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UZASADNIENIE DOTYCZACE PRZEDSTAWIONYCH REKOMENDAC)I W PKT. 3.
Analiza stanu sektora z punktu widzenia potrzeb kompetencyjnych

Spowodowane pandemig COVID-19 zmiany, ktére zaszty w Swiatowej gospodarce w okresie ostatnich
kilkunastu miesiecy, w zdecydowany sposdb odbity sie réwniez na wymaganiach kompetencyjnych odno$nie
pracownikéw sektora handlu. Konieczno$¢ dostosowania rekomendacji, zgtaszanych przez Sektorowg Rade ds.
Kompetencji w Handlu, do nowych oczekiwah sektora, wymusza dokonanie w nich istotnych modyfikacji.
Niniejsza analiza opiera si¢ na prowadzonych, od stycznia 2020 r. do marca 2021 r.,, pracach plenarnych
Sektorowej Rady ds. Kompetencji w Handlu, jak tez pracach wchodzgcych w jej sktad Branzowych Grup
Roboczych ds. kompetencji przysztoSci oraz ds. badah. W opracowaniu skorzystano z danych i raportow oraz
artykutéw publikowanych w mediach branzowych w roku 2020 i w pierwszym kwartale roku 2021. Oparto sie
réwnieZ na udzielanych w tym sam okresie wypowiedziach i opiniach zebranych w$rdd interesariuszy handlu
oraz ekspertdw i przedstawicieli organizacji grupujgcych podmioty sektora handlu. W$réd takich organizacji
mozna wymieni¢ miedzy innymi Polskg Izbe Handlu, skupiajgcg witascicieli okoto 30 tysiecy podmiotow
handlowych operujgcych gtéwnie w branzy FMCG; Francusko-Polskg Izbe Gospodarczg, zrzeszajgcg miedzy
innymi francusko-polskie przedsiebiorstwa handlowe oraz firmy produkcyjne posiadajgce dziaty handlowe jak
réwniez Krajowg lzbe Gospodarczg, skupiajgcg szereg organizacji branzowych zwigzanych z handlem.

Handel stanowi jeden z najwazniejszych sektoréw w gospodarce wedtug danych GUS, w roku 2019 jego
udziat w tworzeniu PKB wynosit 15,6% [GUS: 2020]. DziatalnoS¢ handlowa przenika wszystkie branze i
tgczy je siecig wzajemnych powigzah o charakterze globalnym. W PKD 2007 handel wchodzi w skiad sekgcji
G. i obejmuje hurtowq i detaliczng sprzedaz towardw, bez ich podziatu na rodzaje, oraz $wiadczenie ustug
zwigzanych z nimi. W skfad sekcji G wchodzi réwniez, wyrézniony w szczegdlny sposdb, handel i naprawa
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samochoddéw i motocykli. Opierajgc sie na stosujgcych powyzszg klasyfikacje danych GUS mozna
stwierdzi€, ze sektor handlu jest jednym z najistotniejszych w catej gospodarce Polski. Znajduje to swoje
odzwierciedlenie w danych na temat zatrudnienia w handlu. Dane GUS z lat 2010 — 2019 wskazuja, ze
zatrudnienie w sektorze handlu wykazuje statg tendencje wzrostowg, ktéra wyhamowuje dopiero w roku
2919. W roku 2010 w handlu pracowato 2183020 osdb, w roku 2018 2370700, za$ w 2019 roku 2360900
0sOb. Natomiast raport Rynek Pracy Specjalistéw 2020 podaje, Ze najczeSciej poszukiwanymi byli
pracownicy kategoryzowani jako zajmujgcy si€ handlem i sprzedazg. [Pracuj.pl:2020 ] W ogdlnej puli
anonséw o pracy na portalu Pracuj.pl, w roku 2019 stanowity one 30%, za$ w roku 2020 33%.

Wielka r6znorodno$¢ i ztozonoS¢ tego sektora oraz jego silne powigzania z globalng gospodarkg i tarnicuchami
dostaw powodujg, Ze jest on szczegdlnie narazony na konsekwencje pandemii COVID-19 oraz wszelkich
nagtych zdarzen zaktdcajgcych te powigzania i kanaty. Wzrastajgca liczba zachorowarh na COVID-19 i
spowodowane nig, naktadane przez rzad, ograniczenia dla handlu powodujg, Ze w$rdd jego pracownikéw
narastajg obawy, co do mozliwosci utraty pracy w wyniku zamkniecia sklepu bgdz wiasnej dtugotrwatej
choroby. Wedtug badan danych Barometru Rynku Pracy XV Pandemia: ciggte obawy a nowy optymizm,
opublikowanych w styczniu 2021 przez Work Service, az 35% pracujgcych obawia sie utraty pracy z powodu
pandemii, jednak najwiekszy niepokdj wystepuje u badanych pracownikéw sektora handlu. Dla poréwnania,
wedtug tego samego badania przeprowadzonego w lipcu 2020 r., utraty pracy obawiato sie 16 proc. badanych
pracownikéw. Nastawienie to w duzej mierze jest wynikiem pandemii i zwigzanych z nig probleméw i ma ono
charakter narastajgcy. Wedtug edycji specjalnej raportu Instytutu Badawczego Randstadt, z 7 kwietnia 2020,
juz rok temu nastroje pracownikéw w sektorze handlu byly duZo bardziej niekorzystne niz przed pandemig
[Randstadt: 2020]°. Swojg sytuacje, jako zagrozong w powaznym stopniu zwolnieniem, okre$lito wtedy 34 ze
154 badanych pracownikéw kategorii handel detaliczny/hurtowy. W podsumowaniu badania stwierdzono, ze
utraty pracy najbardziej obawiajg sie osoby pracujgce na umowe na czas okreslony, na umowe zlecenie oraz
umowe o dzieto oraz sprzedawcy/kasjerzy. Niekorzystne opinie pracownikéw sektora, na temat ewentualnych
zwolnien sg bezposrednim wynikiem wygaszania zatrudnienia, poprzez nie przedtuZzanie uméw oraz
wypowiadanie uméw zlecenia, co miato i ma miejsce w odpowiedzi na lockdown i powodowane checig
dalszego dziatania dgZenie do obnizZania kosztéw. Pracownicy handlu majg nie tylko $wiadomosc¢, Ze mogg
straciC prace, ale tez, Ze z racji jej charakteru, polegajgcego w wiekszo$ci przypadkéw na bezpoSrednim
kontakcie z klientami, sg jedng z grup najbardziej narazonych na zakazenie. Pomimo lockdowndw,
negatywnego wptywu ograniczen handlu i jego przeksztatcen, rynek pracy sektora wcigz poszukuje
pracownikéw. Najbardziej pozgdani sg sprzedawcy/kasjerzy, przede wszystkim do sklepédw spozywczych,
nastepnie dostawcy oraz pracownicy magazynéw sieci handlowych [wgospodarce.pl: 2020]%. Praca na nizszych
stanowiskach w handlu detalicznym jest jednak traktowana jako jedna z najgorszych opcji kariery, zas do jej
podjecia najczesciej nie sg wymagane Zadne szczegdlne kwalifikacje. Za sprawg rosngcych sieci dyskontowych,
ktore konkurujg o pracownikdw, kwestie zarobkowe w tej czesci rynku pracy handlu zaczety ulegaC zmianie.
Ale w wiekszoSci przypadkow praca ta nadal jest, niebezpodstawnie, uwaZana przez wielu za gorszg.
Sprzedawcy ciggle narzekajg na niskie zarobki, zmianowy charakter i matg elastyczno$¢ w zakresie czasu pracy,
trudnosci w dojazdach do pracy i niepewnosc zatrudnienia. Natomiast pracodawcy narzekajg, Ze pracownicy
nizszych stanowisk handlu bardzo czesto porzucajg prace, co powoduje, Ze w okresie kilku miesiecy wiele
sklepéw wymienia niejednokrotnie wszystkich pracownikéw na takich stanowiskach. Jednocze$nie odchodzgcy
pracownicy, nie posiadajgc szczegdlnych kwalifikacji, nadal poszukujg pracy na nizszych stanowiskach w
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handlu, gdzie te nie sg wymagane. Receptg na takg sytuacje jest przywrdcenie etosu zawodowego
sprzedawcy/kasjera, poprzez zwiekszenie wymagan rekrutacyjnych oraz preferencyjne traktowanie
pracownikdw rozwijajacych i certyfikujgcych swoje kwalifikacje.

Tendencje rozwojowe w handlu

Rok 2020 cechowat sie niezwyktym rozwojem e-commerce w Polsce. Mimo obaw ekspertow Polacy
przekonali sie do tej formy handlu. Wedtug Business Insider az 85% indagowanych stwierdza, Ze nie zamierza
juz kupowaC w inny sposdb, za$ analizy rynkowe wskazujg, Ze w perspektywie do roku 2026 rozwdj tego
kanaty sprzedazy nadal bedzie bardzo szybko postepowat [businessinsider.pl:2021]* Sytuacja ta powoduje
drastyczny wzrost zapotrzebowania na fachowcéw zajmujacych sie sprzedazg i reklamg w Internecie. Wzrost
zapotrzebowania na specjalistow e-commerce, zaréwno sprzedawcow jak tez marketingowcéw, dotyczy
wszystkich branz obecnych w handlu. Podobna sytuacja ma miejsce w kontekscie kierownikdow sprzedazy
e-commerce, digital managerdw, przy czym w ich przypadku luka na rynku pracy poszerza sie stopniowo,
postepujgc wraz ze wzrostem wielko$ci rodzimych podmiotéw dziatajgcych w tym kanale dystrybucji.

Razem z rozwojem e-commerce nabiera tempa tendencja do przenoszenia szeregu dziatan pracownikow
handlu w tryb pracy zdalnej [wgospodarce.pl: 2020]°. Czesto wigZe sie to z upskillingiem i reskillingiem, co
dotyka zwlaszcza pracownikéw dziatajgcych od lat w handlu B2B [dlahandlu.pl: 2020]°. Dziatajgc na nowym
nieznanym obszarze i pracujgc zdalnie majg oni inne oczekiwania i mozliwo$ci dziatania. Zjawisko to dotyczy
zarowno pracownikéw jak tez menadzerdw/kierownikdéw, ktorzy nie mogg dziataé tak samo jak w przypadku
pracy stacjonarnej. Na pracownikdw i osoby zarzgdzajgce naktadajg sie tez liczne niesprzyjajgce czynniki, jak
niepewnoSC¢ i stres wynikajgce z pandemii COVID-19, destrukcyjny wptyw ,zamkniecia” w okresie pandemii,
niepewnoS$¢ wynikajgca z braku wiekszego do$wiadczenia w dziataniach zdalnych oraz w e-commerce i swoiste
dla pracy w trybie zdalnym problemy zarzgdzania i kontrolowania zadan. Pracownicy w czasach kryzysu
COVID-19 oczekujg od menadzeréw raczej podejScia liderskiego, czyli wiekszego wyczucia, wspodtczucia, troski i
budowania u pracownikéw pewnosci siebie w podejmowanych przez nich decyzjach [accenture.com: 2021] 7.
Poszukiwany obecnie menadzer sprzedazy e-commerce, czy digital manager, powinien posiada¢ nie tylko
kompetencje sprzedazowe czy IT, ale tez bardzo szerokie kompetencje spoteczne i liderskie, wtaSciwe do
niedawna najwyzszym szczeblom kierowniczym. Niezwykle istotna jest gotowo$S¢ do mysSlenia krytycznego,
akceptacji niewiedzy jako motoru poznania i porazki jako Zrodta sukcesu. W sytuacji niepewnoSci menadzer
powinien potrafi¢ wskazywaC pracownikom cele i poprzez relacje dziata¢ na rzecz ich rozwoju i
bezpieczehstwa. Tworzone przez menadzera-lidera relacje pozwalajg budowa¢ wiezi pomiedzy pracownikami
oraz miedzy pracownikami i klientami. W sytuacjach kryzysu i niepewnoSci relacje te stanowig oparcie,
pozwalajg na dzielenie sie wiedzg, szybsze znajdowanie rozwigzan probleméw i obniZzenie poziomu
niepewnoSci. W przypadku klasycznego handlu wptywajg one rowniez na podniesienie samooceny i obnizenie
rotacyjnoSci na nizszych stanowiskach w handlu.

