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OBWIESZCZENIE
MINISTRA PRZEDSIEBIORCZOSCI I TECHNOLOGIIY

z dnia 6 grudnia 2018 r.

w sprawie wlaczenia kwalifikacji rynkowej ,,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy
skierowanej do klientéw biznesowych — handlowiec” do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji

Na podstawie art. 25 ust. 1 i 2 ustawy z dnia 22 grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji (Dz. U.
z 2018 1. poz. 2153 i1 2245) oglasza si¢ w zalaczniku do niniejszego obwieszczenia informacje o wlaczeniu kwalifikacji
rynkowej ,,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow biznesowych — handlowiec”
do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji.

Minister Przedsigbiorczo$ci i Technologii: J. Emilewicz

D Minister Przedsigbiorczosci i Technologii kieruje dziatem administracji rzadowej — gospodarka, na podstawie § 1 ust. 2 rozporzadze-
nia Prezesa Rady Ministrow z dnia 10 stycznia 2018 r. w sprawie szczegdtowego zakresu dziatania Ministra Przedsi¢biorczosci
i Technologii (Dz. U. poz. 93).
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1.

Zatacznik do obwieszczenia Ministra Przedsigbiorczosci
i Technologii z dnia 6 grudnia 2018 r. (poz. 1240)

INFORMACIJE O WEACZENIU KWALIFIKACJI RYNKOWEJ ,,TWORZENIE OFERTY, PLANOWANIE
1 PROWADZENIE SPRZEDAZY SKIEROWANEJ DO KLIENTOW BIZNESOWYCH — HANDLOWIEC”
DO ZINTEGROWANEGO SYSTEMU KWALIFIKACIJI

Nazwa kwalifikacji rynkowej

Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow biznesowych — handlowiec

2. Nazwa dokumentu potwierdzajacego nadanie kwalifikacji rynkowej
Certyfikat
3. Okres wazno$ci dokumentu potwierdzajacego nadanie kwalifikacji rynkowej i warunki przedluzenia jego waz-

nosci

Certyfikat jest wazny 5 lat.

Warunkiem przedhuzenia waznosci certyfikatu na okres kolejnych 5 lat jest udokumentowanie wykonywania przez
24 miesigce (w okresie waznosci certyfikatu) zadan wymagajacych uzyskania efektow uczenia si¢ opisanych dla kwalifi-
kacji ,,Tworzenie oferty, planowanie i prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow biznesowych — handlowiec” (ze
wskazaniem, ze sg dopuszczalne przerwy w zatrudnieniu, a okresy wykonywania dziatan muszg si¢ sumowac tak, aby
tacznie aktywno$¢é zawodowa trwala co najmniej 24 miesigce).

Dokumentem potwierdzajacym pozytywne zaliczenie jednego z zestawow efektow uczenia si¢ wymaganych dla kwalifi-
kacji jest zaswiadczenie.

Zaswiadczenie jest wazne przez okres 12 miesigcy.

4.

Poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji przypisany do kwalifikacji rynkowej

5 poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji

5.

Efekty uczenia si¢ wymagane dla kwalifikacji rynkowej

Syntetyczna charakterystyka efektow uczenia sig

Osoba posiadajaca kwalifikacje samodzielnie realizuje wieloetapowe procesy sprzedazowe w relacji z klientami bizneso-
wymi. Samodzielnie sporzadza analiz¢ wybranego segmentu rynku. Na podstawie wynikow analizy przygotowuje plan
sprzedazy. Kontaktuje si¢ z klientem, stosujac techniki komunikacji, prezentuje oferte, a takze negocjuje warunki wspot-
pracy i finalizuje kontrakt. Monitoruje realizacj¢ warunkoéw kontraktu, w sytuacjach trudnych wdraza dziatania prowa-
dzace do realizacji celu sprzedazowego. Rozlicza projekt, tworzy raporty realizacyjne i budzetowe. Osoba posiadajaca
kwalifikacj¢ koordynuje pracg zespotu projektowego, dbajac o skuteczna komunikacje w zespole. Motywuje cztonkow
zespohu do efektywnego i odpowiedzialnego wykonywania dziatan zawodowych.

