MONITOR POLSKI

DZIENNIK URZEDOWY RZECZYPOSPOLITEJ POLSKIE]

Warszawa, dnia 19 grudnia 2018 r.

Poz. 1243

OBWIESZCZENIE
MINISTRA PRZEDSIEBIORCZOSCI I TECHNOLOGIIV

z dnia 6 grudnia 2018 r.

w sprawie wlaczenia kwalifikacji rynkowej ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow
biznesowych — przedstawiciel handlowy” 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 ,,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow biznesowych — przedstawiciel handlowy” do Zinte-
growanego Systemu Kwalifikacji.

Minister Przedsigbiorczosci i Technologii: J. Emilewicz

D Minister Przedsiebiorczosci i Technologii kieruje dziatem administracji rzadowej — gospodarka, na podstawie § 1 ust. 2 rozporzadzenia
Prezesa Rady Ministrow z dnia 10 stycznia 2018 r. w sprawie szczegdtowego zakresu dziatania Ministra Przedsigbiorczoscei 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. 1243)

INFORMACIJE O WEACZENIU KWALIFIKACJI RYNKOWEJ ,AKTYWNE PROWADZENIE SPRZEDAZY
KIEROWANEJ DO KLIENTOW BIZNESOWYCH — PRZEDSTAWICIEL HANDLOWY” DO ZINTEGROWANEGO
SYSTEMU KWALIFIKACII

Nazwa kwalifikacji rynkowej

Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientow biznesowych — przedstawiciel handlowy

2. Nazwa dokumentu potwierdzajacego nadanie kwalifikacji rynkowej
Certyfikat
3. Okres wazno$ci dokumentu potwierdzajacego nadanie kwalifikacji rynkowej i warunki przediuzenia jego waznoSci

Certyfikat jest wazny 5 lat.

Warunkiem przedtuzenia waznosci na okres kolejnych 5 lat jest udokumentowanie wykonywania przez 24 miesiace
(w okresie waznosci certyfikatu) zadan wymagajacych uzyskania efektdéw uczenia si¢ opisanych dla kwalifikacji
~Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientoéw biznesowych — przedstawiciel handlowy” (ze wskazaniem,
ze sa dopuszczalne przerwy w zatrudnieniu, a okresy wykonywania dzialan muszg si¢ sumowac tak, aby tacznie aktyw-
nos$¢ zawodowa trwata co najmniej 24 miesigce).

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

Zaswiadczenie jest wazne przez okres 12 miesiecy.

4.

Poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji przypisany do kwalifikacji rynkowej

4 poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji

5

. Efekty uczenia si¢ wymagane dla kwalifikacji rynkowej

Syntetyczna charakterystyka efektow uczenia si¢

Osoba posiadajaca kwalifikacje czesciowo samodzielnie realizuje procesy sprzedazowe w relacji z klientami biznesowy-
mi. Osoba ta samodzielnie planuje dziatania sprzedazowe w odniesieniu do wytycznych swojej organizacji. Jest tez go-
towa do statego monitorowania swoich wynikow oraz jest w stanie korygowac swoje dziatania w oparciu o wskazane,
aktualne wyniki i cele. Prowadzi proces sprzedazy poprzez ustalenie z klientem warunkow zamowienia w oparciu o jego
potrzeby oraz o cele swojej firmy. Prowadzi rowniez obstuge posprzedazowa, aby monitorowac realizacj¢ zamdowienia
oraz utrzymac¢ dlugofalowe relacje z klientem. Zadania, ktore wykonuje, wymagaja czg¢sto reakcji na zmienne warunki,
ale prowadzone sa w ramach struktury organizacji.

Zestaw 1. Planowanie dzialan sprzedazowych i monitorowanie ich efektow

Poszczegodlne efekty Kryteria weryfikacji ich osiagnigcia

uczenia si¢

Sporzadza catosciowy - omawia wskazany segment rynku w oparciu o przekazane informacje, wskazujac cechy
plan dziataf charakterystyczne tego rynku z punktu widzenia prowadzenia sprzedazy; — planuje swoje

sprzedazowych w oparciu | dziatania sprzedazowe w odniesieniu do otrzymanych celéw i zatozen budzetowych oraz
o0 otrzymane cele innych wytycznych.

Monitoruje catosciowe - uzasadnia potrzebe monitorowania wynikdéw sprzedazy; - omawia metody weryfikacji
wyniki sprzedazy rezultatéw dziatan sprzedazowych; - omawia sposoby sporzadzania raportu z dziatan sprze-
dazowych i z uzyskanych wynikdéw, wykorzystujac szablon stosowany w organizacji; — pro-
ponuje dziatania korygujace, adekwatne do zdiagnozowanej sytuacji.
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Przygotowuje spotkania
z klientem

- identyfikuje osoby decyzyjne w organizacji klienta; — przedstawia sposoby dotarcia do
0s6b decyzyjnych i nawigzywania z nimi relacji; — zbiera i analizuje informacje o kliencie
pod katem jego potencjatu zakupowego; — uzasadnia koniecznos¢ sporzadzenia planu orga-
nizacji spotkan, z uwzglednieniem kosztow logistycznych i optymalizacji czasu pracy.