Pomimo poczgtkowych obaw co do mozliwoSci przejScia podmiotéw handlowych do kanatu
e-commerce [lzba Gospodarki Elektronicznej: 2020]%, w roku 2021 wiadomo juZ, Ze proces ten postrzegany
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poczgtkowo jako taktyczna konieczno$¢, stat sie rozlegtym polem sukcesu. Polski rynek e-commerce wykazuje
tak wielkg dynamike, Ze w marcu 2021 ogtoszono rychte wejscie do naszego kraju Swiatowej platformy handlu
elektronicznego Amazon [wiadomoS$cihandlowe.pl: 2021]°. Potencjalnie da ona mozliwo$¢ uczestniczenia w
globalnym rynku nawet drobnym podmiotom handlowym. Jednak, aby mdc z niej z sukcesem korzystaé
ponownie wazna bedzie wiedza i umiejetnoSci zwigzane z dziatalnoScig e-commerce i nowoczesnym
zarzgdzaniem w handlu.

Na wskazane wyzej problemy rynku pracy sektora handlu, wynikajgce z brakdw kompetencyjnych jego
pracownikéw, naktada sie wzmocniona przez COVID-19 niemozno$¢ pozyskiwania rzetelnej wiedzy w toku
tradycyjnych sesji szkoleniowych i kurséw, co dotyczy zwlaszcza zagadnien e-commerce i nowoczesnego
zarzgdzania w handlu. Dostosowujgc sie do sytuacji handlowcy poszerzajg swojg wiedze korzystajgc z
mozliwosci uczestniczenia w zajeciach szkoleniowych online, ktére sg one jednak réznej jakoSci. Dlatego
szczegblnego znaczenia nabiera wtasciwe i uznawane walidowanie i certyfikowanie zdobywanych kompetencji.
Uznawane kwalifikacje, mogg staC sie w przysztoSci istotnymi walorami na rynku pracy handlu, gdyz dajgc
pracodawcy pewnosSC co do kompetencji danej osoby bedg zapewnial wiekszg trwatoS¢ zatrudnienia w
sytuacjach kryzysowych. Tym samym moze ulec zmianie nastawienie pracownikéw sektora do pozyskiwania
nowych kompetencji i kwalifikacji.

Eksperci sektora przewidujg, ze po ustaniu stanu epidemicznego, w skutek zmian w preferencjach i
przyzwyczajeniach klientdw, dojdzie do utrwalenia trenddw, jakie pojawity sie¢ w okresie pandemii. Duzego
znaczenia nabedg kompetencje spoteczne handlowcdw i zarzgdzajgcych handlem, bedg one miaty szczegdlng
role w zespotach pracujgcych zdalnie oraz ze wsparciem ICT. Jednymi z najwazniejszych kompetenc;ji
menadzerskich bedzie budowa relacji, umiejetnos¢ wskazywania im celéw i wspierania w ich realizacji oraz
gotowo$¢ do stosowania strategii otwartoSci w kontaktach z podleglym personelem. W przypadku nizszych
stanowisk handlu detalicznego bardzo istotne bedg kompetencje zwigzane z bezpieczefistwem produktow i
ludzi, umiejetnoS¢ pracy w sytuacjach trudnych oraz nawigzywanie relacji z klientami i pozostatym
personelem.

Analiza wynikéw monitoringu w ujeciu syntetycznym, odnoszonym do kwalifikacji

Analiza raportéow syntetycznych Dziatania 3.2. Monitorowanie zapotrzebowania pracodawcéw na
kompetencje pracownikéw w sektorze handlu projektu ,Utworzenie sektorowej Rady ds. Kompetencji sektora
handlu”, Programu Operacyjnego Wiedza Edukacja Rozwdj 2014 — 2020 wspodffinansowanego ze Srodkow
Europejskiego Funduszu Spotecznego (POWR.02.12.00-IP.09-00-006/18 ) o nr POWR.02.12.00-00-SR15/18, za
okres od 01.2020 — 02.2021 pozwolita okreSliC cztery gtéwne zakresy kompetencyjnych handlu, ktére sg
oczekiwane przez pracodawcow sektora. W kazdym z wyrdéznionych zakreséw, bazujgc na opublikowanym
projekcie Sektorowej Ramy Kwalifikacji Handlu, wskazano podstawowe obszary kompetencyjne, z podziatem na
wiedze, umiejetnosci i kompetencje spofeczne. Postuzyty one jako podstawa do dalszych prac nad
rekomendacjami. PonizZej, opierajgc sie raportach syntetycznych Dziatania 3.2, przedstawiono wspomniane
zakresy kompetencji handlu oraz stanowigce podstawe ich wyodrebnienia obszary kompetencyjne. Wskazano
réwniez odniesienie obszaréw do poziomdéw SRKH:

E-commerce i cyfryzacja — poziomu 4-7 SRKH

Wiedza: wiedza o narzedziach e-commerce, wiedza o kanatach dystrybucji elektronicznej, wiedza o
rynku e-commerce, wiedza na temat zagadnien promocji w Internecie, wiedza o procesach cyfryzacji, ich
planowaniu oraz metodyce wdrazania

° K. Kaszuba, Benedlkt Berlemann Amazon bedzie game changerem w polskim e-commerce transgranicznym, wywnad

mmerce- transgranlcznym wyW|adZZ?fbclld |wAR3LyaansZFhUcVnDcd OrBdbN- BnerKgAAVon -eCpyZIQfCLFO6B_bkY
(01.03.2021).
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Umiejetnosé: umiejetno$¢ doboru i obstugi ustug i oprogramowania wspierajgcego e-commerce,
umiejetnosS¢ planowania systemu sprzedazy e-commerce, umiejetnosS¢ pozyskiwania informacji o klientach
e-commerce: umiejetnosc szybkiego kontaktu i przekazywania klientowi oczekiwanych informacji,

Kompetencje spoteczne: gotowosSC do kontaktu z klientami i dostawcami oraz do ciggtego poszerzania
wiedzy o produktach i rynkach, gotowo$¢ do pracy zdalnej za poSrednictwem komputera,

Ekologiczna zywno$¢, zywno$¢ weganska, produkty ekologiczne oraz produkty lokalne - poziomy 3,4
SRKH

Wiedza: znajomoS$¢ prostych produktéw, wiedza o rynkach pochodzenia i sposobach produkciji,
podstawowa wiedza o oczekiwaniach klienta,

Umiejetnosé: umiejetnosSC¢ pozyskiwania informacji o klientach oraz ich oczekiwaniach, umiejetno$¢
przekazywania klientowi oczekiwanych informacji (np. o drodze produktu) w przystepnej dla niego formie,

Kompetencje spoteczne: gotowosSC do kontaktu z klientami i dostawcami oraz do ciggtego poszerzania
wiedzy o produktach i rynkach, gotowo$¢ do nawigzywania kontaktu z klientami i dostawcami lokalnymi,

Ochrona $rodowiska naturalnego, gospodarka odpadami, bezpieczenstwo produktu i klienta — poziom 4-5
SRKH

Wiedza: ztozona znajomos$¢ produktéw ekologicznych, zaawansowana wiedza o rynkach pochodzenia i
sposobach produkcji, wiedza o oczekiwaniach klienta, wiedza o przepisach i regulacjach wewnetrznych
zwigzanych z recyklingiem i dbatosScig o Srodowisko, znajomoS$¢ BHP i aktualnych przepiséw sanitarnych.

Umiejetnosé: umiejetno$C pozyskiwania i analizowania informacji o klientach oraz ich oczekiwaniach,
umiejetnosSC zainteresowania klienta informacjami zgodnymi z jego oczekiwaniami i przekazanymi w
przystepnej dla niego formie, umiejetnoS$¢ praktycznej realizacji recyklingu i dbatoSci o Srodowisko naturalne,
stosowanie przepiséw BHP oraz przepisdw sanitarnych.

Kompetencje spoteczne: gotowosSC do kontaktu z klientami i dostawcami oraz do ciggtego poszerzania
wiedzy o produktach i rynkach pogtebione umiejetnosci rozpoznawania nowych zjawisk i pojawiajgcych sie
trendoéw dotyczgcych podazy produktéw, gotowoS¢ do wdrazania i upowszechniania idei ochrony Srodowiska
naturalnego, gotowo$S¢ do stosowania sie¢ do zasad BHP i aktualnych przepiséow sanitarnych oraz do
promowania takich zachowan wsréd pracownikéw i klientéw handlu

Zarzadzanie podmiotami handlu, dostosowane do warunkéw wzmozonego wykorzystania nowych kanatéw
dystrybucji produktéw i ustug — poziomy 5,6,7 SRKH

Wiedza: wiedza o zarzgdzaniu zespotami rozproszonymi, pracujgcymi w trybie pracy zdalnej i
hybrydowej, poszerzona wiedza o nowoczesnych kanatach sprzedazy i mozliwo$ciach ich modyfikaciji, wiedza
o procesach i metodach komunikowania w organizacji,

Umiejetnosé: umiejetnoSci analityczne dotyczgce zachowan klientéw i wykorzystywania poznanych
trendéw, umiejetnoSci dostrzezenia szans rynkowych oraz ich wykorzystania poprzez trafne decyzje odnoSnie
innowacji, umiejetnoS¢ planowania dziatann informacyjno-promocyjnych personelu prowadzonych z
zastosowaniem komunikacji elektronicznej (portale spotecznoSciowe, wyszukiwarki, aplikacje), umiejetnoSci
praktycznego i bezprzemocowego komunikowania sie z personelem, z wykorzystaniem nowoczesnych
technologii informacyjnych i komunikacyjnych, umiejetnoS¢ budowania pozytywnych relacji i rozwigzywania
konfliktdw pracownikéw organizacji handlowe;j

Kompetencje spoteczne: gotowoS¢ do statej komunikacji z personelem oraz z otoczeniem zewnetrznym,
gotowo$¢ do stuzenia personelowi fachowym doradztwem i wsparciem, gotowo$¢ do samodzielnego
budowania relacji z pracownikami, partnerami biznesowymi i konsumentami, gotowoS¢ do podejmowania
odpowiedzialnoSci za efekty wtasnych dziatan



Opierajgc sie na wskazéwkach wynikajgcych z SRKH oraz na wykonanych analizach do rekomendacji

monitoringu przypisano 6 rekomendacji handlu:

- Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca

- Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-commerce

- Generowanie leadéw sprzedazowych

- Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy, w tym zdalnej, skierowanej do klientéw
biznesowych i zarzadzanie ryzykiem — handlowiec

- Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel handlowy

- Studia podyplomowe MBA w zakresie zarzgdzania w handlu krajowym i miedzynarodowym / Master
of Business Administration in Domestic and International Trade

Konsultacje rekomendacji oraz ich efekty
Metodologia konsultacji

Przedstawiony powyZzej zestaw rekomendacji zostat poddany konsultacjg w $Srodowisku sektora handlu. Jako
metody konsultacji wybrano efektywng i pozwalajgcg ograniczy¢ koszty oraz dotrze¢ do pozgdanych
respondentdw metode Computer Attatchment Telephone Interview (dalej CATI) oraz pogtebiony wywiad
grupowy (FGI)

Scenariusz wywiadu CATI zakfadat okoto 30 minutowg rozmowe telefoniczng, w trakcie ktérej anonimowi
respondenci — przedstawiciele sektora handlu, wyrazali swoje zdanie na temat przedstawianych im kwalifikacji
wyrdéznionych we wstepnej rekomendacji. Moderator prowadzgcy rozmowe w kazdym przypadku szczegétowo
informowat respondentéw o kazdej z wyréznionych kwalifikacji a nastepnie, z zastosowaniem 5 punktowe;j
skali Likerta, notowat opinie badanych odno$nie przydatno$ci/potrzeby danej rekomendacji. Badani byli
rowniez pytani, jak duze wedtug nich zapotrzebowanie wystepuje na dang rekomendacje.

Badanie zostato wykonane w dniach od 15 do 20 lutego 2021 roku. Do udziatu w badaniu CATI zrekrutowano
20 respondentow, stanowigcych reprezentacje réznych cze$ci sektora handlu. Liczba respondentéw zostata tak
dobrana aby spetniata warunek teoretycznej wystarczalnoSci nasycenia proby [Day:1999, za: Charmaz: 2009] .
Ponizej przedstawiono charakterystyke oraz liczbe respondentéw.

