MONITOR POLSKI

DZIENNIK URZEDOWY RZECZYPOSPOLITEJ POLSKIE]

Warszawa, dnia 16 marca 2021 r.

Poz. 276

OBWIESZCZENIE
MINISTRA ROZWOJU, PRACY | TECHNOLOGIIY

z dnia 23 lutego 2021 r.

w sprawie wlaczenia kwalifikacji rynkowej ,,Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych”
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 2020 r. poz. 226) oglasza si¢ w zalagczniku do niniejszego obwieszczenia informacje o wlaczeniu kwalifikacji rynkowej

,Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych” do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji.

Minister Rozwoju, Pracy i Technologii: J. Gowin

D Minister Rozwoju, Pracy i Technologii kieruje dzialem administracji rzadowej — gospodarka, na podstawie § 1 ust. 2 pkt 2 rozporza-

dzenia Prezesa Rady Ministrow z dnia 6 pazdziernika 2020 r. w sprawie szczegdtowego zakresu dziatania Ministra Rozwoju, Pracy
i Technologii (Dz. U. poz. 1718).
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Zatacznik do obwieszczenia Ministra Rozwoju, Pracy
i Technologii z dnia 23 lutego 2021 r. (poz. 276)

INFORMACIJE O WLACZENIU KWALIFIKACJI RYNKOWE] ,,PROJEKTOWANIE I PROWADZENIE TRENINGU
ROZWOJU KOMPETENCIJI SPRZEDAZOWYCH” DO ZINTEGROWANEGO SYSTEMU KWALIFIKACII

1. Nazwa kwalifikacji rynkowej

Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych

2. Nazwa dokumentu potwierdzajacego nadanie kwalifikacji rynkowej

Certyfikat

3. Okres waznos$ci dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji rynkowej

Certyfikat wazny 5 lat. W celu przedtuzenia okresu jego waznosci o kolejne 5 lat wymagane jest udokumentowane po-
twierdzenie prowadzenia treningdw sprzedazy przez co najmniej trzy lata od dnia wydania certyfikatu w wymiarze nie
mniejszym niz 150 godzin. W przypadku niespetnienia tego warunku konieczne jest ponowne przystapienie do walidacji.

4. Poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji przypisany do kwalifikacji rynkowej

6 poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji

5. Efekty uczenia si¢ wymagane dla kwalifikacji rynkowej

Syntetyczna charakterystyka efektow uczenia si¢

Osoba posiadajaca kwalifikacje ,,Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju kompetencji sprzedazowych” samo-
dzielnie planuje, przeprowadza i ewaluuje treningi sprzedazy. Postuguje si¢ wiedza na temat sprzedazy oraz specyfiki
rozwoju kompetencji sprzedazowych, specyfiki treningéw off the job oraz on the job. W oparciu o posiadang wiedze
identyfikuje i analizuje potrzeby klienta zwigzane z rozwojem kompetencji sprzedazowych w organizacji, ustala cel tre-
ningu sprzedazy oraz analizuje potrzeby uczestnikow w zakresie ich przygotowania do procesow sprzedazy. Projektuje
rozwdj kompetencji sprzedazowych uczestnikow treningéw. Dobiera form¢ treningu do zdiagnozowanych potrzeb orga-
nizacji i uczestnikéw oraz poziomu kompetencji sprzedazowych. Opracowuje program treningu sprzedazy off the job
oraz on the job, formutuje szczegdétowe cele i efekty uczenia sig, dobiera metody oraz dostosowuje do nich materialy oraz
zadania sprzedazowe. Przeprowadza formy rozwoju kompetencji sprzedazy typu off the job (szkolenia, warsztaty, trenin-
gi, coachingi grupowe, symulacje sprzedazy). Prowadzi trening kompetencji sprzedazowych na stanowisku pracy (on the
job), korygujac zachowania sprzedawcy w jego srodowisku pracy. Projektuje i przeprowadza ewaluacj¢ treningu sprze-
dazy off the job oraz on the job, w tym przygotowuje narzedzia do badania satysfakcji uczestnikow, oceny przebiegu
treningu oraz kompetencji trenera i warunkow organizacyjnych. Omawia wyniki i formutuje wnioski z przeprowadzonej
ewaluacji treningu off the job i on the job.

Zestaw 1. Poslugiwanie si¢ wiedza na temat sprzedazy

Poszczegolne efekty Kryteria weryfikacji ich osiagniecia
uczenia si¢

Charakteryzuje proces — opisuje metody pozyskiwania klientow: rekomendacje, social media, obecno$¢ na targach,

sprzedazy konferencjach, cold calling, cold mailing, budowanie relacji biznesowych, reklama,

— charakteryzuje etapy procesu sprzedazy sposrod: etapu przygotowania, nawigzania kon-
taktu z klientem, badania potrzeb, prezentacji produktu, pokonywania obiekcji, finalizo-
wania sprzedazy, obstugi posprzedazowe;j,

— opisuje réznice w procesie sprzedazy w zalezno$ci od kanatu sprzedazy.

