni
handlowej oraz
eksponowania to-
wardéw i informagji
0 promogji,

podstawowe zasa-
dy zagospodaro-
wania powierzch-
ni handlowej oraz
eksponowania
towaréw i infor-
macji o promocji,

W szerszym
zakresie zasady
zagospodarowa-
nia powierzchni
handlowej oraz
eksponowania
towaréw i promo-
¢ji, w tym zasady
tworzenia ekspo-
zydji na stronach
internetowych,

w szerokim zakresie
zasady zagospoda-
rowania powierzch-
ni handlowej oraz
eksponowania
towaréw i promogji,
w tym zasady two-
rzenia ekspozycji na
stronach interneto-
wych w innowacyj-
nych technologiach

cyfrowych,
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Poziom 2

elementarne
techniki sprzedazy
i metody dbania

o estetyke ekspo-
zydji,

najbardziej
podstawowe
zasady dziatania
i postugiwania
sie urzadzeniami
uzywanymi do
przemieszczania
towardw.

POTRAFI

wyszukiwac, po-
rownywac i oce-
nia proste infor-
macje potrzebne
do realizacji planu
ekspozycji towa-
réw, dostepne
réwniez w formie
elektronicznej,

uzywac typowych
urzadzen do prze-
mieszczania towa-
réow z uwzglednie-
niem wymogow
bezpieczenstwa,

Poziom 3

podstawowe tech-
niki sprzedazy,
zasady i metody
dbania o estetyke
ekspozycji,

zasady dziatania

i postugiwania sie
standardowymi
urzadzeniami
uzywanymi do
przemieszczania
towardw,

procedury i normy
BHP odnoszace
sie do przemiesz-
czania i ekspozycji
towaréw.

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 4

typowe i czesto
stosowane techni-
ki sprzedazy,

zasady i metody
dbania o estetyke
ekspozycji,

typowe i po-
wszechne rozwia-
zania organiza-
cyjne stosowane
przy ekspozycji
towaréw, w tym
realizacji promogji,

zasady dziatania
i postugiwania
sie urzadzeniami
uzywanymi do
przemieszczania
towarow,

procedury i normy
BHP odnoszace
sie do przemiesz-
czania i ekspozycji
towaréw.

Poziom 5 Poziom 6 Poziom 7

w szerokim
zakresie techniki
sprzedazy,

wybrane teorie

i metody dbania
o estetyke eks-
pozycji w oparciu
o zasady etyki.

POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

organizowac pra-
ce matego zespotu
pracowniczego
realizujacego
ekspozycje towa-
row i informacje

o promocjach

z uwzglednieniem
wymogow bezpie-
czenstwa,

kontrolowac

i analizowac
plany ekspozycji
towardw,

przygotowywac

i korygowac
stosownie do
okolicznosci plany
zagospodarowa-
nia powierzchni
handlowej,

zachowac czystosc
ekspozycji, dbac¢

0 powierzone
mienie i estetyke
ekspozycji,

opracowywac

i realizowac plan
zagospodarowa-
nia powierzchni
handlowej,

opracowywac
plany ekspo-
zycji towarow,
uwzgledniajac
potrzeby klienta,
wspotczesne
trendy, cechy
towaru i cele
przedsiebiorstwa
z zastosowaniem
wiasciwie dobra-
nych nowocze-
snych technologii
i metod prezenta-
¢ji towardw,
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KOMPETENCJE SPOLECZNE

Poziom 2

dbac o czystosc

i powierzone mie-
nie oraz estetyke
ekspozycji.

JEST GOTOW DO

przestrzegania
zasad etyki hand-
lowej i wspotzy-
cia spotecznego
wedtug dostep-
nych regulaminéw
i instrukgji,

kontrolowania
jakosci wiasnej
pracy, z wykorzy-
staniem dostep-
nych narzedzi

i procedur kontrol-
nych,

Poziom 3

korygowac plany
z uwzglednieniem
potrzeb klienta

i cech towaru,

uzywac typowych
urzadzen do prze-
mieszczania towa-
réw z uwzglednie-
niem wymogoéw
bezpieczenstwa,

obstugiwac
podstawowe na-
rzedzia, wypetniac
zadane instrukcje
w procesie dba-
fosci o czystosc

w sklepie i powie-
rzone mienie oraz
estetyke ekspo-
zycji.

JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO

przestrzegania
zasad etyki hand-
lowej i wspotzy-
cia spotecznego
wedtug dostep-
nych regulaminéw
i instrukgji,

rzetelnego kon-
trolowania jakosci
pracy zespotu

z wykorzystaniem
dostepnych na-
rzedzi i procedur
kontrolnych w za-
kresie ekspozyciji
towaréw,

Poziom 4

kierowac matym
zespotem pracow-
niczym podczas
realizacji zadan
zwigzanych z eks-
pozycja towardw,

wdraza¢ w przed-
siebiorstwie
nowosci w za-
kresie ekspozycji
towardw,

realizowac wedtug
instrukcji polityke
eksponowania
towardw,

odbierac i formu-
fowac nieskompli-
kowane wypo-
wiedzi w jezyku
obcym dotyczace
ekspozycji towa-
row.

przestrzegania

w komunikacji wi-
zualnej z klientami
zasad etyki hand-

lowej i wspotzycia
spotecznego,

kontrolowania
jakosci w zakresie
eksponowania
towaréw w kon-
tekscie zwiek-
szenia komfortu
zakupdw,

Poziom 5

przeprowadzac
analize efektyw-
nosci prezentadcji
w kontekscie
sprzedazy,

z wykorzystaniem
dobranych metod,

dokonywac korekt
ekspozycji — dbac¢
0 powierzone
mienie i estetyke
ekspozycji,

dostrzegac
zwigzek pomiedzy
eksponowaniem
towaréw a po-
ziomem obstugi
klienta,

szkoli¢ pracow-
nikéw w zakresie
zasad i technik
ekspozycji towa-
réw,

odbierac i formu-
fowac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacej ekspozycji
towardw.

przestrzegania
zasad etyki hand-
lowej i wspotzycia
spotecznego w ko-
munikacji wizual-
nej z klientami,

promowania
zasad etycznych
w dziatalnosci
zawodowej w sek-
torze handlu,

Poziom 6

Poziom 7
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Poziom 2

uwzgledniania
bezposrednich
oraz odroczonych
w czasie, fatwych
do przewidzenia
skutkow sposobu
realizacji ekspozy-
gji i promocgji,

dziatania
zespotowego

i przyjmowania
odpowiedzialnosci
zwigzanej z reali-
zowang ekspozy-
Cja towarow.

Poziom 3

uwzgledniania
bezposrednich
oraz odroczonych
w czasie, fatwych
do przewidzenia
skutkéw sposobu
realizacji ekspo-
zydji i informacji
o promocjach,

dziatania
zespotowego

i przyjmowania
odpowiedzial-
nosci zwigzanej

z realizowana eks-
pozycja towardéw
oraz z dziataniami
promocyjnymi.

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 4

dziatania w ra-
mach zespotu oraz
wspotdziatania

z zespotami zaku-
poéw i sprzedazy,

promowania
zasad etycznych
w podlegtym
zespole,

przyjmowania
odpowiedzial-
nosci za prace
wiasna i matego
zespotu zwigzang
z realizacja eks-
pozycji towaréw
oraz dziataniami
promocyjnymi.

Poziom 5 Poziom 6 Poziom 7

ksztattowania
warunkéw do
tworzenia innowa-
cyjnych rozwigzan
w zakresie ekspo-
nowania towaréw
zorientowanych
na zwiekszenie
komfortu zaku-
pow,

samodzielnego
dziatania oraz
wspotdziatania

z innymi dziatami
przedsiebiorstwa
W zorganizowa-
nych warunkach,

przyjmowania
odpowiedzialnosci
zwigzanej z eks-
pozycja towaréw
oraz dziataniami
promocyjnymi,

promowania
permanentnego
uczenia sie branzy
handlowej.