- pracownicy handlu detalicznego — 4 respondentéw

- pracownicy e-handlu — 4 respondentéw

- kierownicy sklepéw w sieciach handlowych — 2 respondentéw

- handlowcy B2B — 2 respondentdéw

- pracownicy dziatéw HR sieci handlowych — 2 respondent

- wiasciciele firm sektora handlu - 2 respondentéw

- nauczyciele szkét ponadpodstawowych ksztatcgcych w zawodach handlowych — 2 respondentéw
- nauczyciele akademiccy ksztatcgcy w specjalnoSciach zwigzanych z handlem — 2 respondentéw

RAZEM 20 respondentow CATI.

Wywiad FGI byt prowadzony przez moderatora w formie zdalnej rozmowy z grupg 8 zaproszonych ekspertéw
sektora handlu, z ktérymi dyskutowano na temat prezentowanych rekomendacji. Uczestnicy FGI byli proszeni o
opinie na temat zasadno$ci danej rekomendacji. Uczestnicy FGI byli rGwniez pytani o Ponizej przedstawiono
charakterystyke respondentéw biorgcych udziat w FGI.

- pracownicy dziatow HR sieci handlowych — 2 respondentéw
- wtasciciele firm handlu - 2 respondentow



- przedstawiciele organizacji sektora handlu — 2 respondentéw
- przedstawiciele instytucji badawczych zajmujgcy sie handlem — 2 osoby

RAZEM 8 respondentdw FGI.
Wyniki konsultacji

Wyniki uzyskane z wywiadow CATI, dla poszczegdlnych konsultowanych rekomendacji wykazaly, ze
respondenci wskazujg waznoS¢ dla sektora w nastepujgcej gradacji i przypisujg im wskazane w nawiasach
zapotrzebowanie:

- Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-commerce (2000 zapotrzebowanie)

- Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca (6000 zapotrzebowanie)

- Generowanie leadow sprzedazowych (1500 zapotrzebowanie)

- Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy, w tym zdalnej, skierowanej do klientéw
biznesowych i zarzgdzanie ryzykiem — handlowiec (2000 zapotrzebowanie)

- Aktywne prowadzenie sprzedazy zdalnej skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel
handlowy (2000 zapotrzebowanie)

- Studia podyplomowe MBA w zakresie zarzgdzania w handlu krajowym i miedzynarodowym /
Master of Business Administration in Domestic and International Trade (500 zapotrzebowanie)

W wywiadzie FGI respondenci wskazali podobng gradacje, jednak w tym przypadku rekomendacja dotyczac
studiéw podyplomowych MBA z zakresu zarzadzania w handlu krajowym i zagranicznym i zwigzana z nig
tematyka, zdominowaty tre$¢ wywiadu. Jego uczestnicy ostatecznie wskazali tg rekomendacje jako drugg co
do waznoSci.

- Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-commerce (2000 zapotrzebowanie)

- Studia podyplomowe MBA w zakresie zarzgdzania w handlu krajowym i miedzynarodowym /
Master of Business Administration in Domestic and International Trade (1000 zapotrzebowanie)

- Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca (6000 zapotrzebowanie)

- Generowanie leadow sprzedazowych (1500 zapotrzebowanie)

- Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy, w tym zdalnej, skierowanej do klientéw
biznesowych i zarzgdzanie ryzykiem — handlowiec (2000 zapotrzebowanie)

- Aktywne prowadzenie sprzedazy zdalnej skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel
handlowy (2000 zapotrzebowanie)

Uczestnicy FGI, jako eksperci, byli rowniez proszeni o wypowiedzi na temat planowanych w rekomendacjach
liczby godzin szkoleniowych. W tym zakresie respondenci potwierdzili wigkszo$¢ danych wskazywanych w
rekomendacji, jednak zdecydowanie sugerowali obnizenie liczby godzin szkoleniowych przewidzianych w
rekomendacji Generowanie leadéw sprzedazowych.

Na podstawie uzyskanych wynikéw konsultacji do dalszych prac uwzgledniono nastepujgce rekomendacje:

Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-commerce (2000 zapotrzebowanie)

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca (6000 zapotrzebowanie)

Generowanie leadéw sprzedazowych (1500 zapotrzebowanie)

Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy, w tym zdalnej, skierowanej do klientéw
biznesowych i zarzgdzanie ryzykiem — handlowiec (2000 zapotrzebowanie)

5. Aktywne prowadzenie sprzedazy zdalnej skierowanej do klientéw biznesowych — przedstawiciel
handlowy (2000 zapotrzebowanie)

P WNR



6. Studia podyplomowe MBA w zakresie zarzgdzania w handlu krajowym i miedzynarodowym / Master of
Business Administration in Domestic and International Trade (500 zapotrzebowanie).

Majac na uwadze powyzszg analize, Komitet Sterujgcy Sektorowej Rady ds. Kompetencji w Handlu, jako
potrzeby kompetencyjne wskazuje nastepujgce:
1. Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-commerce (szacowane zapotrzebowanie 3000 oséb),
w tym:
a. wiedza i umiejetnoSci w postugiwaniu sie narzedziami e-commerce oraz ICT - dostosowanymi
do specyfiki sektora handlu,
b. wiedza i umiejetnosci w zakresie zarzgdzania kryzysowego i zarzgdzania zmiang.
2. Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca (szacowane zapotrzebowanie 6000
0s06b), w tym:
a. kompetencje spoteczne w zakresie budowania relacji i radzenia sobie ze stresem,
b. wiedza i umiejetnosci zwigzana z bezpieczenstwem produktéw i ludzi.
3. Generowanie leadow sprzedazowych (szacowane zapotrzebowanie 1500 os6b) ,w tym:
a. wiedza i umiejetnoSci w postugiwaniu sie narzedziami e-commerce oraz ICT - dostosowanymi
do specyfiki sektora handlu,
b. umiejetnos¢ generowania leadéw w e-commerce
c. wiedza i umiejetnoSci z zakresu reklamy w Internecie.
4. Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy, w tym zdalnej, skierowanej do klientow
biznesowych i zarzgdzanie ryzykiem - handlowiec (szacowane zapotrzebowanie 2000 oséb). w tym:
a. wiedza i umiejetnoSci w postugiwaniu sie€ narzedziami e-commerce oraz ICT - dostosowanymi
do specyfiki sektora handlu,
b. wiedza i umiejetnosci w prowadzeniu sprzedazy zdalnej, w tym tworzenia i prezentacji ofert.
5. Aktywne prowadzenie sprzedazy zdalnej skierowanej do klientow biznesowych — przedstawiciel
handlowy (szacowane zapotrzebowanie 2000 oséb). w tym:
a. wiedza i umiejetnoSci w postugiwaniu sie narzedziami e-commerce oraz ICT - dostosowanymi
do specyfiki sektora handlu,
b. wiedza i umiejetnosci w prowadzeniu sprzedazy zdalnej.
6. Studia podyplomowe MBA w zakresie zarzgdzania w handlu krajowym i miedzynarodowym / Master of
Business Administration in Domestic and International Trade, w tym:
a. wiedza i umiejetnoSci potrzebne w kierowaniu organizacjg handlu dziatajgcg w trybie zdalnym,
b. wiedza i umiejetnosci konieczne w prowadzeniu cyfrowej transformacji sprzedazy,
c. wiedza i umiejetno$ci zwigzane z zarzgdzaniem zwinnym (agile) w handlu i transformacjg w
kierunku organizacji turkusowej.
Zaleca sie, aby program szkoleniowy byt realizowany w formie zdalnej, jednak w perspektywie
dtugoterminowej powinien by¢ on dostosowany réwniez do rzeczywisto$ci postpandemicznej. Aby zastosowacC
powyZzsze wskazania muszg zostaC spetnione trzy warunki:
1. Nalezy mie€ opracowang metodologie przekazywania wiedzy.
2. Nalezy posiada¢ dostepne zasoby kadrowe do przeprowadzenia szkolen.
3. Rada musi opracowacC program szkolenia uszyty na miare i dostosowany do specyfiki sektora handlu
w réoznych jego gateziach. Aby dziataé globalnie program taki powinien zosta¢ skonsultowany
poprzez Regionalne Izby gospodarcze.
Proces szkoleniowy nalezy skonstruowaC w taki sposdb, aby pracownik nauczyt sie jak korzystaC m.in. z
narzedzia e-learning w réznych formach tzn. by mégt nauczy¢ sie jak skutecznie pozyskaé wiedze
Sektorowa Rada ds. Kompetencji w Handlu jest gotowa do przygotowania programu i wdroZenia roznych form
e-learningowych we wskazanych kompetencjach, na ktére zapotrzebowanie wynika z tysiecy gtoséw polskich
przedsiebiorstw ktére zgtosity do Rady swoje zapotrzebowania w procesie gromadzenia informacji o kondycji
sektora. To bedzie program skonstruowany na miare, uwzgledniajgcy tylko i wytgcznie potrzeby sektora
handlu.
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3. ZAPOTRZEBOWANIE NA KOMPETENCJE/KWALIFIKACJE W SEKTORZE™.

Kom PETENCJA/ KWALIFIKACJA™

Lp. 1. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca - szkolenie online lub stacjonarne w
ramach przyjetego budzetu.

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie™

Osoba posiadajgca kwalifikacje rynkowg jest gotowa do wykonywania zadan zwigzanych ze
sprzedazg towardw i ustug w kontakcie z klientem w punkcie handlowym. Wykorzystujgc techniki
komunikacji, identyfikuje potrzeby klienta; prezentuje oferte zgodng z oczekiwaniami klienta i
finalizuje transakcje sprzedazowa. Podtrzymuje relacje z klientami w ramach prowadzenia obstugi

10\ zaleznosci od potrzeb tabela moze by¢ wielokrotnie powielana. Prosimy prezentowa¢ poszczegdlne
kompetencje/kwalifikacje w kolejnoSci ich waznos$ci dla sektora. W rekomendacji prosimy ujgé wszystkie
kompetencje/kwalifikacje, ktérych niedobér rada identyfikuje niezaleznie od tego, czy Srodki konkursu na szkolenia

lub doradztwo wynikajgce z rekomendacji Sektorowych Rad ds. Kompetencji sg wystarczajgce na sfinansowanie ustug
prowadzgcych do ich zdobycia. Rekomendacja bedzie publicznie dostepna dla innych instytucji wspierajgcych edukacje, a wiec
wskazanie wszystkich zidentyfikowanych luk w sektorze bedzie z korzyScig dla przedsiebiorcow sektora.

1 przez kwalifikacje nalezy rozumieC opis efektdw uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowaé proces potwierdzania,

Ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezaleZzny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacie i dokumentacje posiadanych efektow uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna
(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz osob przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja konczy sie wydaniem decyzji, ktore efekty uczenia sie zostaty
osiggniete, a ktdre nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, Ze osoba posiada kwalifikacje — czyli wydania
certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sig, zawarte w kwalifikacjach wtgczonych

do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takZe zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach wtgczonych
do ZSK.

Kompetencjg bedg takie opisy efektdw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
12 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moZe odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).

Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaC efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynno$ci, zadania lub funkgji. Przez , prawidtowe wykonywanie” rozumie si¢ wykorzystywanie w
dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretycznej i praktycznej oraz stosowanie si@ do norm spotecznych, w szczegélnoSci
odnoszgcych sie do danego rodzaju dziatalnoSci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzgce watpliwosci, niepozwalajgce na dowolno$¢ interpretacii,
e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotdw potencjalnie zainteresowanych ustugg.

Podczas formutowania umiejetno$ci korzystne jest stosowanie czasownikdw operacyjnych, np. ,,rozréznia”, , definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, ,kontroluje”,
,ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikdw, takich jak ,zna”, ,wie”, , potrafi”, ,rozumie”.

Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.



posprzedazowej. Monitoruje iloSC i jakoS¢ oferowanych towardéw i ustug w punkcie handlowym.
Eksponuje towary i materiaty promocyjne. Rozwigzuje typowe problemy w relacji z klientem w

czeSciowo zmiennych warunkach. Raportuje sprzedaz oraz samodzielnie prowadzi dokumentacje
sprzedazowg wedtug wytycznych, wykorzystujgc odpowiednie urzgdzenia techniczne. Powierzone
jej zadania wykonuje zgodnie z przepisami prawa oraz wewnetrznymi uregulowaniami
przedsi€biorstwa w zakresie gospodarowania towarami i finansami. Jest przygotowana do pracy
wymagajgce]j bezposredniego kontaktu z ludZzmi, w sytuacjach wymagajgcych szybkiego
podejmowania decyzji zgodnych z obowigzujgcymi procedurami i instrukcjami.