Charakteryzuje role — opisuje pozadane cechy i umiejetnosci sprzedawcow,
sprzedawcy w procesie

— opisuje bledy popetniane przez sprzedawcow w procesie sprzedazy,
sprzedazy

— charakteryzuje elementy przygotowania pracy wilasnej sprzedawcy (operacjonalizacja celu,
ustalenie efektow czastkowych, kalkulacje pracy wlasnej i1 ustalenie wlasnego planu
sprzedazy).
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Identyfikuje typy
i rodzaje klienta

charakteryzuje typy klienta wg typologii DISC (Dominant, Influencing, Steady, Cautious),
opisuje rodzaje klienta: instytucjonalny, biznesowy, indywidualny,

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

charakteryzuje typy trudnego klienta (typy: krzyczacy, wzbudzajacy litos¢, wzbudzajacy
wyzszo$¢, atakujacy, szantazujacy).

Omawia metody
i techniki oddziatywania
na klienta

opisuje sposoby radzenia sobie z trudnym klientem,

omawia regulty wywierania wptywu spotecznego,

wskazuje roznice miedzy technikami wywierania wptywu a manipulacja,
opisuje sposoby radzenia sobie z manipulacjg ze strony klientow,
omawia zasady asertywnych postaw wobec klientow,

dobiera metody zarzadzania emocjami wtasnymi do przyktadowej sytuacji z trudnym
klientem.

Omawia rodzaje i kanaty
sprzedazy

charakteryzuje rodzaje sprzedazy: posrednia, bezposrednia, tradycyjna, nowoczesna, 0so-
bista, e-commerce, sprzedaz detaliczna, sprzedaz hurtowa, sprzedaz internetowa, sprze-
daz kontraktowa,

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

Przedstawia techniki
sprzedazy

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

dobiera techniki sprzedazy do etapu sprzedazy,

dobiera techniki sprzedazy do kanalu sprzedazy,

opisuje techniki badania potrzeb w rozmowie z klientem,

omawia techniki prezentacji produktu w rozmowie z klientem,

opisuje techniki radzenia sobie z obiekcjami i zastrzezeniami klientow,
omawia techniki zamykania i finalizowania sprzedazy.

Przedstawia znaczenie
komunikacji w sprzedazy

wyjasnia znaczenie komunikacji werbalnej i niewerbalnej w procesie sprzedazy,
wskazuje metody treningowe zwigkszajgce umiejetnosci uczestnikow w zakresie komuni-
kacji w procesie sprzedazy i charakteryzuje je,

charakteryzuje rodzaje barier wystepujacych podczas procesu komunikacji w sytuacji
sprzedazowej,

opisuje uwarunkowania procesu komunikacji w zaleznosci od kanalu komunikacji,
omawia sposoby zadawania pytan klientowi w celu poznania jego potrzeb,

omawia znaczenie stosowania jezyka korzysci w sprzedazy.

Przedstawia znaczenie
produktu dla procesu
sprzedazy

omawia role produktu w procesie definiowania strategii sprzedazy,

wskazuje zakres informacji, ktére sprzedawca powinien przedstawiac¢ klientowi o pro-
dukcie (cechy produktu/ustugi, cena, gwarancja, korzysci dla klienta, warunki zakupu,
specyficzne informacje zaleznie od tego, co jest przedmiotem sprzedazy),

opisuje znaczenie oferowanego produktu dla doboru odpowiednich kanatéw jego dystry-
bucji oraz form prezentacji.

Zestaw 2. Poslugiwanie si¢ wiedza na temat rozwoju kompetencji sprzedazowych

Poszczegolne efekty
uczenia si¢

Kryteria weryfikacji ich osiagniecia

Charakteryzuje formy
rozwoju kompetencji
sprzedazowych

w podanych przyktadach identyfikuje formy rozwoju kompetencji sprzedazowych typu
off the job oraz on the job,

wskazuje atuty i ograniczenia form rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job
i on the job,

wskazuje zasady doboru form pracy zwiazanych z rozwojem kompetencji sprzedazowych
do planowanych do osiagnigcia celow rozwojowych,

opisuje sposoby rozwoju warsztatu trenera w zakresie treningéw off the job i on the job.
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Postuguje si¢ wiedza na
temat treningu off the job

— wskazuje istote treningu kompetencji sprzedazowych typu off the job,
— opisuje zasady prowadzenia treningu off the job,

— charakteryzuje minimum 3 formy rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job
(na przyktad szkolenie, warsztat, trening, coaching grupowy),

— omawia zadania i pozadane umiejetnosci trenera programu rozwoju kompetencji sprzeda-
zowych w treningu off the job,

— charakteryzuje role uczestnika w treningu off the job,

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

Postuguje si¢ wiedza na
temat treningu on the job

— wskazuje istotg treningu kompetencji sprzedazowych typu on the job,
— opisuje zasady prowadzenia treningu on the job,

— omawia zadania i pozadane umiejetnosci trenera programu rozwoju kompetencji sprzeda-
zowych w treningu on the job,

— charakteryzuje rol¢ uczestnika w treningu on the job,
— definiuje zasady udzielania informacji zwrotnej w treningu on the job,

— charakteryzuje narzedzia niezbedne do przeprowadzenia treningu on the job.