SPRZEDAZ BEZPOSREDNIA - KONTEKST SEKTOROWY K

| WIlkP2 | WIIKP3 | WIIKP4 | WIIKPS | WIIKPG | WIIKP?

podstawowe
zasady i techniki
prezentacji towa-
réw,

specyficzne cechy
oferowanych
towardw,

W szerszym
zakresie zasady
wypetniania doku-
mentéw sprzeda-
zy i gwarandji za
towar.

narzedzia i urza-
dzenia wykorzy-
stywane w pro-
cesie sprzedazy
bezposredniej

i oprogramowanie
urzadzen sprzeda-
zowych,

zasady sporzadza-
nia dokumentéw
sprzedazy, wtacz-
nie zdokumen-
tami gwarangji

i pochodnymi,

techniki perswazji,

w szerokim
zakresie tendencje
w preferencjach
zakupowych
klientow,

zasady poprawnej
realizacji transak-
¢ji, oferte asorty-
mentowa i rodzaje
stosowanych cen
oraz narzedzia
komunikadji

z klientem, w tym
techniki perswaz;ji,

przedsprzeda-
zowe i posprze-
dazowe zasady
budowania relacji
z klientem,
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nawiazywac rela-
cje zklientem,

wypetniac typowe
ankiety potrzeb
klientow,

skutecznie zapre-
zentowac oferte,
faczac interes
firmy z preferen-
cjami klienta,

rozwiazywac
proste, typowe
problemy w cze-
$ciowo zmiennych
warunkach,

formutowac i od-
bierac¢ proste wy-
powiedzi w jezyku
obcym dotyczace
sprzedazy bezpo-
sredniej w handlu.

zasady etyki zawo-
du handlowca,

zwigzek praktycz-
nej obstugi klienta
(produkt, opako-
wanie, ptatnosc)
Ze Znajomoscig
towaru, kulturg
bycia i umiejetno-
$cCig nawiazywania
relacji,

potrzeby infor-
macyjne klienta,
techniki obstugi
klienta, w tym
rozwigzywania
konfliktow,

Znaczenie prezen-
tagji towaroéw,

zasady reklamadgji
towaru i odpo-
wiedzialnosci za
szkode.

postugiwac sie
srodkami trans-
portu,

obstugiwa¢ mo-
bilne urzadzenia
komunikadiji i urza-
dzenia stuzace do
sprzedazy,

skutecznie zapre-
zentowac oferte
przedsiebiorstwa,
faczac interes
firmy z prefe-
rencjami klienta,
sfinalizowac
sprzedaz,

pozyskiwac klu-
czowe informacje
o potrzebach
klientéw,

wykazywac
przewage oferty
swojej firmy nad
propozycja konku-
rentéw,

zasady odpo-
wiedzialnosci za
szkody wyrzadzo-
ne przez wadliwy
towar,

rodzaje sprzedazy
bezposredniej

i przepisy regulu-
jace sprzedaz.

kierowac matym
zespotem sprze-
dawcéw oraz
realizowac zadane
plany sprzeda-
Zowe,

rozpatrywac
i obstugiwac rekla-
macje,

skutecznie uzywac
narzedzi marketin-
gu (takich jak ofer-
ta asortymentowa,
ceny, informacja,
promocje) oraz
wykorzystywac
dostepne narze-
dzia sprzedazy,

organizowac prze-
kazanie towaru,
dobra¢ metode
pfatnosci oraz wias-
ciwe dokumenty,

organizowac
i prowadzi¢ proces
szkoleniowy,

| UIIKP2 | UIIKP3 | UIIKP4 | UIIKP5 | UIIKPS | UIIKPY
POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI
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Poziom 2

JEST GOTOW DO

Poziom 3

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 4

dostosowac stra-
tegie obstugi do
profilu i zachowa-
nia klientow,

nawigzywac
i budowac relacje
z klientem,

odbierac i formu-
fowac nieskompli-
kowane wypo-
wiedzi w jezyku
obcym dotyczace
sprzedazy bezpo-
sredniej w handlu.