A.

Nawigzuje kontakt z klientem - wyjasnia pojecie orientacji na klienta; — wymienia zasady
nawigzywania kontaktu z klientem i ilustruje je przyktadami; — omawia wptyw wizerunku
sprzedawcy na budowanie relacji z klientem; — przytacza przyktady niedopuszczalnych oraz
wiasciwych zachowan sprzedawcy podczas rozmowy handlowej; — tworzy komunikaty
skierowane do klienta dostosowane do sytuacji.

Identyfikuje potrzeby klienta - wyjasnia znaczenie stosowania techniki aktywnego stuchania; —
formutuje przyktadowe pytania otwarte stuzgce rozpoznaniu potrzeb klienta; — formutuje
przyktadowe pytania pogtebiajgce dotyczgce potrzeb klienta; — weryfikuje stopieh zrozumienia
potrzeb klienta, wykorzystujgc parafraze.

Prezentuje oferte zgodng z oczekiwaniami klienta -dobiera towar lub ustuge i sposoéb ich
prezentacji do zidentyfikowanych oczekiwan klienta; — wyjasnia znaczenie komunikowania
korzysci ptyngcych z poszczegdlnych cech oferty; —uzasadnia cene towaru lub ustugi, odwotujgc
sie do wiasciwosci towaru lub ustugi oraz realidw rynku; — formutuje przyktadowe pytania
stuzgce poznaniu opinii klienta na temat oferty; — omawia sposoby reakcji na potencjalne
watpliwosci klienta; — wymienia powody poszerzania sprzedazy; — formutuje propozycje
poszerzenia zakupu, postugujgc sie jezykiem korzysci i uwzgledniajgc potrzeby klienta.
Finalizuje transakcje sprzedazowg - omawia scenariusze zamkni€cia sprzedazy; — informuje
klienta o mozliwosci dalszych kontaktéw zwigzanych z nabywanym towarem lub zrealizowang
ustuga.

Przytacza | objasnia zalecenia WHO dotyczgce standardowych praktyk w celu zredukowania
ekspozycji i transmisji chorob. Stosuje zalecenia WHO dotyczgce standardowych praktyk w celu
zredukowania ekspozycji | transmisji choréb w zakresie: mycia rgk, higieny kastania/kichania,
higieny zywnoSci, zasad dystansu spoftecznego w okresie pandemii. Rozpoznaje u innych
podstawowe symptomy uktadu oddechowego, jak kichanie | kastanie, moggce Swiadczy¢ o
chorobie danej osoby. Monitoruje stan wilasnego organizmu, pod katem wystgpienia
symptomow chorobowych. Omawia procedury informowania wtasciwych inspekgcji, stuzb i
strazy w razie podejrzen o zagrozeniu wirusologicznym (u siebie lub innych) lub o dziataniach
tamigcych aktualne przepisy prawa i zalecenia dotyczgce profilaktyki zdrowotnej oraz
redukowania ekspozycji | transmisji chorob.

Identyfikuje i przeciwdziata sytuacjg stresogennym w kontaktach z klientami

Prowadzi obstuge posprzedazowg - omawia sposoby podtrzymywania relacji z klientem po
sfinalizowaniu transakcji; —wymienia regulacje prawne dotyczgce reklamacji, zwrotéw i
wymiany towarédw (forma, terminy, konsekwencje niedotrzymania terminu); — realizuje
procedury reklamacyjne zgodnie z prawem oraz standardem postépowania w danej organizacji.

Czy powyzszy opis efektow uczenia jest wtaczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

11




Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektéw uczenia sie¢ mozna zidentyfikowaé procesy walidacji i

certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowac - opis jest kwalifikacjg.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

Szacowana skala niedoboru kwalifikacji wynosi 6000 oséb

12

UsLUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACJI

Opis ustugi rozwojowe;j

Minimalne wymagania dotyczgce ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikow, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 31 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika, w tym maksymalnie

24 godzin teoretycznych.

Grupa webinaryjna/szkoleniowa powinna liczy¢ minimalnie 2 i maksymalnie do 24 osdéb, dla

szkolen online i maksymalnie 12 osdb dla szkolen stacjonarnych prowadzonych w rygorze
sanitarnym i zgodnie z aktualnymi przepisami profilatyki COVID-19. Po ustaniu pandemii Covid-19

sugeruje sie zwiekszy¢ maksymalng liczbe uczestnikéw szkolenia stacjonarnego do 24 oséb.

Uczestnik musi dysponowac (szkolenie online):

Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkoSci tgcza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, DZwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, Dzwi€k + obraz HD - 512 kbps +
2 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspdtdzielenie ekranu (Tryb HighQ) -
2-5 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (oparte na przeglgdarce) - 1-4 Mbps;

Uaktualniona wersja przeglgdarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera;

Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub Ilaptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny Windows
10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;

Whbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

Wbudowane lub zewnetrzne gtos$niki lub stuchawki (obowigzkowe);

Whbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

Whbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);
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Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

Dopuszcza si€ stosowanie innych narzedzi software i hardware wymienionych w rubryce, jezeli

zaproponowane rozwigzania sg tej samej jakosci lub lepsze od wymienionych powyZej.

Instytucja rozwojowa musi zapewni¢ uczestnikom:

dostep do webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,
dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych
w formie elektronicznej,

dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwoS¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.,

mozliwos$é co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikéw.

W przypadku realizacji ustugi w formie stacjonarnej Instytucja rozwojowa musi zapewni¢

uczestnikom:

umozliwiajgce swobodng aranzacje przestrzeni pomieszczenie do realizacji ustugi
szkoleniowej,

komputery z dosteépem do Internetu, co najmniej 1 komputer na 2 uczestnikow,
rzutnik multimedialny lub telewizor o przekgtnej co najmniej 50 cali,

kamere lub inne urzgdzenie do digitalizacji,

tablice szkolng wraz z wyposazeniem lub tablice Scieralng lub flipchart z wyposazeniem
tasme malarskg szerokg, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikéw,
materiaty biurowe do notowania,

dostep do skryptow, podrecznikdw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym,
dostep do oprogramowania

Zajecia powinny byC prowadzone przez 2 lub 3 osoby, fgcznie spetniajgce nastepujgce kryteria:
praktyka, znajomoSc¢ probleméw sektora handlu, w tym obstugi klienta i sprzedazy w punkcie

handlowym (do$wiadczenie na podobnym stanowisku pracy minimum 5 lat), doSwiadczenie w

edukacji formalnej lub rynkowej; szkoleniowiec w zakresie komunikacji spotecznej dla biznesu (co

najmniej 3-letnie doSwiadczenie w prowadzeniu szkolen rynkowych lub 5-letnie doSwiadczenie w

edukacji formalnej w podobnym zakresie).

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi szkolenia

online. Rekomendowana kwalifikacja rynkowa posiada okre$Slone wymagania, do ktérych

spetnienia koniecznym jest, aby ustuga szkoleniowa nie odbiegata cechami jakoSciowymi od

wskazanych powyzej.

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢€ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie




Jesli powyzej zaznaczono ,,Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawia¢ poszczegdlne efekty,
zeby planowa¢ ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetnia¢:

Kliknij lub naci$nij tutaj, aby wprowadzi¢ tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Warunkiem uczestnictwa w ustudze rozwojowe;j jest ukonczenie oSmioletniej szkoty podstawowej
lub gimnazjum (uzyskanie kwalifikacji petnej z 2 poziomem Polskiej Ramy Kwalifikacji). Uzyskaniem
kwalifikacji "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" w szczegélnoSci mogg
byC€ zainteresowane osoby, ktoére: - swojg kariere zawodowg chciatyby zwigza€ ze sprzedazg i
obstugg klienta; studiujg i zamierzajg zdoby¢ kwalifikacje handlowe, - samodzielnie uczyly sie
obstugi klienta i chciatyby formalnie potwierdzi¢ swoje kompetencje; - ukonczyty kursy lub
szkolenia z zakresu sprzedazy i zalezy im na potwierdzeniu kwalifikacji; - zawodowo sg zwigzane z
prowadzeniem sprzedazy i/lub obstugi klienta, ale nie majg potwierdzonych kwalifikacji w tym
zakresie; - chciatyby sie przekwalifikowaC. Osoba posiadajgca kwalifikacje "Obstuga klienta i
sprzedaz w punkcie handlowym - sprzedawca" moze znalez¢ zatrudnienie w przedsiebiorstwach
prowadzgcych sprzedaz towardw, takich jak sklepy, punkty handlowe zaktadéw produkcyjnych i
ustugowych, punkty obstugi klienta. MozZe réwniez pracowaC w organizacjach i stowarzyszeniach
wspierajgcych dziatania sprzedaZzowe, a takZe innych podmiotach, ktére prowadzg dziatalno$¢
zwigzang ze sprzedazg i obstugg klienta, takich jak fundacje i stowarzyszenia. Posiadanie
kwalifikacji wigze sie takze z mozliwoScig prowadzenia procesu sprzedazy w ramach wiasnej
dziatalno$ci gospodarcze;.

Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,zielona cze$¢”) w polu ,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono ,Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, Ze podmiot jg Swiadczgcy
zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektéw uczenia sie.

Dodatkowe uwagi?

Szkolenie w formie online oraz certyfikacja kwalifikacji.

Np. wskazanie wojewddztw/regionéw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okre$lone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.
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Kom PETENCJA/ KWALIFIKACIA™

Lp. 2. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Prowadzenie sprzedazy i obstugiwanie klienta w e-commerce - szkolenie online lub stacjonarne w
ramach przyjetego budzetu.

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie®

A. Zgodnie z wiedzg teoretyczng i wtasnym stanem wiedzy na temat produktu i charakterystyki
e-klientéw, dobiera i wdraza optymalny system e-commerce

B. Formutuje cele dla danego segmentu rynku i rodzaju towaru lub ustugi oraz dobiera do nich
strategie e-commerce

C. Planuje kampanie reklamowe z wykorzystaniem technik marketingowych swoistych dla
e-commerce, wsrdd nich: kampanie na portalach spotecznoSciowych, blogach, vlogach,
wyszukiwarkach, witrynach wtasnych i partnerskich. W celu dotarcia do klienta online dokonuje
doboru odpowiedniego kanatu komunikacji marketingowej,

1% przez kwalifikacje nalezy rozumieC opis efektdw uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowaé proces potwierdzania,

Ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezaleZzny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacie i dokumentacje posiadanych efektow uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna
(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz osob przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja konczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie zostaty
osiggniete, a ktdre nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, Ze osoba posiada kwalifikacje — czyli wydania
certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sig, zawarte w kwalifikacjach wtgczonych

do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach wtgczonych
do ZSK.

Kompetencjg bedg takie opisy efektdw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
1> Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moZe odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).

Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaC efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynno$ci, zadania lub funkgji. Przez , prawidtowe wykonywanie” rozumie si¢ wykorzystywanie w
dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretycznej i praktycznej oraz stosowanie si@ do norm spotecznych, w szczegélnoSci
odnoszgcych sie do danego rodzaju dziatalnoSci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzgce watpliwosci, niepozwalajgce na dowolno$¢ interpretacii,
e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotdw potencjalnie zainteresowanych ustugg.

Podczas formutowania umiejetno$ci korzystne jest stosowanie czasownikdw operacyjnych, np. ,,rozréznia”, , definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, ,kontroluje”,
,ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikdw, takich jak ,zna”, ,wie”, , potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.



D. Stosuje zasady cyberbezpieczenstwa przy planowaniu i realizowaniu zadan e-commerce, w tym
tworzy odpowiednie regulaminy oraz informacje dla klientéw, z nalezytg starannoscig i zgodnie z
prawem wykorzystuje pozyskiwane dane i wspotpracuje z odpowiednimi instytucjami
regulujgcymi i nadzorujgcymi cyberbezpieczenstwo.