Zestaw 3. Diagnozowanie i ocena potrzeb w obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych oraz formulowanie
celu zwiazanego z rozwojem kompetencji sprzedazowych

Poszczegolne efekty
uczenia sie¢

Kryteria weryfikacji ich osiagniecia

Diagnozuje potrzeby
organizacji zwigzane

z rozwojem kompetencji
sprzedazowych

— charakteryzuje zrédta informacji mozliwe do wykorzystania w ustalaniu potrzeb organi-
zacji w obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych sposrod: opiséw stanowisk pracy,
struktury organizacyjnej, systemu motywacyjnego, wynikdw ankiet, wynikéw pretestow,
wynikow wywiadow z kadra menedzerska, wynikodw konsultacji, wynikow badan w gru-
pie fokusowej, wynikdw oceny kompetencji sprzedazowych pracownikow,

— formutuje pytania do organizacji na temat jej potrzeb zwigzanych z rozwojem kompetencji
w obszarze sprzedazy,

— w przyktadowej wypowiedzi identyfikuje kluczowe sformutowania dotyczace potrzeb or-
ganizacji, zwigzanych z rozwojem kompetencji w obszarze sprzedazy,

— na podstawie przyktadowych danych o organizacji formutuje wnioski z diagnozy potrzeb
zwigzanych z rozwojem kompetencji sprzedazowych.

Diagnozuje potrzeby
uczestnika treningu
zwigzane z rozwojem
kompetencji
sprzedazowych

— wskazuje zakres danych o uczestnikach, istotnych dla ustalenia celu programu rozwoju
kompetencji sprzedazowych (liczba odbytych szkolen w obszarze sprzedazy, doswiad-
czenie w sprzedazy, wyniki sprzedazowe, najwigksze sukcesy i porazki sprzedazowe, po-
stawy i kompetencje personalne w zakresie sprzedazy),

— wskazuje metody pozyskiwania informacji o potencjalnych uczestnikach programu roz-
woju kompetencji sprzedazowych, niezbednych do ustalenia celu programu rozwojo-
wego,

— na podstawie danych o uczestnikach programu rozwoju kompetencji sprzedazowych
okresla zakres diagnozy ich osobistych kompetencji sprzedazowych,

— dobiera metodg oceny kompetencji sprzedazowych do celu programu rozwoju kompetencji
sprzedazowych,

— identyfikuje stabe i mocne strony zachowan sprzedazowych sprzedawcy w oparciu o ob-
serwacje¢ nagranej sytuacji sprzedazowe;j,

— na podstawie przyktadowych wynikow testow behawioralnych, na przyktad testu inteli-
gencji sprzedazowej, wycigga wnioski na temat poziomu kompetencji sprzedazowych
sprzedawcy,

— identyfikuje indywidualne obszary kompetencji uczestnika wymagajace doskonalenia
w ramach programu rozwoju kompetencji sprzedazowych.
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Formutuje i uzasadnia
cel organizacji oraz
indywidualne cele
uczestnikow treningu
zwigzane z rozwojem
kompetencji
sprzedazowych

— na podstawie zidentyfikowanych potrzeb organizacji formutuje propozycje celu organizacji
zwigzanego z programem rozwoju kompetencji sprzedazowych,

— uzasadnia propozycj¢ celu programu rozwoju kompetencji sprzedazowych na podstawie
zidentyfikowanych potrzeb organizacji,

— formuluje i uzasadnia propozycje¢ indywidualnego celu rozwoju kompetencji sprzedazo-
wych uczestnika na podstawie przeprowadzonej indywidualnej diagnozy,

— formuluje planowane do osiggnigcia w programie rozwoju kompetencji sprzedazowych
efekty uczenia si¢ zwigzane z indywidualnym celem uczestnika,

— formuluje przyktadowe kryteria weryfikacji osiggnigcia celu programu rozwoju kompe-
tencji sprzedazowych,

— do celu programu dobiera formy rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job (na
przyktad szkolenie, warsztat, trening) lub on the job oraz uzasadnia ich uzycie w odnie-
sieniu do zatozonych celéw rozwoju kompetencji sprzedazowych.