Poziom 5 Poziom 6 Poziom 7

odbierac i formu-
towac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacej sprzedazy
bezposredniej

w handlu.

| KIIKP3 | KIIKP4 | KIIKPS | KIIKP6 | KIIKP?
JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO

przestrzegania
standardéw obstu-
gi klienta,

czesciowo
samodzielnego
dziatania oraz
wspotdziatania

i oceniania dziatan
zwigzanych

ze sprzedaza
bezposrednia
Swoja i zespotowa,
realizowana na
podstawowym
poziomie,

podejmowania
odpowiedzialno-
$ci za skutki tych
dziatan.

postepowania

w procesie obstugi
Zapewniajace-

go kompromis
intereséw klienta

i firmy,

utrzymywania
asertywnych rela-
¢ji z klientami,

utrzymywania
prawidfowych
relacji w zespole
oraz z klientami
i partnerami
biznesowymi,

panowania nad
stresem zwigza-
nym z obstuga
réznych klientow
pod presjg czasu
i radzenia sobie
z trudnymi klien-
tami i wkasnymi
emocjami,

przestrzegania

standardow obstu-

gi klienta,

upowszechnia-
nia wzorcéw
wiasciwej obstugi
klienta,

promowania
zasad etycznych

w komunikacji

Z pracownikami,
klientami i partne-
rami biznesowymi,

oceniania dziatan
swoich i 0séb,
ktérymi kieruje,

przyjmowania
odpowiedzialno-
$ci za skutki tych
dziatan.
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stosowania sie
do zasad prawa
ochrony konku-
rengji i konsu-
menta,

oceniania dziatani
swoich i 0s6b,
ktorymi kieruje,
oraz przyjmowa-
nia odpowiedzial-
nosci za skutki
dziatar whasnych
oraz zespotu.

DZIALANIA INFORMACYJNO-PROMOCYJNE - KONTEKST SEKTOROWY L

podstawowe
narzedzia promo-
cyjne,

w szerszym zakre-
sie fakty, zasady

i Zjawiska zwigza-
ne zinformacja

i promogja.

poszerzony zbidr
podstawowych
faktow, umiarko-
wanie ztozonych
poje¢, teorii i za-
leznosci miedzy
nimi, dotyczacy
promogji i infor-
macji,

zasady tworzenia
stron interneto-
wych iich pozy-
cjonowania,

znaczenie budowy
dobrych relacji

z otoczeniem

W procesie pro-
modji,

w szerszym zakre-
sie whasciwosci
promowanych
produktow.

w szerokim
zakresie specyfike
rynku sprzedazy
internetowej oraz
internetowe na-
rzedzia promocji,

role narzedzi pro-
mogji i komuni-
kowania sie firmy
z klientami,

najnowsze trendy
sprzedazowe,

w tym w inter-
necie,

koniecznos¢
stosowania nowo-
czesnych metod
komunikacji

z klientem,

potrzeby informa-
cyjne klienta,

dziatania promo-
cyjne —wtasne

i partneréw
handlowych,

istote i znaczenie
brandu oraz marki
wiasnej.

W zaawanso-
wanym stopniu
zasady taczenia
strategii marketin-
gowych partne-
réow biznesowych,

zasady i narzedzia
budowy wizerun-
ku przedsiebior-
stwa,

wplywy nastrojow
spotecznych i tren-
doéw na strategie
komunikadji.

WIILP2 WIILP3 WIILPA4 WIILPS5 WIILPG6 WIILP7?

w pogtebionym
zakresie zasady
tworzenia strategii
PR i marketin-
gowych oraz
mozliwosci ich
wykorzystania,

szczegotowo ry-
nek marketingu.

POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

wykonywac proste
zadania informa-
cyjno-promocyjne
wedtug instrukgji,

praktycznie wyko-
rzystywac narze-
dzia komunikowa-
nia sie i promocgji,
w tym narzedzia
informatyczne,

identyfikowac
typy klientéw

i stosowac odpo-
wiednig strategie
informacyjno-pro-
mocyjna w handlu
i e-handlu,

wykorzystywac
efekty public
relations,

przygotowywac

i wdrazac influenc-
ing plans w sytu-
acji zagrozenia
kupna i sprzedazy,
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Poziom 2

Poziom 3

rozwigzywac
proste problemy
zwigzane z pod-
stawowymi zagad-
nieniami promogji
i komunikacji,

korzystac ze
zorganizowanych
form ksztatcenia
w zakresie zagad-
nier komunikagji
i promodji,

odbierac i formu-
fowac proste wy-
powiedzi w jezyku
obcym dotyczace
dziatalnosci infor-
macyjno-promo-
cyjnych w handlu.