E. Uczestniczy w projektowaniu architektury sprzedazy e-commerce i przygotowuje szablony
e-commerce oraz potrafi wspotpracowaé w tym zakresie ze specjalistami UX/UI

F. Przygotowuje schematy rozméw z klientami online,

G. Prowadzi obstuge klientéw online — prezentuje towar, oferuje go i sprzedaje oraz prowadzi
obstuge posprzedazowg

H. Opracowuje plan sprzedazy z zyciem réznych form komunikacji z klientem online,

I.  Generuje, za pomocg dobranych narzedzi i technik oraz zgodnie z zaprojektowang strategig,

jako$ciowy ruch w serwisie sprzedazowym e-commerce,

Mierzy efektywno$¢ i reagujgc na zmiany optymalizuje sprzedaz za pomocg narzedzi

analitycznych e-commerce,

—

Stosuje content marketing w e-commerce
Identyfikuje i monitoruje zagrozenia i sytuacje kryzysowe,
. Tworzy i realizuje plany zapobiegajgce i przeciwdziatajgce sytuacjom kryzysowym,
Udziela na biezgco odpowiedzi online na temat oferowanych produktéw i ustug
Elastycznie i kreatywnie reaguje na zmiany w organizacji, trendach rynkowych oraz w technologii
Utrzymuje i rozwija dobre relacje z klientami oraz z zespotem sprzedazowym
Poszukuje mozliwosci podnoszenia wiasnych kwalifikacji i kompetenciji w e-commerce i dobiera
dostosowane do siebie formy szkoleniowe z tego zakresu
R. Kieruje matym zespotem e-commerce i dzieli sie¢ z nim wiedzg oraz podejmuje decyzje w
sytuacjach kryzysowych
S. Dba o pozytywny wizerunek firmy w kontaktach e-commerce z dostawcami i klientami

pmozz =~

Czy powyzszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Nie

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektéw uczenia sie¢ mozna zidentyfikowaé procesy walidacji i
certyfikacji?

Nie mozna zidentyfikowac - opis jest kompetencja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

2000
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UsLUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACJI

Opis ustugi rozwojowe;j

Minimalne wymagania dotyczgce ustugi:




Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikéw, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 44 godziny lekcyjnych dla kazdego uczestnika, w tym maksymalnie
30 teoretyczne.

Grupa webinaryjna powinna liczy¢ minimalnie 2 a maksymalnie 24 osoby dla szkolen online i
maksymalnie 8 osdb dla szkolen stacjonarnych prowadzonych w rygorze sanitarnym i zgodnie z
aktualnymi przepisami profilatyki COVID-19. Po ustaniu pandemii COVID-19 dopuszcza si€
mozliwo$¢ zwiekszenia maksymalnej liczbe uczestnikéw szkolenia stacjonarnego do 12 oséb.

Uczestnik musi dysponowac:
- Dostep do internetu minimalne wymagania (wyraZone w predkosci fgcza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, DZwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, Dzwi€k + obraz HD - 512 kbps +
2 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspdtdzielenie ekranu (Tryb HighQ) -
2-5 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (oparte na przeglgdarce) - 1-4 Mbps;
- Uaktualniona wersja przeglgdarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera;
- Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, PamieC RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny Windows
10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;
- Whbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);
- Whbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (obowigzkowe);
- Whbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);
- Whbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);
- Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).
Dopuszcza sie stosowanie innych narzedzi software i hardware wymienionych w rubryce, jezeli
zaproponowane rozwigzania sg tej samej jako$ci lub lepsze od wymienionych powyzZe;.
Instytucja rozwojowa musi zapewni¢ uczestnikom:

- dostep do webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,

- dostep do skryptow, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych
w formie elektronicznej,

- dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwo$¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.,

- mozliwo$¢ co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikéw.

W przypadku realizacji ustugi w formie stacjonarnej Instytucja rozwojowa musi zapewni¢
uczestnikom:

- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla kazdego uczestnika,

- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekatnej co najmniej 50 cali,
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- dostep do oprogramowania wspierajgcego e-handel w zakresie: pozyskiwania danych i
prowadzenia analiz rynku i analiz klientéw, ekspozycji produktéw i prowadzenia operacji
finansowych (sklep internetowy), przyjmowania i wysytania towaru,

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem lub tablice Scieralng lub flipchart z wyposazeniem

- taSme malarskg szerokg, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikdw,

- materiaty biurowe do notowania,

- dostep do skryptow, podrecznikdw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat e-handlu i zagadnien z nim zwigzanych.

Zajecia powinny byC prowadzone przez 2 lub 3 osoby, fgcznie spetniajgce nastepujgce kryteria:
praktyka, znajomoSc¢ probleméw sektora handlu, w tym w sprzedazy i obstudze klienta e-commerce
(doSwiadczenie na podobnym stanowisku pracy minimum 5 letnie), doSwiadczenie w edukacji
formalnej lub rynkowej; szkoleniowiec w zakresie komunikacji spotecznej dla biznesu (co najmniej
3-letnie do$wiadczenie w prowadzeniu szkolen rynkowych lub 5-letnie doSwiadczenie w edukacji
formalnej w podobnym zakresie.

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi szkolenia online

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujgcych
tylko czes$¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono ,,Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawia¢ poszczegdlne efekty,
Zeby planowac ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub naci$nij tutaj, aby wprowadziC tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

- wszystkie osoby zainteresowane rozwojem umiejetnosci w zakresie sprzedazy produktow i ustug
za pomocg urzgdzen mobilnych mobilny,

- wszystkie osoby zainteresowane rozwojem umiejetnoSci w zakresie tworzenia kampanii
marketingowych w marketingu mobilnym,

- specjaliSci ds. marketingu internetowego,

- specjaliSci ds. marketingu,

- niezalezni konsultanci handlowi,

- studenci zamierzajgcy zdobyC kwalifikacje handlowe,

- wiasciciele i operatorow sklepéw internetowych,

- przedstawiciele innych sektoréw pracujgcy w dziatach handlowych;

Walidacja i certyfikacja
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Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono ,Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektéw uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.
Dodatkowe uwagi'®

Szkolenie online

KoMPETENCIA/KWALIFIKACIAY

Lp. 3. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych i
zarzgdzanie ryzykiem — handlowiec - online lub stacjonarne w ramach przyjetego budzetu.

®Np. wskazanie wojewddztw/regionéw Polski, w ktdrych zapotrzebowanie na okre$lone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.

Y7 przez kwalifikacje nalezy rozumieC opis efektéw uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowaé proces potwierdzania,

ze osoba posiada opisane efekty uczenia si€. Proces powinien by¢ niezalezny od procesu edukacji i obejmowa¢ identyfikacje,
weryfikacje i dokumentacje posiadanych efektow uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna
(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz osob przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja konczy sie wydaniem decyzji, ktdre efekty uczenia sie zostaty
osiggniete, a ktdére nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, ze osoba posiada kwalifikacje — czyli wydania
certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sig, zawarte w kwalifikacjach wtgczonych

do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektdéw uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach wtgczonych
do ZSK.

Kompetencja bedg takie opisy efektdw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.



Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie®

Osoba posiadajgca kwalifikacje ,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych i zarzgdzanie ryzykiem - handlowiec” jest przygotowana do
samodzielnej realizacji wieloetapowych proceséw sprzedazowych w relacji z klientami
biznesowymi. Samodzielnie sporzgdza analize€ wybranego segmentu rynku, przygotowuje plan
sprzedazy, redaguje oferte i

okresla sposdb jej prezentacji. Nawigzuje kontakt z klientem, negocjuje warunki wspétpracy,
zawiera umowe i prowadzi obstuge posprzedazowg. Jest przygotowana do wdraZania dziatan
prowadzgcych do realizacji celu sprzedazowego w sytuacjach trudnych. Organizuje zespét
projektowy i zarzgdza jego pracg. Pozyskuje nowych kontrahentéw, tworzgc sie€ kontaktéw
handlowych. Jest odpowiedzialna za monitorowanie realizacji kontraktu oraz swoich wynikéw.

i odpowiedzialno$¢ wykonywania dziatarn zawodowych. Identyfikuje typ klienta i dostosowuje do
niego sposéb komunikacji. Dobiera metode komunikacji zdalnej. Inicjuje komunikacje zdalna z
klientem biznesowym. Omawia zasady radzenia sobie z trudnym klientem w komunikacji zdalnej.
Prezentuje oferte klientowi biznesowemu za pomocg komunikacji zdalnej. Stosuje odpowiednie
formuty RODO w komunikacji zdalnej. Finalizuje transakcje za pomocg komunikacji zdalne;.

Czy powyzszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

Zarzgdza pracg zespotu projektowego, dba o skuteczng komunikacje w zespole oraz efektywno$¢.

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektéw uczenia sie¢ mozna zidentyfikowaé procesy walidacji i
certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowac - opis jest kwalifikacjg.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

2000 osdb
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18 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czesci

kwalifikacji opis moZe odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).

Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaC efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania

okreslonego rodzaju czynno$ci, zadania lub funkgji. Przez , prawidtowe wykonywanie” rozumie si¢ wykorzystywanie w
dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretycznej i praktycznej oraz stosowanie si@ do norm spotecznych, w szczegélnoSci
odnoszgcych sie do danego rodzaju dziatalnoSci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzgce watpliwosci, niepozwalajgce na dowolno$¢ interpretacii,
e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotdw potencjalnie zainteresowanych ustugg.

Podczas formutowania umiejetno$ci korzystne jest stosowanie czasownikdw operacyjnych, np. ,,rozréznia”, , definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, ,kontroluje”,
,ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikdw, takich jak ,zna”, ,wie”, , potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.



UsLUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACJI

Opis ustugi rozwojowe;j

Minimalne wymagania dotyczgce ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikow, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 64 godziny lekcyjne, w tym maksymalnie 36 teoretycznych.

Grupa webinaryjna nie powinna liczy¢ wiecej niz 24 osoby dla szkolen online i maksymalnie 12
0s0b dla szkolen stacjonarnych, prowadzonych w rygorze sanitarnym i zgodnie z aktualnymi
przepisami profilaktyki COVID-19. Po ustaniu pandemii Covid-19 sugeruje sie zwiekszyC
maksymalng liczbe uczestnikdéw szkolenia stacjonarnego do 24 oséb.

Uczestnik musi dysponowac:

- Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosSci tgcza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, Dzwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, Dzwiek + obraz HD - 512 kbps +
2 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspotdzielenie ekranu (Tryb HighQ) -
2-5 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (oparte na przeglgdarce) - 1-4 Mbps;

- Uaktualniona wersja przeglgdarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera;

- Minimalne wymagania sprz€towe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, PamieC RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny Windows
10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;

- Whbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

- Whbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (obowigzkowe);

- Whbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

- Whbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);

- Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

Dopuszcza sie stosowanie innych narzedzi software i hardware wymienionych w rubryce, jezeli

zaproponowane rozwigzania sg tej samej jako$ci lub lepsze od wymienionych powyzZe;.

Instytucja rozwojowa musi zapewniC uczestnikom:

- dostep do webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,

- dostep do skryptow, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych
w formie elektronicznej,
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- dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwos¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.
- mozliwo$¢ co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikow.

W przypadku realizacji ustugi stacjonarnej Instytucja rozwojowa musi zapewniC uczestnikom:

- sala szkoleniowa pozwalajgca na swobodng aranzacje przestrzeni,

- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla 2 uczestnikow,

- kamere lub inne urzgdzenie do digitalizacji

- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekgtnej co najmniej 50 cali,

- dostep do oprogramowania wspierajgcego handel w zakresie: analiz rynku, analiz klientow,
tworzenia oferty produktéw, monitorowania kontraktéw, zarzadzania zespotem,

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem lub tablice Scieralng lub flipchart z wyposazeniem
- taSme malarskg szerokg, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikdw,
- materiaty biurowe do notowania,

- dostep do skryptow, podrecznikdw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat tworzenia oferty i prowadzenia sprzedazy w handlu B2B i
zagadnien z nim zwigzanych.

Zajecia powinny byC prowadzone przez 2 lub 3 osoby, fgcznie spetniajgce nastepujgce kryteria:
praktyka, znajomoScC probleméw sektora handlu, w tym w tworzeniu oferty, planowaniu i
prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych (doSwiadczenie na podobnym
stanowisku pracy minimum 5 letnie), doSwiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej;
szkoleniowiec w zakresie komunikacji spotecznej dla biznesu (co najmniej 3-letnie doSwiadczenie w
prowadzeniu szkoleh rynkowych lub 5-letnie doSwiadczenie w edukacji formalnej w podobnym
zakresie

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi.
Rekomendowana kwalifikacja rynkowa posiada okreSlone wymagania, do ktorych spetnienia
koniecznym jest, aby ustuga szkoleniowa nie odbiegata cechami jakoSciowymi od wskazanych
powyze;j.