Zestaw 4. Projektowanie

i prowadzenie programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job

Poszczegolne efekty
uczenia si¢

Kryteria weryfikacji ich osiagniecia

Planuje metody
treningowe dla wybrane;j
formy szkoleniowej typu
off the job

— dobiera przyktadowe metody treningowe do modutu tematycznego i planowanej do osiag-
nig¢cia umiejetnosci uczestnika oraz opisuje sposéb ich wykorzystania w treningu,

— dobiera metode treningowa do zadania — pozyskiwanie danych o kliencie i poszukiwanie
nowych klientow,

— dobiera metode treningowa do zadania — autoprezentacja i komunikacja w procesie sprze-
dazy,

— dobiera metode treningowa do etapow procesu sprzedazy,
— dobiera metody i sposoby wyprowadzania uczestnikow treningu z fazy konfliktu,

— dobiera metody treningowe do zadania — autoanaliza umiejetnosci i zachowan uczestni-
kow zwigzanych z kompetencjami sprzedazowymi,

— dobiera metody treningu kompetencji sprzedazowych do faz rozwoju grupy treningowe;j,

— szacuje czas niezbedny do realizacji przykladowej metody treningowej dla okreslonej
liczby uczestnikow,

— dobiera $rodki i narzedzia dydaktyczne do wskazanej metody treningu kompetencji sprze-
dazowych.

Postuguje sie wiedza na
temat metod
treningowych
stosowanych w ramach
programow rozwoju
kompetencji
sprzedazowych typu
off the job

— charakteryzuje metody treningowe zwigzane z prowadzeniem treningu kompetencji
sprzedazowych typu off the job (gra sprzedazowa, inscenizacja, symulacja, case study,
odgrywanie rol, dyskusja w grupie),

— opisuje zasady doboru metod treningowych do celow treningowych,

— wskazuje metody treningowe zwigkszajace energi¢ grupy w trakcie treningu kompetencji
sprzedazowych,

— wskazuje metody treningowe zwickszajace motywacje do uczestnictwa w treningu kom-
petencji sprzedazowych,

— wskazuje metody treningowe sprzyjajace autoanalizie umiej¢tnosci 1 zachowan uczestni-
koéw zwiagzanych ze sprzedaza na etapie wprowadzenia do treningu kompetencji sprzeda-
zowych.

Projektuje treningowe
zadanie sprzedazowe

— tworzy scenariusz-opis zadania sprzedazowego,
— do scenariusza zadania sprzedazowego tworzy instrukcje dla uczestnikow,

— okresla techniki rozwoju kompetencji sprzedazowych zastosowane w ramach zadania
sprzedazowego,

— opisuje zaktadane rezultaty zadania sprzedazowego,

— sporzadza arkusz obserwacji procesu sprzedazy i zachowan uczestnikéw w planowanym
zadaniu sprzedazowym,

— sporzadza arkusz autoanalizy dla uczestnika planowanego zadania sprzedazowego.
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Przygotowuje konspekt
dla wybranej formy
szkoleniowej typu

off the job

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

opisuje etapy, zadania sprzedazowe oraz metody i techniki treningowe,
okresla czas realizacji poszczegolnych zadan i metod treningowych,

okresla narzedzia i srodki dydaktyczne niezbedne do realizacji zaplanowanych zadan oraz
metod i technik treningowych,

opisuje przyktadowe wypowiedzi trenera.

Przygotowuje program
grupowej formy
szkoleniowej typu off the
job zwigzanej

z rozwojem kompetencji
sprzedazowych

formutuje cel glowny i zakres merytoryczny wskazanej formy szkoleniowej typu off the
job (szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu grupowego) zwigzanej z rozwojem kompe-
tencji sprzedazowych,

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

formutuje cele szczegotowe wskazanej formy szkoleniowej typu off the job (szkolenia/war-
sztatu/treningu/coachingu grupowego) zwiazanej z rozwojem kompetencji sprzedazowych,
podaje zagadnienia wchodzace w sktad poszczegolnych blokow/modutow tematycznych
wskazanej formy szkoleniowej typu off the job (szkolenia/warsztatu/treningu/coachingu
grupowego) zwigzanej z rozwojem kompetencji sprzedazowych,

wskazuje efekty uczenia si¢ planowane do osiggni¢cia w ramach zaplanowanych blokow/
modutéw tematycznych.

Rozpoczyna trening
kompetencji
sprzedazowych

i identyfikuje
nastawienie uczestnika
do treningu off the job

okresla zakres informacji niezbednych przy powitaniu uczestnikdw treningu kompetencji
sprzedazowych,

opisuje minimum 2 sposoby angazowania uczestnikow treningu kompetencji sprzedazo-
wych do dzielenia si¢ doswiadczeniem w zakresie sprzedazy,

wskazuje, jakie informacje o indywidualnych celach uczestnikéw zwigzanych z trenin-
giem kompetencji sprzedazowych moze uzyskac dzigki zastosowanej metodzie pozyski-
wania informacji,