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 4

rozwigzywac
nietypowe pro-
blemy zwigzane
z promocgjq i ko-
munikacja, czesto
w zmiennych
warunkach,

korzystac ze
zorganizowanych
form ksztatcenia

i dobierac je pod
katem rozwoju

w zakresie pro-
mocgji,

formutowac i od-
biera¢ nieskompli-
kowane wypo-
wiedzi w jezyku
obcym dotyczace
szerokiego zakre-
su dziatalnosci
informacyjno-
-promocyjnej

w handlu.

Poziom 5

wykorzystywac
trendy w dziata-
niach informa-
cyjno-
-promocyjnych
oraz dane z syste-
mow informacyj-
nych,

wykonywac zada-
nia bez instrukgji
w przewidywal-
nych warunkach
rynkowych,

rozwigzywac
niezbyt ztozone
i nietypowe pro-
blemy w zmien-
nych warunkach
realizacji zadan,

odbierac i formu-
fowac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii w za-
kresie dziatalnosci
informacyjno-pro-
mocyjnej w handlu.

Poziom 6

innowacyjnie wy-
konywac zadania
z zakresu dziatan
informacyjno-pro-
mocyjnych,

tworzy¢ kanaty
komunikacji przy
uzyciu zaawanso-
wanych technik
informatycznych
ICT (od ang.
information and
communication
technologies),

wykorzystywac
przekaz marke-
tingowy partnera
biznesowego do
wiasnej polityki
sprzedazowej,

wykorzystywac
narzedzia komu-
nikacji do budowy
wizerunku przed-
siebiorstwa,

wdrazac strategie
wsparcia promo-
cyjnego sprze-
dazy towaréw

i informacyjnego
klientéw,
wykorzystywac
relacje z otocze-
niem do budowy
pozycji przedsie-
biorstwa na rynku,
odbierac i formu-
fowac rozbudo-
wane i wielowat-
kowe wypowiedzi
oraz prowadzi¢
konwersacje

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii w za-
kresie dziatalnosci
informacyjno-
-promocyjnej

w handlu.

Poziom 7

wykorzystywac
marki wtasne do
budowy wizerun-
ku przedsiebior-
stwa, podniesienia
konkurencyjnosci
i pozydji firmy na
rynku,

monitorowac
efekty pracy
zespotu,

wykorzystywac
relacje z otocze-
niem do budowy
pozycji przedsie-
biorstwa na rynku,

tworzyc¢ autorskie
strategie wsparcia
promocyjnego

i informacyjnego
sprzedazy towa-
réw,

inicjowac pomysty,
realizowac i oce-
niac efekty pod
katem rozwoju
sprzedazy,

samodzielnie
planowac rozwdj
wiasny oraz
podlegtego
zespotu,

odbierac i formu-
fowac rozbudo-
wane i wielowat-
kowe wypowiedzi
oraz prowadzi¢
konwersacje

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii w za-
kresie dziatalnosci
informacyjno-
-promocyjnej

w handlu.
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Poziom 3

Poziom 4

Poziom 5

Poziom 6

Poziom 7

KOMPETENCJE SPOLECZNE

JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO

dziatania infor-
macyjno-promo-
cyjnego oraz
wspotdziatania

W zorganizowa-
nych warunkach
wedtug zadanych
instrukcji, pod
nadzorem,

oceny dzia-

fan wiasnych

i podejmowania

odpowiedzialno-
$ci za skutki tych

dziatan.

komunikowania
sie zzespotem

i wspotpracy zin-
nymi dziatami,

budowania

i nawigzywania
kontaktéw sprze-
dazowych,

autonomicznego
dziatania oraz
wspotdziatania
W zorganizowa-
nych warunkach,

oceniania dziatan
swoich oraz
zespotu nadzoro-
wanego,

przyjmowania
odpowiedzialnosci
za skutki dziatarh
wiasnych oraz
nadzorowanego
zespotu.