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢€ realizacji ustug rozwojowych obejmujgcych
tylko czes$¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie
Jesli powyzej zaznaczono ,,Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawia¢ poszczegdlne efekty,

Zeby planowa¢ ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetnia¢:

Kliknij lub naci$nij tutaj, aby wprowadzi¢ tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Uzyskaniem kwalifikacji ,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do
klientéw biznesowych i zarzgdzanie ryzykiem - handlowiec” w szczegdlnoSci mogg by¢
zainteresowane osoby, ktére: - swojg kariere zawodowag chciatyby zwigzaC ze sprzedazg towaroéw i
ustug; - samodzielnie uczyly




sie budowania relacji z klientami biznesowymi i chciatyby formalnie potwierdzi¢ swoje
kompetencje; - ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy aktywnej i zalezy im na
potwierdzeniu tych kwalifikacji; - zawodowo sg zwigzane z prowadzeniem sprzedazy aktywnej,
ale nie majg potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciataby przekwalifikowac sie, osoby
pracujgce, ktére studiujg i zamierzajg zdoby€ kwalifikacje handlowe.

Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono ,Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczgcy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektéw uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.
Dodatkowe uwagi'’

Szkolenie w formie online oraz fakultatywna certyfikacja kwalifikacji.

“Np. wskazanie wojewddztw/regionéw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okre$lone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.
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KoMPETENCIA/KWALIFIKACIAZ

Lp. 4. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientdw biznesowych — przedstawiciel handlowy -
online lub stacjonarne w ramach przyjetego budzetu.

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie”

Osoba posiadajgca kwalifikacje ,, Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw
biznesowych — przedstawiciel handlowy”: Sporzgdza catoSciowy plan dziatan sprzedazowych w
oparciu o otrzymane cele. Monitoruje catoSciowe wyniki sprzedazy i jest gotowa, by korygowaé
swoje dziatania w oparciu o aktualne wyniki i cele. Przygotowuje spotkanie z Klientem oraz

inicjuje kontakt z nim, uwzgledniajgc wytyczne swojej organizacji oraz potrzeby Klienta, sktada

mu propozycje zakupu ustalajgc warunki oferty w ramach podanych warunkéw brzegowych
swojej organizacji. Przyjmuje zamowienie oraz dba o obstuge posprzedazowa tak, by
monitorowac realizacje zamdwienia i wspiera€ klienta w uzytkowaniu, promowaniu lub sprzedazy
dostarczonych towardw lub ustug na podstawie scenariusza opracowanego w organizacji, aby

moc utrzymad z nim dtugofalowq relacje. Identyfikuje typ klienta i dostosowuje do niego sposéb

komunikacji. Dobiera metode komunikacji zdalnej. Inicjuje komunikacje zdalna z klientem

20 przez kwalifikacje nalezy rozumieC opis efektdw uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowaé proces potwierdzania,

Ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezaleZzny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacie i dokumentacje posiadanych efektow uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna
(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz osob przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja konczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie zostaty
osiggniete, a ktdre nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, Ze osoba posiada kwalifikacje — czyli wydania
certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sig, zawarte w kwalifikacjach wtgczonych

do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach wtgczonych
do ZSK.

Kompetencjg bedg takie opisy efektdw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
21 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moZe odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).

Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaC efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynno$ci, zadania lub funkgji. Przez , prawidtowe wykonywanie” rozumie si¢ wykorzystywanie w
dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretycznej i praktycznej oraz stosowanie si@ do norm spotecznych, w szczegélnoSci
odnoszgcych sie do danego rodzaju dziatalnoSci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzgce watpliwosci, niepozwalajgce na dowolno$¢ interpretacii,
e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotdw potencjalnie zainteresowanych ustugg.

Podczas formutowania umiejetno$ci korzystne jest stosowanie czasownikdw operacyjnych, np. ,,rozréznia”, , definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, ,kontroluje”,
,ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikdw, takich jak ,zna”, ,wie”, , potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.
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biznesowym. Omawia zasady radzenia sobie z trudnym klientem w komunikacji zdalnej. Prezentuje
oferte klientowi biznesowemu za pomocg komunikacji zdalnej. Stosuje odpowiednie formuty RODO
w komunikacji zdalnej. Finalizuje transakcje za pomocg komunikacji zdalnej.

Czy powyzszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Tak

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektéw uczenia sie mozna zidentyfikowaé procesy walidacji i
certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowac - opis jest kwalifikacja.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

2000 osob

UsLUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACJI

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczgce ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikow, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 44 godziny lekcyjne dla kazdego uczestnika, w tym maksymalnie 30
teoretycznych.

Grupa webinaryjna powinna liczy¢ minimalnie 2 maksymalnie 24 osdb dla szkolen online i
maksymalnie 12 oséb dla szkolen stacjonarnych prowadzonych w rygorze sanitarnym i zgodnie z
aktualnymi przepisami profilaktyki COVID-19. Po ustaniu pandemii Covid-19 sugeruje sie
zwiekszy¢ maksymalng liczbe uczestnikéw szkolenia stacjonarnego do 24 osdéb.

Uczestnik musi dysponowac:

- Dostep do internetu minimalne wymagania (wyraZzone w predkosci fgcza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, DZzwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, DZwiek + obraz HD - 512 kbps +
2 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspotdzielenie ekranu (Tryb HighQ) -
2-5 Mbps, Wspétdzielenie ekranu (oparte na przeglgdarce) - 1-4 Mbps;

- Uaktualniona wersja przeglgdarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge

lub Opera;




- Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny Windows
10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;

- Whbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

- Wbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (obowigzkowe);

- Whbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

- Whbudowana lub zewnéetrzna klawiatura (obowigzkowe);

- Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

Dopuszcza si€ stosowanie innych narzedzi software i hardware wymienionych w rubryce, jezeli

zaproponowane rozwigzania sg tej samej jakosci lub lepsze od wymienionych powyZzej.

Instytucja rozwojowa musi zapewni¢ uczestnikom:

- dostep o webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,
- dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym, udostepnianych
w formie elektronicznej
- dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwos¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.,
- mozliwo$¢ co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikow.
W przypadku realizacji ustugi stacjonarnej Instytucja rozwojowa musi zapewni¢ uczestnikom:
- sala szkoleniowa pozwalajgca na swobodng aranzacje przestrzeni,
- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla 2 uczestnikow,
- tablety z dostepem do Internetu oraz oprogramowaniem, 1 dla kazdego uczestnika
- kamere lub inne urzgdzenie do digitalizacji
- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekgtnej co najmniej 50 cali,
- dostep do oprogramowania wspierajgcego handel w zakresie: analiz rynku, analiz klientow,
prezentowania oferty produktéw, monitorowania kontraktéw, zarzadzania zespotem,
- tablice szkolng wraz z wyposazeniem lub tablice $cieralng lub flipchart z wyposazeniem
- taSme malarskg szerokg, do tworzenia tymczasowych przylepek z imionami uczestnikdw,
- materiaty biurowe do notowania,
- dostep do skryptow, podrecznikdw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat prowadzenia sprzedazy w handlu B2B i zagadnien z nim
zwigzanych.
Zajecia powinny by¢ prowadzone przez 2 lub 3 osoby, tgcznie spetniajgce nastepujgce kryteria:
praktyka, znajomosS¢ probleméw sektora handlu, w tym w aktywnym prowadzeniu sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych (doSwiadczenie na podobnym stanowisku pracy minimum 3
letnie), doSwiadczenie w edukacji formalnej lub rynkowej; szkoleniowiec w zakresie komunikacji
spotecznej dla biznesu (co najmniej 3-letnie do$wiadczenie w prowadzeniu szkolen rynkowych lub
5-letnie do$wiadczenie w edukacji formalnej w podobnym zakresie
Optymalne cechy dobrej ustugi:
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Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi szkolenia online

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢€ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono ,Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawia¢ poszczegéine efekty,
zeby planowac¢ ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub naci$nij tutaj, aby wprowadzi¢ tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Uzyskaniem kwalifikacji ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw

biznesowych — przedstawiciel handlowy” w szczegdlnoSci mogg byC zainteresowane osoby,
ktore: - swojg kariere zawodowg chciatyby zwigzaé ze sprzedazg i obstugg klienta; - samodzielnie
uczyty sie budowania relacji z klientem, chciatyby formalnie potwierdzi¢ swoje kompetencje; -
ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy i zalezy im na potwierdzeniu

tych kwalifikacji, - osoby pracujgce, ktore studiujg i zamierzajg zdoby¢ kwalifikacje handlowe, -
zawodowo sg zwigzane z prowadzeniem sprzedazy i/lub obstugi klienta, ale nie majg
potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie; - chciatyby przekwalifikowa€ sie; - posiadajg
doswiadczenie w sprzedazy bezposredniej (kwalifikacje ,,Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie
handlowym - sprzedawca”).

Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono ,Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektéw uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug rozwojowych.
Dodatkowe uwagi*

Szkolenie w formie online oraz fakultatywna certyfikacja kwalifikacji

2Np. wskazanie wojewddztw/regionéw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okre$lone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.
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KOMPETENCJA/ KWALIFIKACJIA®

Lp. 5 Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Generowanie leadéw sprzedazowych - online lub stacjonarne w ramach przyjetego budzetu.

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie?*

Osoba posiadajgca kwalifikacje Generowanie leadéw sprzedazowych jest gotowa do analizy i
badania rynku oraz stosowania technik oceny atrakcyjno$ci poszczegdlnych terytoridow sprzedazy
w kontekScie pozyskiwania leadow sprzedazowych. W oparciu o wyniki analizy proponuje zakres
rynku docelowego, buduje komunikaty marketingowe, utatwiajgce pozyskiwanie oséb lub
podmiotdw, ktére sg realnie zainteresowane ofertg firmy oraz prowadzi aktywne dziatania
majgce na celu wytonienie leaddw oraz ich naktonienie do skorzystania z produktéw i ustug
dostepnych w ofercie. Osoba posiadajgca kwalifikacje obstuguje bazy potencjalnych klientow,
segmentuje i kwalifikuje potencjalnych klientéw, tworzy spdjng metodologie punktacji klientdw,

buduje optymalny profil nabywcy (persony). Planuje i uruchamia dziatania marketingowe

2 przez kwalifikacje nalezy rozumieC opis efektdw uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowaé proces potwierdzania,

Ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezaleZzny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacie i dokumentacje posiadanych efektow uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna
(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz osob przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja konczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie zostaty
osiggniete, a ktdre nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, Ze osoba posiada kwalifikacje — czyli wydania
certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sig, zawarte w kwalifikacjach wtgczonych

do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach wtgczonych
do ZSK.

Kompetencjg bedg takie opisy efektdw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
24 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czesci
kwalifikacji opis moZe odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).

Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaC efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynno$ci, zadania lub funkgji. Przez , prawidtowe wykonywanie” rozumie si¢ wykorzystywanie w
dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretycznej i praktycznej oraz stosowanie si@ do norm spotecznych, w szczegélnoSci
odnoszgcych sie do danego rodzaju dziatalnoSci. Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzgce watpliwosci, niepozwalajgce na dowolno$¢ interpretacii,
e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla oséb i podmiotdw potencjalnie zainteresowanych ustugg.

Podczas formutowania umiejetno$ci korzystne jest stosowanie czasownikdw operacyjnych, np. ,,rozréznia”, , definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, ,kontroluje”,
,ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikdw, takich jak ,zna”, ,wie”, , potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.



nakierowane na pozyskiwanie szans sprzedazy. Przygotowuje plan pozyskiwania leadéw. OkreSla
i monitoruje status szansy sprzedazowej. Dokonuje pomiaru pozyskania leada oraz definiuje
moment przekazania szansy sprzedazy i kontynuacji procesu przez sprzedawcéow. Obstuguje
narzedzia do automatyzacji marketingu internetowego w zakresie obstugi bazy klientéw i
pozyskania leadow sprzedazowych.