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

w przyktadowej wypowiedzi uczestnika wskazuje informacje o jego osobistych potrze-
bach i motywacji do udziatu w treningu kompetencji sprzedazowych,

formutuje propozycje kontraktu z uczestnikiem na temat udziatu w treningu kompetencji
sprzedazowych,

wskazuje w przyktadowej liscie celow osobistych uczestnikow te, ktdre nie moga byé
osiagniete w treningu kompetencji sprzedazowych,

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

Prowadzi treningowe
zadanie sprzedazowe
w ramach treningu
off the job

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

zadaje uczestnikom pytania dotyczace zadania sprzedazowego, aby sprawdzié, czy zostato
ono przez nich dobrze zrozumiane,

udziela odpowiedzi na ewentualne pytania uczestnikdw dotyczace zadania sprzedazowego,
informuje uczestnikdw o czasie pozostajacym do ukonczenia zadania,

weryfikuje kompletnos¢ przygotowanych przez uczestnikéw zalozen w zakresie zaplano-
wanych strategii i technik sprzedazowych,

dokonuje obserwacji zachowan sprzedazowych uczestnikow w trakcie wykonywania za-
dania sprzedazowego i opisuje je w arkuszu obserwacji,

udziela informacji uczestnikom zadania na temat technik sprzedazy zaobserwowanych
w zachowaniu uczestnikéw podczas wykonywania zadania sprzedazowego i wskazuje im
inne, ktore moglyby by¢ zastosowane,

opisuje relacje i procesy grupowe zachodzace miedzy uczestnikami w trakcie wykonywania
zadania sprzedazowego,
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— w przypadku wystgpienia konfliktu lub impasu przy realizacji przez uczestnikéw zadania
sprzedazowego, formutuje komunikat zawierajacy wskazowki dotyczace wychodzenia
z tej sytuacii,

— stosuje zwroty zachecajace do autoanalizy umiejetnosei i zachowan uczestnikow zwigza-
nych z procesem sprzedazy.

Zestaw 5. Projektowanie i prowadzenie programow rozwoju kompetencji sprzedazowych typu on the job

Poszczegolne efekty
uczenia sie¢

Kryteria weryfikacji ich osiagniecia

Prowadzi trening
on the job

— opisuje zachowanie uczestnika podczas poszczegdlnych faz sprzedazy w arkuszu obser-
wacji,
— opisuje zastosowane przez sprzedawce techniki sprzedazy w arkuszu obserwacji,

— opisuje sposob autoprezentacji i komunikacji stosowany przez sprzedawce w arkuszu ob-
serwacji,

— identyfikuje zachowania sprzedawcy wzmacniajace 1 ograniczajace sprzedaz i odnotowu-
je je w arkuszu obserwacji pracy,

— udziela informacji zwrotnych na temat zachowan sprzedawcy w procesie sprzedazy,

— udziela instrukcji sprzedawcy w sytuacji sprzedazowej,

— podaje przyktady zachowan wzmacniajacych proces sprzedazy w odniesieniu do poszcze-
gblnych etapéw procesu sprzedazy,

— na podstawie arkusza autoanalizy zachowan uczestnika wskazuje obszary rozwoju kom-
petencji sprzedazowych,

— wskazuje sposoby korygowania zachowan sprzedawcy podczas procesu sprzedazy,

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

— wskazuje elementy raportu z treningu typu on the job,

— formuluje przyktad rekomendacji z treningu typu on the job.

Przygotowuje program
indywidualnego rozwoju
kompetencji
sprzedazowych
uczestnika

— formuluje cel i zakres indywidualnego programu rozwoju kompetencji sprzedazowych
uczestnika w ramach treningu on the job na podstawie przeprowadzonej diagnozy jego
kompetencji sprzedazowych,

— przygotowuje przyktadowy arkusz obserwacji pracy uczestnika w ramach treningu on the job,

— przygotowuje przyktadowy arkusz autoanalizy zachowan dla uczestnika w ramach treningu
on the job,

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

— wskazuje efekty uczenia planowane do osiggni¢cia w ramach treningu on the job,

— definiuje ramy czasowe treningu on the job niezbedne do osiagni¢cia zakladanych efek-
téw uczenia si¢.

Zestaw 6. Przygotowywanie i prowadzenie ewaluacji programoéw rozwoju kompetencji sprzedazowych

Poszczegolne efekty
uczenia sie

Kryteria weryfikacji ich osiagniecia

Planuje proces ewaluacji
programow rozwoju
kompetencji
sprzedazowych

i przygotowuje narzedzia
ewaluacyjne

— omawia metody i narzgdzia oceny efektywnosci treningu kompetencji sprzedazowych
typu off the job i on the job,

— formuluje wskazniki oceny planowanych celow treningu kompetencji sprzedazowych,

— opracowuje ankiete oceny treningu kompetencji sprzedazowych typu off the job, w tym
formutuje minimum 3 pytania oceny satysfakcji uczestnika i minimum 3 pytania oceny
kompetencji treningowych trenera,

— przygotowuje kryteria oceny treningu kompetencji sprzedazowych.
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Przeprowadza ewaluacj¢ | — omawia popelnione biedy w trakcie prowadzenia treningu off the job,

treningu off the job — opisuje sposoby eliminacji btedéw w warsztacie zwigzanym z treningiem off the job,

— dokonuje oceny treningu off the job w oparciu o przyktadowy raport z wynikami ewalua-
cji pod wzgledem jego kompletnosci,

— formuluje wnioski z przyktadowego zestawu danych zebranych w procesie ewaluacji tre-
ningu off the job,

— opisuje czynniki, ktére mogly mie¢ wptyw na realizacje celéw treningu off the job,

— omawia dziatania, ktore moga wzmacnia¢ efekty treningu off the job po zakonczeniu.