samodzielnego
dziatania oraz
wspotdziatania
z innymi, kiero-
wania nieduzym
zespotem,

przestrzegania
norm, zasad i prze-
piséw obowiazu-
jacych w komuni-
kacji z klientem,
gwarantujacych
rzetelnos¢ udziela-
nych informacji,

Swiadomego roz-
wijania wzorcéw
etycznego poste-
powania w pro-
cesach promogji
towaréw i firmy
oraz komunikadji
z klientami,

przyjmowania
odpowiedzial-
nosci za skutki
dziatart whasnych
i nadzorowanego
zespotu.

wzmacniania

i upowszechniania
wzoréw wiasciwe-
go postepowania
w Srodowisku
handlowym i poza
nim,

promowania za-
chowan kreatyw-
nych w zakresie
promocji towarow,
w tym wynikaja-
cych z zastosowa-
nia nowoczesnych
technologii
komunikowania
sie z klientem,

krytycznej oceny
dziatan i pono-
szenia odpowie-
dzialnosci za prace
wilasng i zespotu.

DOKUMENTACJA SPRZEDAZY | KONTROLING - KONTEKST SEKTOROWY M

tworzenia i roz-
wijania wzorcéw
wiasciwego poste-
powania w $rodo-
wisku pracy,

podejmowania
inicjatyw dla
rozwoju relacji
z klientem,

promowania zasa-
dy etyki w marke-
tingu,

przewodnic-

twa w grupie

i ponoszenia
odpowiedzialno-
$ci za wyniki pracy
wiasnej i zespotu,

upowszechnia-
nia identyfikacji
z przedsiebior-
stwem.

| WIIMP2 | WIIMP3 | WIIMP4 | WIIMPS | WIIMP6 | WIIMP?

80

podstawowe
zasady dokumen-
tacji sprzedazy

w bezposrednich
transakcjach
gotéwkowych

i bezgotowko-
wych,

techniki stosowa-
ne w dokumenta-
¢ji transakgiji.

w obszarze kon-
trolingu narzedzia
i oprogramowanie
informatyczne
oraz w szer-

szym zakresie
dokumentacje
sprzedazy,

zasady sporzadza-
nia i raportowania
dokumentéw
kontrolingu.

w szerszym zakre-
sie zasady wypet-
niania umiarko-
wanie ztozonych
dokumentoéw
sprzedazy,

obowigzujacy stan
prawny, a w szer-
szym zakresie
zalezno$¢ miedzy
nim a dokumen-
tacja,

w szerokim
zakresie przepisy
prawne regulujace
dokumentacje
sprzedazy,

dokumentacje
dotyczaca zalez-
nosci pomiedzy
przychodami

i kosztami.

W Zaawanso-
wanym stopniu
wiedze na temat
planowania, nad-
zoru, sprawozdaw-
czosci i finanséw,
w tym zasady
budzetowania,

przepisy prawa

i certyfikacji
dotyczace sektora
handlu.

whnikliwie struk-
ture i zadania
komorek organiza-
cyjnych w handlu,

mechanizmy
pozyskiwania
przychododw,
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Poziom 2

Poziom 3

Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 4

zasady tworzenia
dokumentéw
planistycznych,

a w szczegodlnosci
budzetu,

W szerszym
zakresie kryteria
oceny wynikéw
kontrolingu,

W szerszym
zakresie znaczenie
wydajnosci pracy
i kryteria oceny
produktywnosci.

Poziom 5

Poziom 6

Poziom 7

w pogtebiony
sposob zatoze-
nia planowania
strategicznego

i operacyjnego
przedsiebiorstwa,
strategie konku-
rengji i partneréw
w fancuchu
dostaw.

POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI POTRAFI

w zakresie instruk-
¢ji, pod nadzorem,
tworzy¢, przyjmo-
wac i kontrolowac
standardowe
raporty transakgji

i rozwigzywac
zwigzane z nimi
typowe problemy,

odbierac i for-
mutowac proste
komunikaty zwia-
zane z dokumen-
tacjg sprzedazy

i kontrolingiem.

wykorzysty-

wac narzedzia
informatyczne

i oprogramowanie
do sporzadzania

i przechowywania
typowych doku-
mentow,

wedtug instrukcji
rozwiagzywac pro-
blemy z zakresu
dokumentowania
sprzedazy,

skutecznie
komunikowac sie
z przetozonymi

i wspotpracow-
nikami oraz
wspotpracowac
w ramach wyko-
nywania swoich
zadan.

wedtug instrukcji
przetozonych
przygotowac

i sporzadzac
dokumentacje
sprzedazy oraz
wspotpracowac
w zespole wyko-
nawczym,

reagowac na sy-
tuacje nietypowe

i uzyskiwac akcep-
tacje propozycji
rozwiazan przez
przetozonych,

odbierac i formu-
fowac nieskompli-
kowane wypo-
wiedzi w jezyku
obcym dotyczace
dokumentagji

i kontrolingu

w handlu.

rozdziela¢ zadania
i koordynowac
proste prace ze-
spotéw wykonaw-
czych w zakresie
dokumentowania
i raportowania
sprzedazy, przy
uzyciu dostepnych
narzedzi informa-
tycznych,
stosowac zasady

i przepisy oraz
kontrolowac
poprawnosc
wykonywanych

w zespole doku-
mentéw i dziatan,

przygotowywac

i realizowac
szkolenia pracow-
nikéw w zakresie
prac zespotu,

odbierac i formu-
fowac ztozone
wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacej dokumen-
tacji i kontrolingu
w handlu.

innowacyjnie
wykonywac
zadania w zakresie
dokumentowania
i raportowania
sprzedazy,

oceniac sytuacje

i proponowac
niestandardowe
sposoby dziatania
indywidualnego

i zespotowego,

proponowac
i uzyskiwac akcep-

formutowac zada-
nia i kierowac ich
wykonaniem, roz-
wigzujac niestan-
dardowe problemy
z wykorzystaniem
nowej wiedzy,

tworzy¢ i kierowac
duzymi zespotami
oraz kreowac

struktury dorazne,

zdobywac
fachowa wiedze
i wprowadzac

tacje sytuacyjnego jg do zespotu,

planu dziatania,

komunikowac sie
i merytorycznie
uzasadnia¢ swoje
stanowisko,

organizowac
prace zespotu
iwspotprace zin-
nymi zespotami,

szkolac i instruujac
podwiadnych,

organizowac

i realizowac wspot-
prace i wsparcie
outsourcingowe,

oceniac i kory-
gowac realizacje
zadan, z wykorzy-
staniem dostep-
nych srodkéw
techniczno-
-informatycznych,
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KOMPETENCJE SPOLECZNE
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Poziom 2

JEST GOTOW DO

postepowania
zgodnie z norma-
mi okreslajacymi
zasady zycia
spotecznego - sto-
sowania regulami-
néw przedsiebior-
stwa handlowego,
instrukcji, wytycz-
nych i polecen
przetozonych,

W ograniczonym
zakresie kontrolo-
wania i ponosze-
nia odpowiedzial-
nosci za wiasne
dziafania,

pracy w koordy-
nowanych przez
przetozonych ze-
spotach zajmuja-
cych sie dokumen-
tacja transakgji

i kontrolingiem.

Poziom 3

integracji z zespo-
fami,

przyjmowania

w zespotach réz-
nych rél spotecz-
nych,

przyjmowania
obowigzkéw

i ponoszenia od-
powiedzialnosci
za skutki swoich
dziatan,

przyjmowania
zadan i rozu-
mienia potrzeb
wspotdziatania

w ramach zespotu,

Poziom 4

przyjmowania od-
powiedzialnosci za
przebieg i efekty
pracy w zespotach
realizacyjnych,

przyjmowania
zréznicowanych
zadan i rél spo-
fecznych, w tym
roli przetozonego,

oceny wlasnej pra-
cy i oceny pracy
nadzorowanego
zespotu.