Zestaw 2. Prowadzenie procesu sprzedazy

Poszczegodlne efekty
uczenia si¢

Kryteria weryfikacji ich osiagnigcia

Inicjuje kontakt

z klientem przy
uwzglednieniu
wytycznych organizacji

- wymienia zasady inicjowania kontaktu z klientem 1 ilustruje je przyktadami; - omawia
wplyw wizerunku handlowca na budowanie relacji z klientem; - nawiazuje relacje z klien-
tem, wykorzystujac techniki komunikacji; - tworzy komunikat skierowany do klienta z za-
chowaniem zasad komunikacji werbalnej i niewerbalnej na podstawie scenariusza opraco-
wanego w organizacji.

Sktada propozycje
zakupu

- dobiera sposob prezentacji propozycji zakupu, z uwzglednieniem priorytetdw organizacji;
- formutuje zakres zamdwienia w oparciu o zdiagnozowang sytuacje¢ klienta.

Ustala warunki oferty

w ramach podanych
warunkow brzegowych
ustalonych w organizacji

- wymienia zasady prezentacji ceny oferty; — wyjasnia znaczenie komunikowania korzysci
ptynacych z poszczegolnych cech oferty; — dobiera przyktadowe pytania stuzace zdiagno-
zowaniu opinii klienta na temat oferty wedlug przygotowanych wzoréw; — podaje przykta-
dy watpliwosci klienta i odpowiada na nie zgodnie z wytycznymi organizacji; — podaje
przyktady sytuacji, w ktérych uzasadnione jest poszerzenie lub zmiana oferty.

Przyjmuje zamowienia
i zamyka transakcje

- omawia przykltadowy sposob przekazania zamowienia do organizacji; — wskazuje ele-
menty niezb¢dne do przygotowania podsumowania ustalen i uzyskania akceptacji zamo-
wienia.

Zestaw 3. Obstuga posprzedazowa

Poszczegodlne efekty
uczenia si¢

Kryteria weryfikacji ich osiagnigcia

Prowadzi obstuge
posprzedazowa

- omawia znaczenie utrzymywania dtugofalowych relacji z klientem; - formutuje prosbe
o polecenie 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; — omawia spo-
soby rozpoznawania poziomu satysfakcji klienta z uzytkowania towaréw lub korzystania
z ushug.

Monitoruje realizacje
zamowienia

- omawia swoja role w procesie realizacji zamdwienia, w tym obstugi reklamacji; — wy-
mienia etapy realizacji zamowienia; — opisuje dziatania windykacyjne.

Wspiera klienta

w uzytkowaniu,
promowaniu lub
sprzedazy dostarczonych
towarow lub ustug na
podstawie scenariusza
opracowanego

W organizacji

- wymienia sposoby uzytkowania, promowania lub sprzedazy dostarczonych towarow lub
ustug; — dobiera sposoby wspierania klienta w uzytkowaniu, promowaniu lub sprzedazy
dostarczonych towarow lub ustug.

6. Wymagania dotyczace walidacji i podmiotow przeprowadzajacych walidacje

1. Etap weryfikacji
Metody

Etap weryfikacji efektéw uczenia si¢ wymaga zastosowania nastgpujacych metod: - test wiedzy; — rozmowa; — symula-
cja. Na etapie weryfikacji nalezy wykorzysta¢ wszystkie te metody. Test wiedzy nie moze przekraczaé¢ 1/3 tacznego
czasu weryfikacji efektow uczenia si¢. Dlugos¢ trwania weryfikacji efektdw uczenia si¢: 4 godziny.
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Zasoby kadrowe
Osoba projektujaca walidacj¢ musi:

— mie¢ udokumentowane doswiadczenie 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 pelni¢ ma funkcje 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¢ przynaj-
mniej jedno z nastgpujacych kryteriow:

— mie¢ udokumentowane co najmniej 5-letnie doswiadczenie w aktywnej sprzedazy towardw lub ustug;

— mie¢ udokumentowane co najmniej 5-letnie doswiadczenie w ocenie kompetencji sprzedazowych.

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

Sposdb organizacji walidacji oraz warunki organizacyjne i materialne

Instytucja prowadzaca walidacje zapewnia osobom, ktore przystapity do walidacji, pomieszczenie umozliwiajgce samo-
dzielng prace. W trakcie przeprowadzania weryfikacji osoby przystepujace do walidacji nie moga korzysta¢ z urzadzen
mobilnych. Sposob organizacji walidacji (w tym czas trwania oraz zastosowane narzedzia) musi umozliwia¢ sprawdze-
nie posiadania wszystkich efektow uczenia si¢ wymaganych dla opisywanej kwalifikacji. Instytucja certyfikujaca musi
zapewni¢ mozliwo$¢é odwotania si¢ od decyzji konczacej walidacj¢. Instytucja walidujaca obowigzana jest zapewnié
dostep do komputera z arkuszem kalkulacyjnym.

2. Etapy identyfikowania i dokumentowania

Instytucja certyfikujaca powinna zapewnié¢ wsparcie osobom zainteresowanym uzyskaniem kwalifikacji w zakresie iden-
tyfikowania efektow uczenia si¢. Dopuszcza si¢ mozliwos¢ zaliczenia jednego z zestawdw efektéw uczenia sie, pod
warunkiem ze zaswiadczenie potwierdzajace weryfikacje jednego z zestawow efektdw uczenia si¢ zostalo wydane przez
instytucj¢ certyfikujaca funkcjonujaca w ramach Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji oraz jesli dokument ten zostat
wydany w ciggu ostatnich 12 miesiecy liczonych od dnia rozpoczecia weryfikacji efektéw uczenia sig.

7. Warunki, jakie musi spelniaé osoba przystepujaca do walidacji

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

8. Termin dokonywania przegladu kwalifikacji

Nie rzadziej niz raz na 10 lat.