Przeprowadza ewaluacj¢ | — dokonuje oceny treningu on the job w oparciu o przyktadowy raport treningu on the job,
treningu on the job dane zawarte w arkuszu obserwacji pracy uczestnika treningu on the job i arkuszu auto-

analizy zachowan dla uczestnika treningu on the job w zakresie realizacji zalozonych ce-
16w zwiazanych z treningiem kompetencji sprzedazowych,

— formutuje wnioski z przyktadowego zestawu danych zebranych w raporcie treningu on
the job, arkuszu obserwacji pracy uczestnika treningu on the job i arkuszu autoanalizy
zachowan dla uczestnika treningu on the job w oparciu o przyjete kryteria oceny treningu
on the job,

— opisuje czynniki, ktére mogly mie¢ wplyw na realizacje celéw treningu on the job,

— omawia dziatania, ktére moga wzmacnia¢ efekty treningu on the job po jego zakonczeniu.

6.

Wymagania dotyczace walidacji i podmiotow przeprowadzajacych walidacje

Metody wykorzystywane podczas weryfikacji efektow uczenia si¢

Weryfikacja sktada si¢ z dwoch etapdw: czesci teoretycznej i czgsci praktycznej.

W czgsci teoretycznej wykorzystuje si¢ metode testu teoretycznego.

W czgsci praktycznej stosuje si¢ wytgcznie nastepujace metody weryfikacji: case study, probka pracy wiasnej, obserwa-
cja w warunkach symulowanych (symulacja), wywiad ustrukturyzowany (rozmowa z komisja), analiza dowodow i de-
Klaracji.

Metody zastosowane w czgsci praktycznej uwzgledniaja ponizsze warunki:

3 zestaw efektéw uczenia si¢ ,,Diagnozowanie i ocena potrzeb w obszarze rozwoju kompetencji sprzedazowych oraz
formutowanie celu zwigzanego z rozwojem kompetencji sprzedazowych” oraz efekty uczenia si¢ ,,Przeprowadza ewa-
luacje treningu off the job” i ,,Przeprowadza ewaluacje treningu on the job” z zestawu 6 ,,Przygotowywanie i prowa-
dzenie ewaluacji programéw rozwoju kompetencji sprzedazowych” weryfikowane sag metodg case study. Dopuszcza
si¢, by efekty uczenia o charakterze wiedzowym z tych zestawow byly potwierdzane testem teoretycznym. Dopuszcza
si¢, by umiejetnos¢ ,,Przeprowadza ewaluacje treningu off the job” zostata potwierdzona na podstawie analizy dowo-
déw 1 deklaracji, tj. nadanej uczestnikowi procesu walidacji kwalifikacji ,,Prowadzenie szkolen metodami aktywizuja-
cymi” i potwierdzonego zestawu efektow uczenia ,,Ewaluacja szkolenia”.

Probka pracy wlasnej odnosi si¢ do oceny opracowanego przez uczestnika wlasnego konspektu treningu sprzedazy,
scenariusza treningowego zadania sprzedazowego oraz narzedzi ewaluacji treningu off the job i on the job. Zestawy
4 ,Projektowanie i prowadzenie programow rozwoju kompetencji sprzedazowych typu off the job” oraz 5 ,,Projekto-
wanie i prowadzenie programow rozwoju kompetencji sprzedazowych typu on the job” sa weryfikowane metoda
probki pracy polaczonej z obserwacja w warunkach symulowanych (symulacji).

Obserwacja w warunkach symulowanych (symulacja) dotyczy prowadzonego przez uczestnika treningowego zadania
sprzedazowego i treningu on the job.