Czy powyzszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Nie

Walidacja i certyfikacja

Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia si@ mozna zidentyfikowa¢ procesy walidacji i
certyfikacji?

Nie mozna zidentyfikowac - opis jest kompetencjq.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

1500 oséb

UsLUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACJI

Opis ustugi rozwojowej

Minimalne wymagania dotyczace ustugi:

Czas trwania ustugi szkoleniowej powinien by¢ dostosowany do grupy uczestnikéw, przy czym
minimalna liczba godzin wynosi 24 godzin lekcyjnych dla kazdego uczestnika, w tym
maksymalnie 18 teoretycznych.

Grupa webinaryjna powinna liczy¢ minimalnie 2 a maksymalnie 24 osoby dla szkoleh online i

maksymalnie 12 oséb dla szkolenh stacjonarnych prowadzonych w rygorze sanitarnym i zgodnie z
aktualnymi przepisami profilatyki COVID-19. Po ustaniu pandemii Covid-19 sugeruje sie
zwiekszyC€ maksymalng liczbe uczestnikdéw szkolenia stacjonarnego do 24 oséb.

Uczestnik musi dysponowac:

- Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosci fgcza internetowego):
Dzwiek - 512 kbps, DZwiek + obraz SD - 512 kbps + 1 Mbps, DZwiek + obraz HD - 512 kbps
+ 2 Mbps, Wspoétdzielenie ekranu (Tryb LiteQ) - 2 Mbps, Wspotdzielenie ekranu (T ryb
HighQ) - 2-5 Mbps, Wspoétdzielenie ekranu (oparte na przegladarce) - 1-4 Mbps;

- Uaktualniona wersja przeglgdarki internetowej: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari,

Edge lub Opera;
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- Minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop z procesorem
dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM 4GB lub wiecej, System operacyjny
Windows 10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome OS;

- Whbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa (obowigzkowe);

- Whbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki (obowigzkowe);

- Whbudowany lub zewnetrzny mikrofon (obowigzkowe);

- Whbudowana lub zewnetrzna klawiatura (obowigzkowe);

- Mysz lub wbudowany touchpad (obowigzkowe).

Dopuszcza si€ stosowanie innych narzedzi software i hardware wymienionych w rubryce,

jezeli zaproponowane rozwigzania sg tej samej jakoSci lub lepsze od wymienionych powyzZe;.

Instytucja rozwojowa musi zapewni¢ uczestnikom:

- dostep o webinarium szkoleniowego prowadzonego na specjalistycznej platformie,

- dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat obstugi klienta w punkcie handlowym,
udostepnianych w formie elektronicznej,

- dostep do wersji testowych oprogramowania wspierajgcego proces sprzedazy,
zapewniajgcego mozliwoS¢ fakturowania, kontaktu z magazynem itp.,

- mozliwo$¢ co najmniej 1 godziny konsultacji dla kazdego z uczestnikow.

W wypadku realizowania ustugi stacjonarnej Instytucja rozwojowa musi zapewni¢ uczestnikom:
- sala pozwalajgca na swobodne aranzowanie przestrzeni,
- komputery z dostepem do Internetu, 1 komputer dla kazdego uczestnika,
- rzutnik multimedialny lub telewizor o przekgtnej co najmniej 50 cali,
- dostep do oprogramowania pozwalajgcego na prowadzenie analiz klientow,
- tablice szkolng wraz z wyposazeniem,
- materiaty biurowe do notowania,
- dostep do skryptow, podrecznikdw, publikacji branzowych i witryn internetowych
zawierajgcych informacje na temat pozyskiwania leadéw sprzedazowych i zagadnien z nimi
zwigzanych,
Zajecia powinny byC prowadzone przez 2 lub 3 osoby, tgcznie spetniajgce nastepujgce kryteria:
praktyka, znajomoS¢ problemoéw sektora handlu, w tym w generowaniu leadéw sprzedazowych
(doSwiadczenie na podobnym stanowisku pracy minimum 5 letnie), do$wiadczenie w edukacji
formalnej lub rynkowej; szkoleniowiec w zakresie komunikacji spotecznej dla biznesu (co najmniej
3-letnie do$wiadczenie w prowadzeniu szkolen rynkowych lub 5-letnie doSwiadczenie w edukacji
formalnej w podobnym zakresie

Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi szkolenia
online
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Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢ realizacji ustug rozwojowych obejmujacych
tylko czes¢€ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono ,,Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawia¢ poszczegdlne efekty,
Zeby planowac¢ ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetniaé:

Kliknij lub naci$nij tutaj, aby wprowadzi¢ tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Kwalifikacja adresowana jest w szczegdlnosci do pracownikéw dziatdw obstugi klienta, oséb
pracujgcych na stanowiskach zwigzanych z pozyskiwaniem klienta, handlowcéw, pracownikéw
jednostek prowadzgcych eksport-import, oséb prowadzgcych dziatalno$¢ gospodarczg w
zakresie sprzedazy, osob prowadzgcych dziatania marketingowe w organizacji w obszarze
pozyskiwania leadéw sprzedazowych, pracownikdéw agencji marketingowych, studiujg i
zamierzajg zdoby¢ kwalifikacje handlowe, PR kreatywnych, social media oraz pracownikéw
doméw mediowych.

Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono ,Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, Zze podmiot
ja Swiadczacy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektow uczenia sie?

Wybierz element.
Dodatkowe uwagi®

Kwalifikacja jest na etapie konsultacji przed wpisaniem do ZSK. Szkolenie w formie online

Np. wskazanie wojewddztw/regiondw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okre$lone kompetencje/kwalifikacje/cze$ci
kwalifikacji jest najwieksze.
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Kom PETENCJA/ KWALIFIKACJA?®

Lp. 6. Nazwa kompetencji/kwalifikacji

Studia podyplomowe MBA w zakresie zarzgdzania w handlu krajowym i miedzynarodowym /
Master of Business Administration in Domestic and International Trade

Oczekiwane przez przedstawicieli sektora efekty uczenia sie”’

Osoba posiadajgca kwalifikacje rynkowg jest gotowa do wykonywania zadan zwigzanych z
zarzgdzaniem organizacjami (instytucjami i przedsiebiorstwami) sektora handlu oraz dziatami
handlowymi przedsiebiorstw produkcyjnych, ustugowych i innych. Zna zasady prowadzenia
dziatalno$ci handlowej w aspekcie ekonomicznym, finansowym i praktycznym, zasady
projektowania produktéw i ustug w handlu, zasady funkcjonowania instytucji z otoczenia biznesu,
sposoby finansowania przedsiebiorstw, a takze znaczenie innowacji i e-biznesu w prowadzeniu
dziatalnosci handlowej. Wykorzystujgc wiedze i umiejetnosci praktyczne, w tym znajomos$¢ regut
makro- i mikroekonomii, metod analitycznych i syntetycznych oraz technik komunikacji, identyfikuje
potrzeby rynkowe, okresla grupy docelowe i definiuje potrzeby konsumentéw. Przygotowuje i
prezentuje oferte zgodng z oczekiwanymi trendami i kreuje polityke firmy w tym zakresie.

%6 przez kwalifikacje nalezy rozumie€ opis efektdw uczenia sie, dla ktérych mozna zidentyfikowaé proces potwierdzania,

Ze osoba posiada opisane efekty uczenia sie. Proces powinien by¢ niezaleZzny od procesu edukacji i obejmowac identyfikacje,
weryfikacie i dokumentacje posiadanych efektow uczenia sie — jest to tzw. walidacja. Walidacja powinna by¢ trafna
(weryfikowane sg te efekty uczenia sie, ktére dotyczg kwalifikacji) oraz rzetelna (wynik walidacji jest niezalezny od miejsca,
czasu, metod oraz osob przeprowadzajgcych walidacje). Walidacja konczy sie wydaniem decyzji, ktére efekty uczenia sie zostaty
osiggniete, a ktdre nie. Jest podstawg wydania dokumentu stwierdzajgcego, Ze osoba posiada kwalifikacje — czyli wydania
certyfikatu w procesie certyfikacji. Kwalifikacjg bedg m. in. opisy efektéw uczenia sig, zawarte w kwalifikacjach wtgczonych

do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji (ZSK), a takze zestawy efektow uczenia sie wyodrebnione w kwalifikacjach wtgczonych
do ZSK.

Kompetencjg bedg takie opisy efektdw uczenia sie, dla ktérych proceséw walidacji i certyfikacji nie mozna zidentyfikowac.
27 Kompetencje i kwalifikacje nalezy opisa¢ efektami uczenia sie. W przypadku kwalifikacji wigczonej do ZSK lub czeSci
kwalifikacji opis moZe odwotywac sie do odpowiedniego opisu w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji (np. poprzez
odpowiedni link).

Opis efektow uczenia sie powinien przedstawiaC efekty uczenia sie konieczne do prawidtowego i sprawnego wykonywania
okreslonego rodzaju czynno$ci, zadania lub funkcji. Przez , prawidtowe wykonywanie” rozumie si¢ wykorzystywanie w
dziataniu odpowiedniej wiedzy teoretycznej i praktycznej oraz stosowanie si@ do norm spotecznych, w szczegélnoSci
odnoszgcych sie do danego rodzaju dziatalnosci Efekty uczenia sie powinny by¢:

e jednoznaczne — niebudzgce watpliwosci, niepozwalajgce na dowolno$¢ interpretacii,
e realne — mozliwe do osiggniecia przez osoby, do ktérych ustuga jest skierowana,

e mozliwe do zweryfikowania,

e zrozumiate dla os6b i podmiotdw potencjalnie zainteresowanych ustugg.

Podczas formutowania umiejetno$ci korzystne jest stosowanie czasownikdw operacyjnych, np. ,,rozréznia”, , definiuje”,
,Charakteryzuje”, ,,uzasadnia”, ,,obstuguje”, ,,montuje”, ,monitoruje”, ,planuje”, , projektuje”, ,organizuje”, ,kontroluje”,
,ocenia”, ,nadzoruje”. Nie jest zalecane stosowanie czasownikdw, takich jak ,zna”, ,wie”, , potrafi”, ,rozumie”.
Rekomendujemy wskazanie poziomu kwalifikacji/kompetencji poprzez odniesienie sie do sektorowej ramy kwalifikacji
(jesli istnieje) albo do Polskiej Ramy Kwalifikacji.



Monitoruje zapotrzebowanie rynku na oferowane towary i ustugi pod wzgledem iloSciowym i
jakoSciowym. Prowadzi analize raportéw okresowych oraz wytycza kierunki rozwoju organizacji i
ewentualnej ekspansji na nowe rynki, w tym z wykorzystaniem sieci kooperacyjnych i fancuchow
dostaw. Powierzone zadania wykonuje zgodnie z przepisami prawa oraz wspoéttworzy wewnetrzne
uregulowania organizacji w zakresie gospodarowania towarami i finansami.

Ma przygotowanie do pracy wymagajgcej szybkiego podejmowania decyzji w dynamicznie
zmieniajgcym si€ otoczeniu biznesowym. Potrafi podejmowa¢ decyzje grupowe oraz organizowac i
facylitowacC spotkania tego typu. Potrafi prowadzi¢ negocjacje, budowac struktury organizacyjne i
zarzgdzaé nimi. Rozwigzuje niestandardowe problemy w relacjach z interesariuszami. Odznacza sie
kompetencjami dobrego lidera, posiadajgcego autorytet wsrod pracownikéw i kontrahentéw, a
takze innowacyjnego przywddcy, umiejetnie delegujgcego uprawnienia kierownicze,
identyfikujgcego obszary, w ktérych zarzgdzanie organizacjg moze przyjgc forme
zdecentralizowanych struktur poziomych. Efektywnie kreuje pozytywne relacje w organizacji i
przeciwdziata konfliktom, motywuje pracownikdw przez wskazywanie celéw oraz wspottworzy
kulture organizacji okreslang jako zwinna (agile)/ turkusowa i dziata na rzecz transformacji
przedsiebiorstwa handlowego w kierunku organizacji zwinnej/turkusowej. Potrafi zarzgdzacC pracg
w Srodowisku zréznicowanym kulturowo. Jest gotéw do myslenia krytycznego oraz akceptacji
niewiedzy jako motoru poznania i porazki jako zrédta sukcesu. W komunikacji wewnetrznej jest
gotow do stosowania strategii otwartosci. W kontek$cie komunikacji z klientami jest gotéw do
wdrazania podejScia klientocentrycznego w organizacji.