Zestaw 1. Analiza rynku i przygotowanie planu sprzedazy

Poszczegdlne efekty Kryteria weryfikacji ich osiagni¢cia
uczenia si¢

Analizuje wskazany — wymienia i charakteryzuje pojecia zwigzane z analizg rynku; — wskazuje dane konieczne
segment rynku do analizy rynku; — analizuje dane dotyczace celu sprzedazowego; — wskazuje trendy i czyn-
niki, ktére wplywaja na cel sprzedazowy; — zbiera i analizuje dane zwigzane ze sprzedaza
przy uzyciu arkusza kalkulacyjnego.
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Sporzadza plan
sprzedazy

— szacuje potencjat rynku w odniesieniu do wynikow analizy okreslonego rynku; — deklaruje
wielko$¢ planowanej sprzedazy wedlug zdefiniowanej struktury (opartej np. na grupach
towarowych, podziale regionalnym, sezonowosci); — ustala zasoby konieczne do realizacji
planu sprzedazy; — ustala podziat zadan pomiedzy cztonkdéw zespotu projektowego; — rozpi-
suje dziatania sprzedazowe w odniesieniu do zalozonych celow i budzetu; — okresla i uza-
sadnia czgstotliwos¢ monitorowania postgpow w realizacji planu sprzedazy; — podaje przy-
ktady dziatan korygujacych wyniki sprzedazy lub aktywnos¢ sprzedazowa, gdy sa one
niezgodne z planem.

Przygotowuje spotkania
z klientem

— identyfikuje osoby decyzyjne w organizacji; — przedstawia sposoby dotarcia do 0sob decy-
zyjnych 1 nawigzywania z nimi relacji; — zbiera i analizuje informacje o kliencie pod katem
jego potencjatu zakupowego; — sporzadza plan organizacji spotkan i wymienia zasoby nie-
zbedne do ich przeprowadzenia.

Zestaw 2. Kierowanie procesem sprzedazy

Poszczegodlne efekty
uczenia si¢

Kryteria weryfikacji ich osiagnigcia

Inicjuje kontakt
z klientem

— wymienia zasady inicjowania kontaktu z klientem i ilustruje je przyktadami; — omawia
wplyw wizerunku handlowca na budowanie relacji z klientem; — stosuje techniki nawiazy-
wania relacji z klientem; — tworzy komunikat skierowany do klienta z zachowaniem zasad
komunikacji werbalnej i niewerbalne;j.

Przygotowuje ofertg

— diagnozuje potrzeby zakupowe na podstawie wyniku analizy; — identyfikuje priorytety
klienta w zakresie ceny, jakosci, specyfikacji ustugi/towaru; — dostosowuje tres¢ 1 formeg
oferty do potrzeb klienta.

Prezentuje oferte
i negocjuje jej warunki

— dostosowuje sposob prezentacji oferty do zidentyfikowanej sytuacji klienta; — wymienia
zasady prezentacji ceny oferty; — wyjasnia znaczenie komunikowania korzysci ptynacych
z poszczeg6lnych cech oferty; — formutuje przyktadowe pytania stuzace zdiagnozowaniu
opinii klienta na temat oferty; — rozpoznaje watpliwosci klienta na temat oferty, dookresla je
i odpowiada na nie; — proponuje uzupetnienie oferty dopasowanej do klienta.

Finalizuje kontrakt

— podsumowuje ustalenia i uzyskuje akceptacje dla zatozen kontraktu zgodnie z procedura
organizacji; — przekazuje informacje do wlasciwych oséb w zespole projektowym; — ustala
plan dziatan zmierzajacy do realizacji kontraktu; — wypelnia wzoér standardowej umowy
zgodnie z obowigzujacymi przepisami prawa.

Prowadzi obstuge
posprzedazowa

— omawia znaczenie utrzymywania dlugofalowych relacji z klientem; — formutuje prosbe o po-
lecenie swojej oferty innym klientom; — wymienia narzedzia pozwalajace na dalszy kontakt
z potencjalnym klientem (w tym: customer relationship management, mailingi); — identyfikuje
obszary potencjalnej dodatkowej sprzedazy u danego klienta; — wskazuje sposoby rozpozna-
wania poziomu satysfakcji klienta z uzytkowania towaréw lub korzystania z ushug.

Zestaw 3. Koordynowanie procesu realizacji kontraktu

Poszczegodlne efekty
uczenia si¢

Kryteria weryfikacji ich osiagnigcia

Monitoruje realizacje
kontraktu

— uzasadnia konieczno$¢ sprawdzania postgpu realizacji zadan zgodnie z zapisami umowy;
— proponuje dzialania naprawcze w sytuacji zidentyfikowania odstepstw od umowy; — wska-
zuje sposoby kontroli wykorzystania zasobow; — uzasadnia koniecznos$¢ sporzadzenia rapor-
tu z realizacji projektu; — wskazuje elementy ewaluacji projektu, biorgc pod uwage zatozenia
budzetu i harmonogram.