Obserwacja prowadzona jest przy zachowaniu nastgpujacych zasad:

Treningowe zadanie sprzedazowe:

trwa nie mniej niz 20 min,
prowadzone jest przy udziale nie mniej niz 6 i nie wigcej niz 8 uczestnikdw, uczestnikami symulacji sg inne osoby
przystepujace do procesu walidacji lub statysci,

prowadzone jest przez osobg¢ ubiegajaca si¢ o kwalifikacj¢ na podstawie zatwierdzonego przez komisje walidacyjng
konspektu i scenariusza treningowego zadania sprzedazowego,

moze by¢ potwierdzone analizg probek pracy wilasnej, ktore stanowié beda nagrania audio/wideo prowadzonego przez
osobe przystepujaca do walidacji treningowego zadania sprzedazowego,

podsumowuje wywiad ustrukturyzowany (rozmowa z komisja walidacyjna).
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Trening on the job:

— prowadzony jest przy udziale dwdch statystow, z ktdrych jedna osoba pelni rolg kupujacego, druga sprzedawcy; role
kupujacego moze pehic jeden z cztonkdéw komisji; rolg sprzedawcy moze petnic inna osoba uczestniczaca w procesie
walidacji kwalifikacji,

— moze by¢ potwierdzony analizg probek pracy wiasnej, ktore stanowi¢ bgdg nagrania audio/wideo prowadzonego przez
osobe przystepujaca do walidacji treningu on the job,

— podsumowuje wywiad ustrukturyzowany (rozmowa z komisjg walidacyjng).

Dopuszcza sie, by efekty uczenia o charakterze wiedzowym z tych zestawow byty potwierdzane testem teoretycznym.

Zasoby kadrowe
W procesie walidacji biorg udziat:

— operator elektronicznego systemu egzaminacyjnego, ktory organizuje zaplecze techniczne do przeprowadzenia wery-
fikacji i nadzoruje przebieg testu w przypadku, gdy test teoretyczny przeprowadzany jest w elektronicznym systemie
egzaminacyjnym,

— komisja walidacyjna, sktadajaca si¢ z co najmniej 2 asesorow, ktéra przeprowadza czes$¢ praktyczng. Natomiast
w przypadku gdy test przeprowadzany jest poza systemem elektronicznym, komisja odpowiada za nadzor nad prawid-
towym przebiegiem tej czesci walidacji oraz sprawdzenie testu. Osoba bedaca asesorem moze by¢ jednoczesnie ope-
ratorem elektronicznego systemu egzaminacyjnego.

Operator systemu egzaminacyjnego musi posiadac:

— wyksztatcenie minimum $rednie,

— znajomo$¢ obstugi komputera w zakresie uruchamiania oraz podstawowej obstugi systemu i zainstalowanych apli-
kaciji,

— umiejetnos$é rozwigzywania problemow w sytuacji trudnosci z nawigzaniem lub zanikiem potaczenia internetowego
lub obstugg przegladarki w zakresie kompatybilnosci z platformg egzaminacyjng.

Weryfikacje efektéw uczenia si¢ w cz¢sci praktycznej prowadzi komisja walidacyjna.

Przewodniczacy komisji walidacyjnej musi:

— posiada¢ kwalifikacje pelng lub rynkowa z obszaru sprzedazy lub obstugi klienta z poziomem co najmniej 7 PRK,

— posiada¢ udokumentowane co najmniej 5 lat doswiadczenia w sprzedazy,

— posiada¢ udokumentowane co najmniej 480 godzin doswiadczenia w treningu sprzedazy i co najmniej 3 lata doswiad-
czenia w ocenie kompetencji zwigzanych ze sprzedaza towaréw lub ustug, tj. pelnieniem obowiazkow trenera sprzedazy,
trenera obshugi klienta ze sprzedaza, menedzera sprzedazy, dyrektora sprzedazy.

Drugi cztonek komisji walidacyjnej musi:
— posiada¢ kwalifikacje pelng lub rynkowa z obszaru sprzedazy lub obstugi klienta z poziomem co najmniej 6 PRK,
— posiada¢ udokumentowane co najmniej 5 lat doswiadczenia w sprzedazy,

— posiada¢ udokumentowane co najmniej 360 godzin doswiadczenia w treningu sprzedazy lub co najmniej 3 lata do-
$wiadczenia w ocenie kompetencji zwigzanych ze sprzedazg towarow lub ustug, tj. pelnieniem obowigzkéw trenera
sprzedazy, trenera obstugi klienta ze sprzedaza, menedzera sprzedazy, inzyniera sprzedazy, dyrektora sprzedazy.

Do zadan cztonkow komisji nalezy w szczegolnosci:

— stosowanie kryteriow weryfikacji przypisanych do efektow uczenia si¢ dla opisywanej kwalifikacji oraz kryteriow
oceny formalnej i merytorycznej dowoddw na posiadanie efektow uczenia si¢ wlasciwych dla opisywanej kwalifi-
kaciji,

— stosowanie zasad prowadzenia weryfikacji, a takze réznych metod weryfikacji efektow uczenia si¢, zgodnie z celami
walidacji i zasadami Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji.