Poziom 5

Swiadomego
faczenia obowiaz-
kéw zawodowych
i spotecznych,

postepowania
zgodnie z zapisa-
mi prawa i zasada-
mi etyki,

samodzielnego
interpretowania
ocen i zadan,
przyjmowania roli
przywodcy i orga-
nizatora zespotu,

przekazywania

i poszerzania
wiedzy i umie-
jetnosci zawodo-
wych w zakresie
dokumentacji,

Poziom 6

odbierac i for-
mutowac bardzo
ztozone i nietypo-
we wypowiedzi

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacej dokumen-
tacji i kontrolingu
w handlu.

wzmachiania za-
sad etyki zawodo-
wej i budowania
etosu pracy,

kreowania atmos-
fery samodziel-
nosci i odpowie-
dzialnosci za prace
wiasna i zespotu,

promowania
projakosciowych

i autokrytycznych
postaw, tworza-
cych baze dla
innowacyjnego

i rzetelnego wyko-
nywania obowiaz-
kéw w ramach
raportowania

i kontrolingu.

Poziom 7

oceniac cafo-
sciowe raporty

i sprawozdania
w zakresie
funkcjonowania
przedsiebiorstwa
handlowego,

odbierac i formu-
towac rozbudo-
wane i wielowat-
kowe wypowiedzi
oraz prowadzi¢
konwersacje

w jezyku obcym

z uwzglednieniem
specjalistycznej
terminologii doty-
czacej dokumen-
tacjii kontrolingu
w handlu.

| KIIMP3 | KIIMP4 | KIIMPS | KIIMP6 | KIIMP7
JESTGOTOW DO | JESTGOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO | JEST GOTOW DO

ksztattowania
spoistosci spo-
tecznej zespotu,
opierajace;j sie
na konkretnych
wzorach poste-
powania i ocenie
dokonan,

kreowania
merytorycznego
przywoédztwa

i budowania wiezi
w zespole,

elastycznej wspot-
pracy zinnymi
zespotami,

przewodzenia gru-
pie i ponoszenia
odpowiedzialno-
$ci za wyniki pracy
zespotu.



Zatgcznik. Charakterystyki pozioméw SRKH - SPRZEDAZ I

Poziom 2 Poziom 3 Poziom 4 Poziom 5 Poziom 6 Poziom 7

. rzyjmowania od-
stosowania zasad przy)

o w e powief:I.zi.aInoﬁci za
= z prace i jej efekty,
E T stosowania ocen
o 3 wobec innych oraz utrzymywania
g o przyjmowania rzetelnosci w oce-
x oceny wiasnych nach.

dziatan.
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Sektorowa Rama Kwalifikacji dla Handlu (SRKH) jest narzedziem stuzagcym do wsparcia pra-
codawcow i pracownikow sektora handlu w zakresie rozwoju kompetencji. Ma na celu uspraw-
nienie procesow kadrowych przedsiebiorstw oraz utatwienie pracownikom samodzielnego wy-
znaczania sciezek kariery i samoksztatcenia.

Publikacja przedstawia informacje dotyczace projektu Sektorowej Ramy Kwalifikacji dla Hand-
lu (SRKH), m.in.: kontekst tworzenia SRKH, opis realizacji projektu i metodologie prac, strukture
ramy, rekomendacje dotyczace wdrozenia i wykorzystywania SRKH w Polsce oraz stownik sto-
sowanych pojec. W zatgczniku znajduja sie charakterystyki poziomow SRKH, czyli zestawy ogol-
nych stwierdzen dotyczacych wiedzy, umiejetnosci i kompetencji spotecznych, wymaganych
dla kwalifikacji na danym poziomie.

SRKH mozna wykorzystywac na wiele sposobéw:

* do tworzenia programéw edukacyjnych w sektorze handlu, zaréwno ksztatcenia formal-
nego, jak i pozaformalnego;

* do weryfikacji i walidacji poszczegolnych, rzeczywiscie istniejgcych w handlu kompeten-

¢ji zwigzanych z okre$lonymi zadaniami pracowniczymi lub stanowiskami pracy;

* w dziatach HR do okres$lania jasnych wymagan, jakie nalezy spetnia¢ na poszczegélnych
stanowiskach;

* jako wsparcie procesu samodzielnego uczenia sie pracownikoéw i adeptow handlu.

Instytut Badan Edukacyjnych
ul. Gérczewska 8

01-180 Warszawa

tel. +48 222417100
www.ibe.edu.pl
www.kwalifikacje.edu.pl
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