Koordynuje prace
zespotu projektowego

— rozdziela zadania pomiedzy czlonkéw zespotu; — wymienia narzedzia stuzace skutecznej
komunikacji w zespole; — charakteryzuje sposoby motywowania cztonkdéw zespotu.

Zarzadza reklamacjami

— wymienia réznice mi¢dzy gwarancja a rekojmia; — tworzy procedury obstugi reklamacji
W organizacji na podstawie wytycznych uzyskanych od przetozonych; — przygotowuje od-
powiedz dla klienta w oparciu o przepisy prawa i wewngtrzne procedury organizacji.
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6.

Wymagania dotyczgce walidacji i podmiotéw przeprowadzajacych walidacje

1. Etap weryfikacji
Metody

Etap weryfikacji efektow uczenia si¢ wymaga zastosowania nastgpujacych metod: — test wiedzy; — rozmowa; — symula-
cja. Na etapie weryfikacji nalezy wykorzysta¢ wszystkie te metody. Test wiedzy nie moze przekraczac¢ 1/3 tacznego
czasu weryfikacji efektow uczenia si¢. Dlugos¢ trwania weryfikacji efektow uczenia sig: 5 godzin.

Zasoby kadrowe
Osoba projektujaca walidacj¢ musi:
— mie¢ udokumentowane do§wiadczenie zawodowe w samodzielnym planowaniu i prowadzeniu co najmniej 10 projek-

tow w ciggu ostatnich 5 lat (co najmniej 20 dni realizacyjnych kazdy), dotyczacych rozwoju kompetencji pracowni-
czych os6b prowadzacych dziatania handlowe w organizacjach produkcyjnych lub ustugowych;

— mie¢ udokumentowane co najmniej 5-letnie do§wiadczenie zawodowe w prowadzeniu aktywnej sprzedazy.

W sktad komisji weryfikacyjnej musi wchodzi¢ 2 asesorow, z ktorych jeden petni¢ ma funkcj¢ przewodniczacego komi-
sji 1 mie¢ decydujacy glos. Aby weryfikowac efekty uczenia si¢ okreslone w kwalifikacji, kazdy cztonek komisji musi
zna¢ zasady przeprowadzania walidacji i stosowane metody. Cztonek komisji weryfikacyjnej musi spetnia¢ przynajmniej
jedno z nastepujacych kryteriow:

— mie¢ udokumentowane co najmniej 5-letnie doswiadczenie w aktywnej sprzedazy towaréw lub ushug;

— mie¢ udokumentowane co najmniej 5-letnie do§wiadczenie w ocenie kompetencji sprzedazowych.

Warunkiem jest, aby oba te kryteria byly spetnione przez sktad komisji weryfikacyjne;.

Sposob organizacji walidacji oraz warunki organizacyjne i materialne

Instytucja certyfikujaca zapewnia osobom, ktore przystapity do walidacji, pomieszczenie umozliwiajace samodzielng
prace. W trakcie przeprowadzania weryfikacji osoby przystepujace do walidacji nie moga korzysta¢ z urzadzen mobil-
nych. Instytucja certyfikujaca obowiazana jest zapewni¢ im dostgp do komputera z oprogramowaniem zawierajagcym
arkusz kalkulacyjny. Sposob organizacji walidacji (w tym czas trwania oraz zastosowane narze¢dzia) musi umozliwic¢
sprawdzenie posiadania wszystkich efektow uczenia si¢ wymaganych dla kwalifikacji. Instytucja certyfikujaca musi za-
pewni¢ mozliwo$¢ odwotania si¢ od decyzji konczacej walidacjg.

2. Etapy identyfikowania i dokumentowania

Instytucja certyfikujaca powinna zapewni¢ wsparcie osobom zainteresowanym uzyskaniem kwalifikacji w zakresie iden-
tyfikowania efektow uczenia si¢. Dopuszcza si¢ mozliwo$¢ zaliczenia jednego z zestawow efektow uczenia si¢, pod wa-
runkiem ze zaswiadczenie potwierdzajace weryfikacj¢ jednego z zestawow efektow uczenia si¢ zostalo wydane przez
instytucje certyfikujaca funkcjonujacag w ramach Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz jesli dokument ten zostat
wydany w ciggu ostatnich 12 miesiecy liczonych od dnia rozpoczg¢cia weryfikacji efektow uczenia sig.

7.

Warunki, jakie musi spelnia¢ osoba przystepujaca do walidacji

Warunkiem przystapienia do walidacji jest posiadanie wyksztalcenia $redniego, czyli uzyskanie kwalifikacji pelnej
z 4 poziomem Polskiej Ramy Kwalifikacji.

8.

Termin dokonywania przegladu kwalifikacji

Nie rzadziej niz raz na 10 lat.
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