Jezeli instytucja certyfikujaca prowadzi ksztalcenie w obszarze wnioskowanej kwalifikacji, to musi stosowaé rozwigza-
nia zapewniajace rozdzielenie procesdw ksztalcenia i szkolenia od walidacji. W szczegdlnosci istotne jest zapewnienie
bezstronnosci 0sob przeprowadzajacych walidacje, przede wszystkim poprzez rozdziat osobowy majacy na celu zapobie-
ganie konfliktowi intereso6w 0sob przeprowadzajacych walidacje. Osoby te nie moga weryfikowac efektéw uczenia si¢
0sob, ktore byty przez nie przygotowywane do uzyskania kwalifikacji ,,Projektowanie i prowadzenie treningu rozwoju
kompetencji sprzedazowych”.




Monitor Polski —-10— Poz. 276

Sposéb organizacji walidacji oraz warunki organizacyjne i materialne

Instytucja certyfikujaca musi zapewni¢ warunki niezbedne do przeprowadzenia cze¢sci teoretycznej i praktycznej weryfi-
kacji efektow uczenia sig:

do realizacji czgsci teoretycznej egzaminu:

— w przypadku gdy test teoretyczny jest przeprowadzany w systemie elektronicznym: stanowisko komputerowe dla
kandydata ubiegajacego si¢ o nadanie kwalifikacji (jedno stanowisko dla jednego kandydata), wyposazone w przegla-
darke internetowa z dostgpem do Internetu,

— w przypadku gdy test teoretyczny jest przeprowadzany poza systemem elektronicznym — arkusz testu oraz miejsce
pozwalajace na jego samodzielne wypehienie;

na potrzeby czgsci praktycznej egzaminu:

— sale szkoleniowa wyposazong w krzesta, stoty, flipchart, markery, rzutnik. W przypadku gdy uczestnik procesu wali-
dacji potrzebuje do realizacji czgsci praktycznej innych pomocy i materiatow, zapewnia je we wlasnym zakresie.

Instytucja certyfikujaca musi zapewnic co najmniej 4 dni kalendarzowe, od momentu przekazania uczestnikowi procesu

walidacji informacji o zakwalifikowaniu go do tego procesu, na przygotowanie przez uczestnika konspektu treningu

sprzedazy i scenariusza treningowego zadania sprzedazowego. Oceny konspektu treningu i scenariusza sprzedazy doko-

nuja cztonkowie komisji walidacyjne;.

Instytucja certyfikujaca zapewnia ponadto:

— przyktadowe case study w kilku wariantach uwzgledniajace: opis sytuacji klienta zamawiajacego program rozwoju
kompetencji sprzedazy, opis sytuacji sprzedazowej oraz materiat audio-wideo prezentujacy zachowanie sprzedawcy
w sytuacji sprzedazowej,

— formularz konspektu treningu sprzedazy,

— przyktadowy raport z ewaluacji treningu sprzedazy typu off the job,

— przyktadowy zestaw danych z oceny treningu on the job, w tym: raport treningu on the job, wypetniony arkusz obser-
wacji pracy uczestnika treningu on the job i wypehiony arkusz autoanalizy zachowan dla uczestnika treningu on the job.

Instytucja certyfikujaca musi zapewni¢ bezstronng i niezalezng procedur¢ odwotawcza, w ramach ktorej osoby uczestni-

czace w procesie walidacji i certyfikacji maja mozliwo$¢ odwotania si¢ od decyzji dotyczacych spetnienia wymogow

formalnych, samych wynikow, a takze decyzji konczacej walidacj¢. W przypadku negatywnego wyniku walidacji insty-

tucja prowadzaca walidacj¢ jest zobowigzana przedstawi¢ uzasadnienie decyzji.

Etapy identyfikowania i dokumentowania

Instytucja certyfikujaca zapewnia wsparcie doradcy walidacyjnego na etapie identyfikowania i na etapie dokumentowa-

nia posiadanych efektow uczenia sig.

Doradca walidacyjny:

stosuje metody i narz¢dzia pomocne przy identyfikowaniu i dokumentowaniu kompetencji,

— zna zasady weryfikacji dowodéw na osiggniecie efektow uczenia sie,

— przestrzega wysokich standardow etyki zawodowej,

— zna wymagane efekty uczenia si¢ oraz kryteria weryfikacji ustalone dla kwalifikacji bedacych w zakresie jego dziata-
nia jako doradcy walidacyjnego,

— zna metody i narzgdzia stosowane w celu zweryfikowania wymaganych efektow uczenia dla kwalifikacji bedacych

w zakresie jego dziatania jako doradcy walidacyjnego.

7.

Warunki, jakie musi spelnia¢ osoba przystepujaca do walidacji

Kwalifikacja petna z poziomem 4 PRK oraz udokumentowane minimum 5 lat doswiadczenia w prowadzeniu sprzedazy.
Celem oceny spetnienia powyzszego warunku kandydat przedktada kopi¢ $wiadectwa dojrzatosci oraz dowody swiad-
czace o posiadanym doswiadczeniu w prowadzeniu sprzedazy.

8.

Termin dokonywania przegladu kwalifikacji rynkowej

Nie rzadziej niz raz na 10 lat.
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