Zleca i nadzoruje prowadzenie analizy czynnikow ryzyka i stosuje w praktyce metody jego
ograniczania, w tym w drodze ochrony prawnej i ubezpieczeniowej, w celu unikni€cia kolizji
odpowiedzialnoSci i zaburzenia funkcjonowania organizacji. Opracowuje strategie organizacji, plany
operacyjne (z uwzglednieniem potencjalnych wyzwan, szans i zagrozen) i ewentualnoSciowe,
zawierajgce elementy zarzgdzania kryzysowego.

W dziatalnosci handlowej stosuje zasady etyki zawodowej, tadu korporacyjnego, promujgc dobre
praktyki i przestrzeganie przepisow prawa. W organizacji podkresla konieczno$¢ odpowiedzialnoSci
za produkt wprowadzany do obrotu oraz konsekwencje spoteczne i Srodowiskowe zwigzane z tym
procesem. Stosuje i promuje praktyki antykorupcyjne wsréd wspétpracownikow i kontrahentéw.
Posiada kompetencje w zakresie wykorzystywania w handlu nowych technologii i analityki
biznesowej (Business Intelligence) oraz badan jako$ciowych swoistych dla CX, UX i BX. Wdraza
zaawansowane narzedzia informatyczne w celu zwi€kszenia stopnia automatyzacji proceséw w
réznych segmentach organizacji. Wprowadza odpowiednie metody zarzgdzania strategicznego, z
wykorzystaniem ustug zewnetrznych firm doradczych i eksperckich.

Dba o wizerunek firmy, zespotu oraz produktéw i/lub ustug, wykorzystujgc nowoczesne narzedzia
komunikacji i promocji. Nadzoruje prowadzenie dziatari marketingowych i promocyjnych, dba o
wiadciwg komunikacje wewnetrzng i zewnetrzng. Wspédtpracuje z organizacjami branzowymi i
eksperckimi.

Promuje wysokie standardy kultury osobistej oraz komunikacje bez przemocy (Nonviolent
Communication). Wykorzystuje narzedzia do planowania i zarzgdzania czasem oraz do kierowania i
monitorowania pracg zespotowa. Planuje i monitoruje kursy i szkolenia dla pracownikéw, zaréwno
w zakresie kompetencji twardych, jak i miekkich.

Czy powyzszy opis efektow uczenia jest wigczony do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji?

Nie

Walidacja i certyfikacja
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Czy dla wyzej opisanych efektow uczenia si¢ mozna zidentyfikowac¢ procesy walidacji i
certyfikacji?

Tak, mozna zidentyfikowaC - w drodze zaliczen i egzamindw, potwierdzenie przez wydanie
Swiadectwa ukonczenia studiéw podyplomowych.

Szacowana skala niedoboru kompetencji/kwalifikacji

Szacowana skala niedoboru kwalifikacji wynosi 500 oséb

UsLUGA ROZWOJOWA WSPIERAJACA ZDOBYCIE KOMPETENCJI/KWALIFIKACJI

Opis ustugi rozwojowe;j

Minimalne wymagania dotyczgce ustugi:

Ustuga w formie studiow podyplomowych.
Czas trwania ustugi rozwojowej powinien byC zgodny z przepisami dotyczgcymi studiéw, w tym
studiéw podyplomowych, w szczegdlnosSci Ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie
wyZszym i nauce, tzn. nie krétszy niz 2 semestry.
Grupa stuchaczy nie powinna liczy¢ wiecej niz 15 oséb. Wymiar godzinowy zaje€ wynosi 329
godziny lekcyjne na osobe.
Instytucja rozwojowa musi zapewni¢ uczestnikom:
- pomieszczenie do realizacji ustugi rozwojowej, umozliwiajgce swobodng aranzacje
przestrzeni;
- komputery z dostepem do Internetu i oprogramowaniem biurowym (pakiet MS Office), 1
komputer na 1 uczestnika;
- rzutnik multimedialny i/lub telewizor o przekgtnej co najmniej 50 cali;
- kamere i/lub inne urzgdzenia do digitalizacji;

- tablice szkolng wraz z wyposazeniem, tablice Scieralng lub flipchart z wyposazeniem;
- materialy biurowe do notowania dla kazdego z uczestnikow;

- dostep do skryptéw, podrecznikéw, publikacji naukowych (w ramach posiadanej biblioteki),
witryn internetowych oraz baz danych, zawierajgcych informacje dotyczgce zarzgdzania, w
tym zarzgdzania w handlu, w formie papierowe;j i/lub elektronicznej na nos$niku danych lub
do pobrania z witryny instytucji rozwojowej;

- dostep do oprogramowania niezbednego w procesie ksztatcenia na poziomie studiéw
podyplomowych.

Zajecia powinny byC prowadzone przez osoby posiadajgce kwalifikacje akademickie oraz praktykéw z
tytutem zawodowym magistra lub stopniem naukowym. Zaleca sig, aby zajecia realizowane w
ramach ustugi byty przynajmniej w 80% praktyczne (w rozumieniu Ustawy z dnia 20 lipca 2018 r.
Prawo o szkolnictwie wyZszym i nauce — ksztattujgce umiejetnosci praktyczne).
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Optymalne cechy dobrej ustugi:

Przedstawione wymagania minimalne stanowig petne spektrum cech dobrej ustugi.
Rekomendowana kwalifikacja rynkowa posiada okreSlone wymagania, do ktorych spetnienia
konieczne jest, aby ustuga rozwojowa nie odbiegata cechami jakoSciowymi od wskazanych
powyze;j.

Czy przedstawiciele sektora dopuszczajg mozliwos¢€ realizacji ustug rozwojowych obejmujgcych
tylko czes$¢ efektow uczenia sie dla kompetencji/kwalifikacji?

Nie

Jesli powyzej zaznaczono ,,Tak”, opisz, w jakie grupy nalezy zestawia¢ poszczegdlne efekty,
Zeby planowa¢ ustuge rozwojow3 i jakie warunki (minimalne i optymalne) powinna wtedy
spetnia¢:

Kliknij lub naci$nij tutaj, aby wprowadzi¢ tekst.

Potencjalni uczestnicy ustug rozwojowych

Zgodnie z art. 160 ust. 1 Ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce
uczestnikiem ustugi rozwojowej moze byC osoba, ktéra posiada kwalifikacje petng co najmniej na
poziomie 6 uzyskang w systemie szkolnictwa wyzszego i nauki. Uzyskaniem kwalifikacji ,Studia
podyplomowe MBA w zakresie zarzgdzania w handlu krajowym i miedzynarodowym” w
szczegblnoSci mogg byC zainteresowane osoby, ktore:

- swojg kariere zawodowg chciatyby zwigza€ z zarzgdzaniem podmiotami specjalizujgcymi sie w
handlu;

- zdobywaly w praktyce wiedze, umiejetnosci i kompetencje w zakresie zarzgdzania w handlu i
chcialyby formalnie potwierdzi¢ swoje kompetencje;

- ukonczyty kursy i/lub szkolenia z zakresu zarzgdzania w handlu i zalezy im na potwierdzeniu
kwalifikacji;

- sg zawodowo zwigzane z zarzgdzaniem organizacjg dziatajgcg w obszarze handlu i/lub dziatem
handlowym przedsiebiorstwa o innym profilu, ale nie majg potwierdzonych kwalifikacji w tym
zakresie.

Osoba posiadajgca kwalifikacje ,Studia podyplomowe MBA w zakresie zarzgdzania w handlu
krajowym i miedzynarodowym” moze znalezZ¢ zatrudnienie w przedsi€biorstwach prowadzgcych
sprzedaz towardw i ustug na rynku krajowym i miedzynarodowym (w Unii Europejskiej i poza jej
obszarem). Zgodnie z art. 19 Ustawy z dnia 16 grudnia 2016 r. o zasadach zarzgdzania mieniem
panstwowym spetnia rGwniez wymagania stawiane kandydatom na cztonkéw organéw
nadzorczych (zarzad, rada nadzorcza itp.) w spétkach z udziatem Skarbu Panstwa. Posiadanie
kwalifikacji wigze sie takze z mozliwoS$cig zarzgdzania procesem sprzedazy w ramach wtasnej
dziatalno$ci gospodarcze;.
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Walidacja i certyfikacja

Jesli w tabeli ,,Kompetencja/kwalifikacja” (,,zielona cze$¢”) w polu ,Walidacja i certyfikacja”
zaznaczono ,Tak”, to:

- czy Rada dopuszcza finansowanie ze Srodkéw POWER 2.21. samych ustug
rozwojowych albo

- czy Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, ze podmiot jg
Swiadczgcy zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektéw uczenia sie?

Rada dopuszcza finansowanie ustugi rozwojowej pod warunkiem, Ze podmiot jg Swiadczgcy
zaplanowat proces walidacji/certyfikacji efektéow uczenia sie.

Dodatkowe uwagi*®

Z uwagi na zagrozenie pandemii COVID-19 zaleca sie aby studia prowadzone byty w formie
niestacjonarnej (8 tzw. zjazddéw sobotnio-niedzielnych w kazdym semestrze), z mozliwoscig
prowadzenia cze$ci zajeC przez platforme e-learningowg. W przypadku prowadzenia stacjonarnych
zaleca sig, aby przebiegaty one w rygorze sanitarnym i zgodnie z aktualnymi przepisami profilatyki
COVID-19. Kwalifikacja petna potwierdzona jest w drodze zaliczen i/lub egzamindw z
poszczegdlnych przedmiotdéw oraz testowego egzaminu koncowego. Absolwenci studiéw
otrzymujg $wiadectwo ukonczenia studiow podyplomowych typu MBA w zakresie zarzgdzania w
handlu krajowym i miedzynarodowym oraz certyfikat w jezyku angielskim.

4.  UzaAsADNIENIE WAZNOSCI (KOLEINOSCI) KOMPETENCII/KWALIFIKACII ZAPREZENTOWANYCH W PUNKCIE 3.
KolejnoS¢ przedstawionych kwalifikacji wynika z faktu ich waznoSci dla sektora, ktéra zostata
potwierdzona w analizie oraz w badaniu jakoSciowym konsultujgcym rekomendacje. JednoczeS$nie
dokonujgc hierarchizacji odniesiono si€ do zakreséw przewidywanego zapotrzebowania na
pracownikoéw posiadajgcych dang kwalifikacje. Z uwagi na zagrozenie pandemii COVID-19 w
zestawieniu przyjeto, Ze zajecia bedg prowadzone online, z mozliwoscig modyfikacji do formy
stacjonarnej, lub w formie stacjonarnej i szkolenia online. Taka forma zaje¢ ma zapewni¢

elastyczno$¢ i bezpieczenstwo. Nalezy podkresli¢, ze 3 z 6 rekomendowanych kwalifikacji zostaty

%Np. wskazanie wojewddztw/regionéw Polski, w ktérych zapotrzebowanie na okre$lone kompetencje/kwalifikacje/czesci
kwalifikacji jest najwieksze.
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wpisane do ZSK, dlatego w ich przypadkach rekomendacja obejmuje réwniez fakultatywne

certyfikowanie kwalifikacji.

REKOMENDACJE RADY MAJACE NA CELU POPRAWE DOPASOWANIA KOMPETENCJI DO POTRZEB SEKTORA INNYCH NIZ
KOMPETENCJE/KWALIFIKACIE, KTORYCH DEFICYT ZDIAGNOZOWANO W SEKTORZE | OPISANO W PKT. 3.

Niezwykle istotng, inng niz zdiagnozowane i opisane kwalifikacje, rekomendacjg pozwalajgcg na
poprawe i dopasowanie kompetencji w sektorze handlu jest zmiana jego wizerunku i przedstawienie
jako nowoczesnego, znaczgcego dla gospodarki, pozwalajgcego na rozwdj pracownikéw oraz na
state poszerzanie ich kompetenc;ji i kwalifikacji. Realizacja tej rekomendacji moze pomadc wielu
absolwentom szkét ponadpodstawowych i uczelni w $wiadomym wyborze zawodu handlowego oraz
przyczyni sie do umocnienia wizerunku sektora jako realizujgcego strategie edukacyjne w formie

procesu a nie w formie zadania.



